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FASE 1: EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1. Planteamiento del problema

En la actualidad se observa un incremento en del uso de césped sintético tanto en canchas
sintéticas de Futbol como en areas decorativas y recreacionales en el Ecuador, principalmente
en el Distrito Metropolitano de Quito. Este incremento se debe a maltiples causas como por
ejemplo la utilizacién de césped sintético que gracias a su alta tolerancia a las inclemencias
climaticas, bajo costo de mantenimiento y una notable resistencia al paso del tiempo lo

convierten en una buena alternativa como sustituto del césped natural.

La presente investigacion se la realizara de acuerdo a los siguientes objetivos, lineamientos y

politicas del Plan Nacional del Buen Vivir (PNBV)

Objetivo 12 (PNBV)

Garantizar la soberania y la paz, profundizar la insercion estratégica en el mundo y la

integracion latinoamericana.

Politica 12.3

Profundizar una politica comercial estratégica y soberana, articulada al desarrollo econémico

y social del pais. (SENPLADES, 2009-2013)

Con la importacion de césped sintético se impulsa a las pequefias y medianas empresas que
intervienen en la comercializaciéon del mismo y la apertura de complejos deportivos de fatbol

en el sector norte del DMQ.
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Lineamiento 12.3.a

Promover negociaciones comerciales en condiciones de comercio justo y en uso de los
Acuerdos Comerciales para el Desarrollo (ACD), la Clausula de Habilitacién de la OMC.

(SENPLADES, 2009-2013).

Los Acuerdos Comerciales para el Desarrollo (ACD) fueron aprobados y puestos en

conocimiento mediante registro oficial No. 651 del 1 de marzo del 2012.

“Apruébese el acuerdo comercial para el Desarrollo (ACD) y sus lineamientos a fin de que
sean utilizados por los negociadores ecuatorianos como marco referencial, en los diversos
procesos de negociacién internacional que emprenda el Ecuador” (DerenchoEcuador.com,

2012)

El desconocimiento del proceso de importacion de césped sintético, debido a que su principal
productor es China y las negociaciones con el mercado Asiatico demandan el conocimiento

de estrategias para minimizar la desconfianza por razones culturales y de idioma.

China es considerada desde la década pasada como la segunda potencia econémica
detras de Estados Unidos, en parte debido a su progresiva apertura econémica con una
industria desarrollada para la competencia global, una de las caracteristicas de este
repunte econdmico de China, es ser el mayor exportador del mundo, lo que le ha
permitido mantener balanzas comerciales positivas con la mayoria de paises,
convirtiendolo en el més grande acreedor mundial (Cdmara de Comercio de
Guayaquil, 2012)

Una de las causas para esta investigacion es la necesidad de contar con informacion sobre el
césped sintético, sus caracteristicas, procedimiento de instalacion y todo el proceso de

importacion y comercializacion del Césped Sintético en la empresa Global Import.
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Evolucidén de las Importaciones por uso o destino econémico

Las importaciones del Ecuador en el afio 2014, en términos de valor FOB en relacion al afio
2013 muestran un aumento significativo en los bienes de capital bienes de capital (3,2%);
materias primas (0.4 %); bienes de consumo (0.04%); productos diversos (8.3%); a diferencia
de los combustibles y lubricantes que experimentaron una disminucion del (-1,9%) (Banco

Central del Ecuador, 2015)

Grafico No. 1 Evolucion de las Importaciones en el Ecuador
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Fuente: BCE

Plincluye las importaciones realizadas desde el afio 2011 bajo la modalidad de Trafico Postal Internacional y Correcs Répidos, cuya fuente de informacion es el SENAE.

Fuente: (BCE, 2015)
Elaborado por: La Autora

Se analizara los diferentes aranceles, e impuestos que afecta a las importaciones de césped

sintético y su incidencia en el precio en el que se comercializa en el Ecuador.

Se estima las siguientes soluciones para esta investigacion:
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Mantenerse informado de las nuevas reformas, tributos, normativa gubernamental y medidas
arancelarias que afectan al comercio exterior, para lo cual se deberd contar con el personal

indicado que mantenga actualizada esta informacion.

Se analizara el proceso de comercializacion de césped sintético en la empresa Global Import.

1.1 Formulacion del problema

¢Como afecta a la productividad de la empresa Global Import los procesos de importacion y

comercializacion de césped sintético?

1.2 Sistematizacion del problema

¢De qué manera se puede obtener la informacion necesaria e importante con el fin de dar un

sustento tedrico y técnico a la presente investigacion?

¢Cdémo se puede determinar que recursos seran necesarios para llevar a cabo la importacion,

establecer los requisitos tributarios?

¢De qué forma se puede incentivar el uso de césped sintético en areas decorativas en el

DMQ?

1.3 Objetivo general

Realizar un analisis de la importacién y comercializacion de césped en la empresa Global

Import y la creacion de una estrategia de venta para incrementar el uso de césped decorativo.

1.4 Objetivos especificos
Analizar los niveles de importacion en valores del césped sintético asi como niveles de ventas

en la empresa Global Import en el afio 2014.
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Crear estrategias de venta para la comercializacion de césped sintético en la linea decorativa

en la ciudad de Quito.

Analizar el costo beneficio de la propuesta para la empresa Global Import

1.5 Justificaciones

Segun Carlos Méndez en su libro Metodologia, Disefio y desarrollo del proceso de
investigacion: “Luego de haber seleccionado el tema de investigacion se debe determinar las

motivaciones que llevan al investigador a desarrollar el proyecto”

Dentro de los aspectos que motivan a una investigacion estan los de caracter teorico,
metodoldgico, practico y de relevancia social, en la presente investigacion se plantea una
justificacién practica pues el resultado de la misma tiene una aplicacion practica dentro de la
empresa y se pretende mostrar los resultados a través de la ejecucién de los planteamientos

realizados.

El resultado de la investigacién ayudarda a mejorar los procedimientos de comercializacion
dentro de la empresa mediante el planteamiento de nuevas estrategias que publicidad y

apertura de mercados.

La Federacion Internacional de Asociaciones de Futbol (FIFA) apoya el uso de césped
artificial en la practica deportiva, muchos equipos de todo el mundo consideran al césped

sintético como la mejor opcidn para sus practicas deportivas.

Es importante conocer sus componentes, caracteristicas y las diferentes ofertas en cuanto a

tipo de césped y su uso con el fin de analizar si estas cubren las necesidades del mercado.
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Con el fin de obtener los resultados requeridos se segmentard el mercado tomando en
consideracion las caracteristicas demogréaficas de los clientes frecuentes de césped sintético en

la empresa Global Import.

1.6 ldentificacion y caracterizacion de variables

Variable Dependiente: Comercializacion y productividad de la empresa Global Import.

Variable Independiente: Importacion de césped sintético

1.7 Novedad y/o Innovacion

La posibilidad de contar con una area verde en perfecto estado, apta para el uso de nifios y
mascotas sin la necesidad de podar, regar o usar insecticidas no es privilegio de grandes
propiedades o altos recursos econodmicos, esto es posible con la utilizacion de un producto

innovador que puede ser colocado facilmente.

En la actualidad son mas las personas que valoran y desean tener en sus hogares un espacio
verde que en varios casos por tiempo y recursos es complicado mantener en perfecto estado
todo el afio, por esta razon consideramos importante brindar la posibilidad de usar césped
sintético decorativo para uso en jardines, terrazas, patios, jardineras en las viviendas de

Cumbaya y Tumbaco, con este fin se plantean las siguientes estrategias:

e Realizar encuestas para identificar las preferencias del cliente en cuanto a tipo de
producto, precio, identificacion de beneficios y objeciones que se puedan presentar
antes de tomar la decision de compra

e Tabulacion e interpretacion de la informacion obtenida con el focalizar la estrategia

de publicidad y venta.
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e Elaboracién de un plan de ventas que muestre los pasos a seguir para llegar con el

producto al cliente final

2. EL METODO

2.1 Nivel de Estudio

Investigacion Descriptiva

“Describe en detalle una situaciéon o proceso, limitdndose a sefialar exclusivamente algunas

caracteristicas del grupo de elementos estudiados” (Andino, 2013, pag. 29).

La presente investigacion serd realizada de acuerdo al método descriptivo ya que se referird a
las caracteristicas del césped sintético, sus componentes, beneficios y describira el proceso de
importacion del mismo, ademas se analizara el proceso de comercializacion del mismo, en
base a esta investigacion se establecera las preferencias que tienen los clientes en el momento
de elegir la superficie sintética a utilizarse para decoracion o para actividades deportivas y su

incidencia en la productividad de la empresa Global Import.

2.2 Modalidad de investigacion

La modalidad de investigacion a ser utilizada es de Campo ya que se recogeran datos e
informacién en el lugar mismo del estudio es decir la compafiia Global Import, se realizara el
analisis de los procesos que se llevan para la importacion del césped sintético, los documentos

que se utilizan para ello y la descripcion del proceso de comercializacion del producto.

2.3 Método

El método de investigacion es el “como” realizaremos la investigacion, el mismo debe
ajustarse al tipo de datos que deseamos obtener, el mismo debe estar acorde con el tema a

investigar, las técnicas que se planean usar y los instrumentos que se disefiaran deberan
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permitir recopilar informacion suficiente, de esta forma se analizaran los datos y permitiran

contrastar la hipdtesis.

Método Inductivo

“La induccién es un procedimiento por medio del cual se pasa del conocimiento de casos
particulares a un conocimiento méas general, siendo esto clave para la formulacion de

hipotesis” (Andino, 2013, pag.30)

Investigacion Descriptiva

“Describe en detalle una situaciéon o proceso, limitdndose a sefialar exclusivamente algunas

caracteristicas del grupo de elementos estudiados” (Andino, 2013, pag. 29).

La presente investigacidn sera realizada de acuerdo al método descriptivo ya que se referira a
las caracteristicas del césped sintético, beneficios y describira el proceso de importacion y
comercializacion que se lleva a cabo en la empresa Global Import; en base a esta
investigacion se establecera las preferencias que tienen los clientes en el momento de elegir la

superficie para uso recreativo y su incidencia en la productividad de la Empresa.

2.4 Poblacién y muestra

Poblacién: La poblacién es el conjunto de individuos, objetos o fendbmenos que tienen una o
mas caracteristicas en comun los cuales son susceptibles de ser observados, en esta
investigacion se realizara encuestas al cliente final para conocer sus preferencias en cuanto al
uso del césped sintético, en base a los datos obtenidos en el INEC sobre los permisos de
construccion por tipo de edificacion consideraremos 29.347 viviendas residenciales y
apoyados en los datos de estratificacion del nivel Socioeconomico del Instituto Nacional de

Estadisticas y Censos INEC el cual nos permitira identificar los grupos socioeconémicos mas
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relevantes asi como sus caracteristicas, segun las encuestas realizadas se estudié aspectos

como vivienda, educacion, bienes, tecnologia, habitos de consumo.

Grafico No.2 Permisos de Construccion en el Distrito Metropolitano de Quito
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Del total de permisos de construccion para el 2013 el 87.90% corresponde a construcciones
residenciales, el 7.53% no residenciales, y el 4.57% a construcciones mixtas.

Fuente: Inec, 2013
Elaborado por: La Autora

Muestra: Es parte que representa al todo tomada para realizar el estudio, la muestra de
investigacién son los habitantes de los conjuntos habitacionales Eucaliptos, Las Retamas

ubicados en el norte de Quito.

La muestra es un grupo considerable de personas que relne las caracteristicas
principales o claves del grupo objeto. El tamafio de la muestra, permite saber el
nimero de personas idoneas que cumplan las caracteristicas sefialadas segun las
variables que nos interesan para pedir informacion, analizarla y permitan el
desarrollo de la investigacion (MENDEZ A. Carlos E, 2011)

Férmula para célculo de muestra para poblaciones finitas (Menos de 100.000
habitantes)
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Z:*N*p*‘q

n = — 5
e’ (N -1)+(Z"*p*q)

n: NUmero de elementos de la muestra

N: Numero de elementos de la poblacion o universo

p/q: Probabilidades con las que se presenta el fendomeno

Z: Valor critico del nivel de confianza escogido 91% = 1.69

e: Margen de error permitido

Cuando p y g sean desconocidos o cuando la encuesta tenga varios datos en los que

estos valores sean desiguales, se utilizara el valor de 0.5 (50%)

Dentro de esta investigacion se tomara en cuenta los niveles Ay B con el (1.9% y 11.2%
correspondientemente) es decir de las 29.347 viviendas residenciales se considerara el 13.10%

equivalente a 3.844 viviendas como la poblacion total.
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Grafico No. 3 Niveles Socioecondmico Ecuador Inec

Nivel socioecondmico agregado
mB I I Breg

A
1,9%

1,2%

C+

22,8%

Fuente: Inec, 2013

Elaborado por: La Autora

Segun los datos presentados por el Inec los niveles socioeconémicos considerados para este

estudio tienen las siguientes caracteristicas:

En el estrato A se encuentra el 1,9% de la poblacion investigada.

Caracteristicas de las viviendas

« El material predominante del piso de estas viviendas es de duela, parquet, tablon o
piso flotante

* En promedio tienen dos cuartos de bafio con ducha de uso exclusivo para el hogar.
Bienes

*Todos los hogares disponen de servicio de teléfono convencional.

* Todos los hogares de este estrato cuentan con refrigeradora.

» Mas del 95% de los hogares dispone de cocina con horno, lavadora, equipo de sonido
y/o mini componente.
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* En promedio los hogares de este estrato tienen dos televisiones a color.
» Més del 80% de los hogares tiene hasta dos vehiculos de uso exclusivo para el hogar.

Tecnologia

* E1 99% de los hogares de este nivel cuentan con servicio de internet. « La mayoria
de los hogares tiene computadora de escritorio y/o portatil * En promedio disponen de
cuatro celulares en el hogar.

Habitos de consumo

* Los miembros de los hogares de estrato alto compran la mayor parte de su
vestimenta en centros comerciales

* Los hogares de este nivel utilizan internet.
* E199% de los hogares utiliza correo electronico personal (no del trabajo)
* E192% de los hogares utiliza alguna pagina social en internet

* E1 76% de los hogares de este nivel ha leido libros diferentes a manuales de estudio
y lectura de trabajo en los ultimos tres meses.

Educacién

* El Jefe de Hogar tiene un nivel de instruccion superior y un nimero considerable
alcanza estudios de post grado.

Economia

* Los jefes de hogar del nivel A se desempefian como profesionales cientificos,
intelectuales, miembros del poder ejecutivo, de los cuerpos legislativos, personal del
directivo de la Administracion Pablica y de empresas.

* El 95% de los hogares esta afiliado o cubierto por el Seguro del IESS (seguro
general, seguro voluntario o campesino) y/o seguro del ISSFA o ISSPOL.

* El 79% de los hogares tiene seguro de salud privada con hospitalizacion, seguro de
salud privada sin hospitalizacion, seguro internacional, AUS, seguros municipales y de
Consejos Provinciales y/o seguro de vida.

B es el segundo estrato y representa el 11,2% de la poblacion investigada.

Caracteristicas de las viviendas

* En el 46% de los hogares, el material predominante del piso de la vivienda es de
duela, parquet, tablon o piso flotante.

* En promedio tienen dos cuartos de bafio con ducha de uso exclusivo para el hogar.
Bienes
* E197% de los hogares dispone de servicio de teléfono convencional.

* E1 99% de los hogares cuenta con refrigeradora.
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» Mas del 80% de los hogares dispone de cocina con horno, lavadora, equipo de sonido
y/o mini componente.

 En promedio los hogares tienen dos televisiones a color.
* En promedio los hogares tienen un vehiculo de uso exclusivo para el hogar.

Tecnologia

* El 81% de los hogares de este nivel cuenta con servicio de internet y computadora de
escritorio.

* E1 50% de los hogares tiene computadora portatil.
* En promedio disponen de tres celulares en el hogar.

Habitos de consumo

* Las personas de estos hogares compran la mayor parte de la vestimenta en centros
comerciales.

* E1 98% de los hogares utiliza internet.
* E190% de los hogares utiliza correo electrénico personal (no del trabajo)
* El 76% de los hogares esta registrado en alguna pagina social en internet.

* E1 69% de los hogares de este nivel han leido libros diferentes a manuales de estudio
y lectura de trabajo en los ultimos tres meses.

Educacion
* El Jefe del Hogar tiene un nivel de instruccion superior.
Economia

* E1 26% de los jefes de hogar del nivel B se desempefian como profesionales
cientificos, intelectuales, técnicos y profesionales del nivel medio.

* El 92% de los hogares esta afiliado o cubierto por el Seguro del IESS (seguro
general, seguro voluntario o campesino) y/o seguro del ISSFA o ISSPOL.

* El 47% de los hogares tiene seguro de salud privada con hospitalizacion, seguro de
salud privada sin hospitalizacién; seguro internacional, AUS, seguros municipales y de
Consejos Provinciales y/o seguro de vida.



2.5 Operacionalizacion de variables

Las variables a ser estudiadas seran:

VARIABLE DIMENSIONES: INDICADORES:
INDEPENDIENTE

Importaciéon de césped | Sistema de importacion Monto de importaciones
sintético realizadas / importaciones

previstas

Labores a realizar por el

personal encargado

Tiempo realizado / tiempo

previsto

Medidas de control vy

evaluacion

Quejas recibidas / quejas

histéricas
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VARIABLE DIMENSIONES

DEPENDIENTE

INDICADORES:

Comercializacion del | Sistema de control
cesped sintético y | comercial, operativo y
productividad de la | administrativo de la

empresa Global Import empresa Global Import

Calidad de informacion en
CRM / niveles de error

permitidos.

Niveles de venta por

utilizacion

Montos de venta reales por
tipo de producto/
proyeccion de venta por

producto.

2.6 Seleccidn instrumentos investigacion
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Para el desarrollo de la presente investigacion se aplicara los siguientes instrumentos de

investigacion:

Fuentes Primarias.- Se obtiene informacion a través de testimonios o evidencias directas del

objeto a ser estudiado, estas fuentes son de primera mano, entre estas estan las entrevistas y

encuestas que seran utilizadas para la presente investigacion.
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Encuestas

“Es un conjunto de preguntas previamente validadas que se aplican a una muestra
representativa del grupo de estudio, con la finalidad de extraer informacion relevante sobre

opiniones o hechos especificos de estudio.”(Andino, 2013)

Se realizaran encuestas considerando una poblacion total de 3.844 que representa el 13.10%
del total de permisos de construccion con categoria residencial (29.347) de toman en
consideracién los niveles socioeconémico A con el 1.9% de la poblacion y nivel B con el
11.20% de acuerdo a la informacién obtenida en el INEC en el afio 2013, para esta
segmentacion se considerd caracteristicas de las viviendas, bienes que poseen la familias,
tecnologia con la que cuentan los hogares, habitos de consumo, Educacion y la Economia de

los encuestados.

2.7 Validez y confiabilidad de instrumentos

Con el fin de verificar la validez y confiabilidad de los instrumentos utilizados en la
investigacion se realizard una prueba piloto con 10 encuestas, de esta manera se puede

determinar que el instrumento seleccionado respondera a los inquietudes del investigador.

3. ASPECTOS ADMINISTRATIVOS

3.1 Recurso Humanos

Las personas que intervendran en la presenta investigacion son:

e Investigador
e Director de Tesis

e Tres encuestadores



3.2 Recursos Técnicos y Materiales
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Se pretende contar con las facilidades de un computador donde procesar la informacién con

acceso de Internet.

e Informacion estadistica del BCE (informes estadisticos, registros y material de

consulta)

e Informacion de Semplades, ProEcuador, Ministerio de comercio exterior, relacionada

con el comercio internacional.
e Paquete Microsoft Office
e Computador portétil

e Material para encuestas

e Material de oficina como: hojas bond A4, resaltadores, lapices, etc.

3.3 Recursos Financieros

Se estima la utilizacion de $ 350.00 en la presente investigacion de acuerdo al siguiente

detalle:

CONCEPTO VALOR
Encuestas $200.00
Movilizacion $50.00
Material de Oficina ( Copias, empastado, etc) | $100.00




3.4 Cronograma de Trabajo

Aprobacién de Titulo de investigacion

Levantamiento previo de informacion

Elaboracion de la Fase 1

Lectura y revision por parte del Director del plan de

Titulacién de la Fase 1

Levantamiento de informacion y elaboracion de Fase 2

Revision de informacion y consolidacion de datos Fase 2

Lectura y revision por parte del Director de la Fase 2

Levantamiento de informacion y elaboracion de Fase 3

Lectura y revision por parte del Director de la Fase 3

Aprobacién del plan de titulacion

Defensa del plan de titulacion

28
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FASE No.2 FUNDAMENTACION TEORICA Y DIAGNOSTICO

1. FUNDAMENTACION TEORICA

1.1 Marco Conceptual

Comercio Internacional: Es el intercambio de bienes y servicios a través de las fronteras
nacionales. Las exportaciones son las mercaderias que venden individuos o paises; las
importaciones son los bienes que compran individuos o paises. (Como llevar su negocio a

otros mercados, 2010)

Globalizacién: Se refiere al fendbmeno de fusion de mercados nacionales, histéricamente
distintos y separados, es el cambio hacia una economia mundial con mayor grado de

integracion e interdependencia. (Negocios Internacionales, 2001)

Calidad FIFA: El concepto de calidad de la FIFA fue desarrollado para estandarizar la
calidad de las superficies artificiales en todo el mundo, para garantizar la seguridad de los
jugadores y para fomentar la continua innovacién en su desarrollo. (Federacion Internacional

de Asociaciones de Futbol, 2004)

Competitividad: Busqueda de formas para mejorar la eficiencia y convertirse en mejores
competidores internaciones, capacidad para innovar, mejorar la calidad, reducir costos, e

invertir en factores avanzados. (Competencia en un mercado global, 2001)

1.2 Marco Teorico

Para el presente analisis se considerara los siguientes libros, teorias e informes:
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Negocios Internacionales “Charles Hill”- Capitulo 1. Globalizacion, Este capitulo nos
aportara con conceptos basicos de temas como los factores detonantes de la globalizacion, la
naturaleza cambiante de las empresas multinacionales y la demografia cambiante de la

economia global.

Negocios Internacionales “Charles Hill”- Capitulo 4. Teoria del comercio Internacional, nos

servira para sustentar las teorias de ventaja competitiva y la Nueva Teoria del comercio.

Manual de Importaciones y Exportaciones “Carl A.Nelson” Capitulo 16 Claves para tener
éxito en importacién o exportacion. Se refiere al adecuado manejo de obstaculos culturales e
informacién fundamental para el comercio exterior, ademas de brindar informacion para
planear y negociar para ganar., adicionalmente, Manual de Importaciones y Exportaciones
“Carl A.Nelson” Capitulo 13, Hacer negocios en China e India, en vista de que las mayores

fabricas de césped sintético estan ubicadas en China este estudio seré de gran relevancia.

Manual de Importaciones y Exportaciones “Carl A.Nelson” Capitulo 5, Concluir una
transaccion exitosa, este capitulo indica las opciones financieras para transacciones
internacionales como financiamiento, banca electronica, cartas de crédito, distribucion fisica,

documentacion.

500 ideas de negocios no tradicionales, “Wilson Mariflo Tamayo” Capitulo 6, Investigacion
de mercados, aporta con factores que inciden en un analisis de mercados, planeacion, disefio
de la investigacion, fuente de datos, ejecucion, supervision, andlisis de resultados,

conclusiones de la investigacion, seguimiento de la investigacion.
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500 ideas de negocios no tradicionales, “Wilson Marifio Tamayo” Capitulo 8, Plan
Financiero, Como instrumento para determinar la factibilidad de un proyecto de inversion,

presupuesto de ingresos, costos y gastos.

China mil millones de consumidores, Janes Mc Gregor, Capitulo 3, Costumbres, cultura de

China, esencial para hacer negocios en Asia.

Conocimiento para innovar, Angel L.Arbonies, Capitulo 2, La sociedad del conocimiento,

estrategias basadas en el conocimiento y nuevos jugadores a nivel internacional.

La tarea del investigador, Pablo Castafieda, Unidad 3, Ejecucion de la investigacion,
Construccion de la fundamentacidn teorica, tabulacion de datos y demas técnicas Utiles para el

manejo de datos.

Conceptos de Calidad FIFA referentes al césped artificial.

Teorias del Comercio Internacional

Segun Czinkota un pais 0 empresa que tiene ventaja tecnologica tiene mayores posibilidades
de innovar, ésta ventaja se vera reflejada en la capacidad de vender a un precio mas reducido
gue su competencia lo que provoca sustanciales ganancias economicas y de mercado

(Czinkota, 2007)

Esta teoria explica que los bienes y los procesos productivos van cambiando con el pasar del
tiempo y no tiene lugar simultdneamente en todos los paises. Por ello, estas diferencias en el
desarrollo tecnoldgico entre los paises conceden ventajas comparativas en el comercio
internacional. Los paises que tienen una mas alta capacidad de innovacion tienen una ventaja

frente al resto y exportaran dichos productos. (Czinkota, 2007)
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Se escogio esta teoria ya que la produccion del césped sintético se da en mercados
industrializados y con manejo tecnoldgico importante lo que hace que los volimenes de
produccién sean altos abaratando su costo e incrementando sus utilidades, de esta manera

Ilegan con su producto y ganar mercado mundialmente.

Se considera importante mencionar la nueva teoria del comercio la cual sostiene que un pais
puede predominar en la exportacion de un producto porque cuenta con una marca que se
introdujo primero en la industria, que a su vez apoya lucrativamente a unas cuantas

compafiias, debido a importantes economias de escala. (Charles, W.L. Hill)

Principios de Politica Econémica “David Ricardo”. Teoria de la Ventaja Absoluta. Extiende
la teoria de los beneficios del comercio a situaciones donde un pais tiene ventaja absoluta en
ambos bienes. De acuerdo con Smith dicho pais probablemente no resulte beneficiado con el
comercio exterior. Estos beneficios se obtienen cuando el pais con ventaja absoluta en ambos
bienes se especializa en producir aquel con mayor eficiencia relativa (menor costo de

oportunidad), es decir el bien en el que tiene ventaja comparativa. (Ricardo, 1817).

1.3 Marco Referencial

Segun publicacién de la CPA Dolores Ortiz en el afio 2013 el Césped Sintético es una gran
opcidn para mantener el ornato en la ciudad de Guayaquil, ya que el mismo no requiere mayor
mantenimiento, tiene gran durabilidad, resistencia y vistosidad, ademas este ha evolucionado
Ilegando a simular casi a la perfeccion al césped natural ofreciéndose garantias de mas de 5

anos a un costo muy conveniente por lo que se espera una alta demanda.

Vivaturf, una de las fabricas de césped sintético en China asegura que gracias a la popularidad
del fatbol y a la creciente demanda del producto en canchas sintéticas, la fibra se esta

utilizando en todo el mundo como una gran alternativa gracias a que la superficie puede
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conservar un adecuado rodamiento del balon bajo cualquier condicion meteorologica, en
comparacion con el césped natural el césped sintético puede soportar el uso de alta intensidad,
otra ventaja es el bajo mantenimiento y bajo costo, no necesita podarse ni la utilizacion de
fertilizantes o pesticidas lo que representa un ahorro en mano de obra y uso de productos,
adicional tiene un impacto ambiental positivo ya que segln pruebas realizadas por la empresa
SGS se ha demostrado que no contiene metales pesados por lo que es seguro y amigable con
los seres humanos y mascotas, por ultimo mencionan que gracias al uso de granulos de
caucho y arena brinda proteccién para los masculos y las articulaciones lo que reducira la

posibilidad de lesiones en los jugadores.
En lo que respecta al uso de césped sintético para paisajismo menciona:

“Hay cada dia més jardines y parques equipados con césped sintético. Gracias a un aspecto
innovador, una gran variedad y multifuncionalidad, césped artificial ha sido una alternativa
ideal al césped natural. Ademas, se puede usar donde la hierba natural no crece.” Vivanturf

(2014)

Segun el diario el Comercio (2013) las importaciones de césped sintético han tenido un
considerable incremento desde el afio 2007 que se dieron las primeras importaciones de este
producto, esto debido a que paises vecinos con Colombia, Pert y Argentina lo utilizan mucho

antes por la préactica del fatbol como principal deporte en América Latina.

1.4 Marco Legal.
Segun el Cddigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones publicado en el registro

oficial No.351 en Diciembre del 2010 que dice:

Art. 1.- Ambito.- Se rigen por la presente normativa todas las personas naturales y
juridicas y demas formas asociativas que desarrollen una actividad productiva, en
cualquier parte del territorio nacional. EI &mbito de esta normativa abarcara en su
aplicacion el proceso productivo en su conjunto, desde el aprovechamiento de los
factores de produccion, la transformacion productiva, la distribucion y el intercambio
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comercial, el consumo, el aprovechamiento de las externalidades positivas y politicas
que desincentiven las externalidades negativas.

Asi también impulsard toda la actividad productiva a nivel nacional, en todos sus
niveles de desarrollo y a los actores de la economia popular y solidaria; asi como la
produccion de bienes y servicios realizada por las diversas formas de organizacion de
la produccion en la economia, reconocidas en la Constitucion de la Republica. De
igual manera, se regira por los principios que permitan una articulacion internacional
estratégica, a través de la politica comercial, incluyendo sus instrumentos de
aplicacion y aquellos que facilitan el comercio exterior, a través de un régimen
aduanero moderno transparente y eficiente.

Art. 2.- Actividad Productiva.- Se considerara actividad productiva al proceso
mediante el cual la actividad humana transforma insumos en bienes y servicios licitos,
socialmente necesarios y ambientalmente sustentables, incluyendo actividades
comerciales y otras que generen valor agregado.

Art. 3.- Objeto.- El presente Cadigo tiene por objeto regular el proceso productivo en
las etapas de produccion, distribucidn, intercambio, comercio, consumo, manejo de
externalidades e inversiones productivas orientadas a la realizacién del Buen Vivir.

Esta normativa busca también generar y consolidar las regulaciones que potencien,
impulsen e incentiven la produccion de mayor valor agregado, que establezcan las
condiciones para incrementar productividad y promuevan la transformacién de la
matriz productiva, facilitando la aplicacién de instrumentos de desarrollo productivo,
que permitan generar empleo de calidad y un desarrollo equilibrado, equitativo,
ecoeficiente y sostenible con el cuidado de la naturaleza.

Art. 4.- Fines.- La presente legislacion tiene, como principales, los siguientes fines:

d. Generar trabajo y empleo de calidad y dignos, que contribuyan a valorar todas las
formas de trabajo y cumplan con los derechos laborales.

e. Generar un sistema integral para la innovacion y el emprendimiento, para que la
ciencia y tecnologia potencien el cambio de la matriz productiva; y para contribuir a la
construccion de una sociedad de propietarios, productores y emprendedores, esta
relacionado con la posibilidad de apertura de canchas deportivas de fatbol generadoras
de trabajo al tratarse de un negocio innovador.

g. Incentivar y regular todas las formas de inversion privada en actividades
productivas v de servicios, socialmente deseables y ambientalmente aceptables.

p. Facilitar las operaciones de comercio exterior.

Art. 5.- Rol del Estado.- El Estado fomentara el desarrollo productivo y la
transformacion de la matriz productiva, mediante la determinacion de politicas y la
definicion e implementacion de instrumentos e incentivos, que permitan dejar atras el
patrén de especializacion dependiente de productos primarios de bajo valor agregado.
Para la transformacion de la matriz productiva, el Estado incentivard la inversion
productiva, a través del fomento de:

a. La competitividad sisttémica de la economia a través de la provisién de bienes
publicos como la educacion, salud, infraestructura y asegurando la provision de los
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servicios basicos necesarios, para potenciar las vocaciones productivas de los
territorios y el talento humano de las ecuatorianas y ecuatorianos. El Estado
establecera como objetivo nacional el alcance de una productividad adecuada de todos
los actores de la economia, empresas, emprendimientos y gestores de la economia
popular y solidaria, mediante el fortalecimiento de la institucionalidad y la eficiencia
en el otorgamiento de servicios de las diferentes instituciones que tengan relacion con
la produccion;

b. El establecimiento y aplicacion de un marco regulatorio que garantice que ningun
actor econdmico pueda abusar de su poder de mercado, lo que se establecera en la ley
sobre esta materia;

c. El desarrollo productivo de sectores con fuertes externalidades positivas a fin de
incrementar el nivel general de productividad y las competencias para la innovacion de
toda la economia, a través del fortalecimiento de la institucionalidad que establece este
Cadigo;

d. La generacion de un ecosistema de innovacion, emprendimiento y asociatividad
mediante la articulacion y coordinacion de las iniciativas publicas, privadas y
populares y solidarias de innovacion y transferencia tecnoldgica productivas, y la
vinculacion de investigacion a la actividad productiva. Asi también fortalecerd los
institutos publicos de investigacion y la inversion en el mejoramiento del talento
humano, a través de programas de becas y financiamiento de estudios de tercer y
cuarto nivel;

e. La implementacion de una politica comercial al servicio del desarrollo de todos los
actores productivos del pais, en particular, de los actores de la economia popular y
solidaria y de la micro, pequefias y medianas empresas, y para garantizar la soberania
alimentaria y energética, las economias de escala y el comercio justo, asi como su
insercion estratégica en el mundo;

f. La profundizacion del acceso al financiamiento de todos los actores productivos, a
través de adecuados incentivos y regulacion al sistema financiero privado, publico y
popular y solidario, asi como del impulso y desarrollo de la banca pablica destinada al
servicio del desarrollo productivo del pais;

g. La mejora de la productividad de los actores de la economia popular y solidaria y de
las micro, pequefias y medianas empresas, para participar en el mercado interno, vy,
eventualmente, alcanzar economias de escala y niveles de calidad de produccion que le
permitan internacionalizar su oferta productiva;

h. Un desarrollo logistico y de infraestructura que potencie la transformacion
productiva, para lo que el Estado generara las condiciones para promover la eficiencia
del transporte maritimo, aéreo y terrestre, bajo un enfoque integral y una operacion de
caracter multimodal;

i. La produccidn sostenible a través de la implementacion de tecnologias y practicas de
produccién limpia; v,

j. La territorializacion de las politicas pablicas productivas, de manera que se vayan
eliminando los desequilibrios territoriales en el proceso de desarrollo.

Capitulo 11 De los Derechos de los Inversionistas
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Art. 19.- Derechos de los inversionistas.- Se reconocen los siguientes derechos a los
inversionistas:

a. La libertad de produccion y comercializacion de bienes y servicios licitos,
socialmente deseables y ambientalmente sustentables, asi como la libre fijacion de
precios, a excepcion de aquellos bienes y servicios cuya produccion y
comercializacion estén regulados por la Ley.

b. El acceso a los procedimientos administrativos y acciones de control que establezca
el Estado para evitar cualquier préctica especulativa o de monopolio u oligopolio
privados, o de abuso de posicién de dominio en el mercado y otras practicas de
competencia desleal.

c. La libertad de importacion y exportacion de bienes y servicios con excepcion de
aquellos limites establecidos por la normativa vigente y de acuerdo a lo que establecen
los convenios internacionales de los que Ecuador forma parte.

d. Libre transferencia al exterior, en divisas, de las ganancias periddicas o utilidades
que provengan de la inversion extranjera registrada, una vez cumplidas las
obligaciones concernientes a la participacion de los trabajadores, las obligaciones
tributarias pertinentes y demés obligaciones legales que correspondan, conforme lo
establecido en las normas legales, segln corresponda

g. Libre acceso al sistema financiero nacional y al mercado de valores para obtener
recursos financieros de corto, mediano y largo plazos.

Capitulo 11 De la Obligacion Tributaria Aduanera

Art. 107.- Obligacion Tributaria Aduanera.- La obligacion tributaria aduanera es el
vinculo juridico personal entre el Estado y las personas que operan en el trafico
internacional de mercancias, en virtud del cual, aquellas quedan sometidas a la
potestad aduanera, a la prestacion de los tributos respectivos al verificarse el hecho
generador y al cumplimiento de los deméas deberes formales.

Art. 108.- Tributos al Comercio Exterior.- Los tributos al comercio exterior son: a. Los
derechos arancelarios; b. Los impuestos establecidos en leyes organicas y ordinarias,
cuyos hechos generadores guarden relacién con el ingreso o salida de mercancias; vy, c.
Las tasas por servicios aduaneros. El Servicio Nacional de Aduana del Ecuador
mediante resolucion creard o suprimird las tasas por servicios aduaneros, fijard sus
tarifas y regulara su cobro. Los recargos arancelarios y demas gravamenes economicos
que se apliquen por concepto de medidas de defensa comercial o de similar naturaleza,
no podran ser considerados como tributos en los términos que establece el presente
Cadigo, y por lo tanto no se regiran por los principios del Derecho Tributario.

Art. 109.- Hecho Generador de la Obligacion Tributaria Aduanera.- ElI Hecho
Generador de la obligacion tributaria aduanera es el ingreso de mercancias extranjeras
0 la salida de mercancias del territorio aduanero bajo el control de la autoridad
aduanera competente.
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2. DIAGNOSTICO

2.1. Ambiente Externo

2.1.1 Macro Entorno

Analizaremos dentro del macro entorno los aspectos politicos, econdmicos, social y
tecnoldgicos (PEST) estos influyen directamente en el planteamiento y ejecucion de una
estrategia sin embargo estan fuera del control de las organizaciones, estas se deben considerar

como amenazas Yy oportunidades.

Ambiente Politico: En este aspecto se incluyen regulaciones, protecciones ambientales,
politica de impuestos, regulaciones comerciales internacionales, restricciones, estabilidad

politica, regulaciones de seguridad, regulaciones de competencia, etc.

Segun el capitulo VII Cédigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones Articulo
147 se permite la circulacion libre en el territorio y la obligatoriedad del pago de derechos e
impuestos a la importacién, recargos y sanciones por el no cumplimiento de las formalidades

y obligaciones aduaneras.

Segun el articulo 72 del mismo cddigo son competencias del estado como organismo rector
en materia de politica comercial el promover exportaciones e importaciones ambientalmente
responsable, con la utilizacion de césped sintético se disminuye el consumo de agua potable

utilizada normalmente en el riego de jardines.

En el articulo 306 de la Constitucion de la Republica del Ecuador indica que el Estado
propiciard las importaciones necesarias para los objetivos del desarrollo y desincentivara
aquellas que afecten negativamente a la produccidn nacional, a la poblacion y a la naturaleza,
en el caso del césped sintético este aporta a la generacion de empleo pero al tratarse de un

producto sintético que no se produce en el Pais podria verse afectado al disponerse medidas
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que limiten la importacion con el objetivo de incentivar el uso de areas naturales sin el debido
estudio ya que este no tiene la resistencia necesaria para uso continuo y ademas el consumo

de agua y fungicidas para su mantenimiento.

Se observa el incremento de canchas deportivas de futbol en los diferentes barrios del Distrito
Metropolitano de Quito como una iniciativa de la Alcadia con el fin de incentivar la actividad
deportiva y hacer presente su obra en pro de los votantes, este fendmeno se da en varias
provincias del Pais donde se puede observar canchas de futbol sintético de uso publico, este

fendmeno ha incrementado la venta del producto a traves del portal de compras publicas.

Ambiente Econdmico: Se consideran factores como desarrollo econémico, tipos de cambios,
tipos de intereses, gasto del gobierno, impuestos, tasas de inflacion, etapa del ciclo de

negocio, confianza del consumidor.

Se puede observar que el desarrollo econémico de las principales ciudades de mundo donde
se practica el fatbol y la influencia de Paises como Argentina, Colombia, Chile donde se
utiliza el césped sintético por varios afios como factor importante para que en nuestro Pais se

haya iniciado la utilizacion de este producto.

De acuerdo a la resolucién No. 016-2015 del Comité de Comercio Exterior del Ecuador en su
articulo XVIII, secciéon B estipula la facultada de un Miembro, pais en desarrollo, cuando
experimente dificultades para equilibrar su balanza de pagos y requiera mantener la ejecucion
de su programa de desarrollo econdémico, que puede limitar el volumen o el valor de las
mercancias de importacion, esto puede afectar importaciones futuras ya que en dicho articulo
menciona que se puedan limitar el volumen o el valor de las mercancias de importacion, a
condicion de que las restricciones establecidas no excedan de los limites necesarios para
oponerse a la amenaza de una disminucion importante de las reservas monetarias, es decir

regular el nivel general de las importaciones con el fin de salvaguardar la situacion financiera
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exterior y obtener un nivel de reservas suficiente para la ejecucion de programas de desarrollo
econdmico, en este sentido hay la posibilidad de que se adopten medidas de defensa comercial
que puedan restringir las importaciones para proteger la balanza de pagos, como salvaguardias
u otro mecanismo reconocido por lo tratados internacionales ratificados por el Ecuador, en el
caso del Césped sintético se utiliza la partida No. 39.18.10.90 y hasta el momento no se ve
afectada por la sobretasa arancelaria segun anexo de la resolucién No. 011-2015 del pleno del

COMEX.

Otro aspecto que afecta a la compra del césped sintético para uso deportivo cuyas superficies
son extensas y la inversion es significativa son las tasas activas que ofrecen las Instituciones
Financieras que para proyectos de pequefias y medianas empresas estan sobre el 18% anual,

es decir se esperaria un rendimiento anual superior a las tasas de financiamiento pactadas.

Otro aspecto a considerar es el PIB que segun la tabla adjunta a presentado un incremento
constante desde el afio 2008, el sector con mayor aporte a la actividad econdémica son los
servicios con el 25.03% seguido por las actividades de manufactura con el 11.75% vy el
comercio y la construccion con el 11% segun datos del Banco Central del Ecuador, estos
datos muestra que el sector del comercio donde se incluye la actividad de venta en este caso

del cesped sintético es un componente muy importante en el PIB y esta en alza desde el afio

2008.

Cuadro No. 1 Producto Interno Bruto Ecuador

PRODUCTO INTERNO BRUTO
ANOS: 2008-2012
{miles USD y %)
Indicadores 2008 2009 2010 2011 2012
PIB a precios comentes (miles de ddlares) 61,762,635] 62,519,686) 69,555,367 79,779,824 87,502,365
Tasa de variacion anual del PIB a precios constantyg 6.36% 0.57% 3.53% 7.79% 514%
FIB per Capita Anual a precios comentes 4,267 4,242 4,633 5,226 5638

Fuente: BCE, ProEcuador
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Elaborado: La Autora

Cuadro No.2 Composicién del PIB

COMPOSICION DEL PRODUCTO INTERNO BRUTO POR CLASE % VAR

DE ACTIVIDAD ECONOMICA 2012 | 50110012
Agricultura, ganaderia, silicultura, caza y pesca 9.45% 4.158%
Explotacion de minas v canteras 11.08% 3.93%
Refinacidn de Petroleo 0.28% -52 57%
Manufactura {(excepto refinacion de petrdlea) 11.75% 5.99%
Suministro de electricidad vy agua 0.80% 7_.60%
Construccion 11.36% 17.80%
Comercio 10.65% 6.22%
Transporte 5.40% 12.97%
Actividades de sendcios financieros 2.83% 10.31%
Administracion publica, defensa; planes de seguridad social obligatoria G.71% 14.92%
Senicio domeéstico 0.37% -3.20%
Otros Sendcios 25.03% 10.95%
Ctros elementos del PIB 4.28% 7.62%
PRODUCTO INTERNO BRUTO 100.00% 9.47%

Fuente Banco Central del Ecuador — Pro Ecuador

Elaborado por: La Autora

Las importaciones del Ecuador desde el afio 2008 han tenido un incremento importante de
17.551.928 a 25.751.214 en el afio 2013, la balanza comercial del Ecuador ha sido negativa

durante los ultimos cinco afios, en el 2009 el déficit fue de USD 208 millones.

En el afio 2010 USD 1,788 millones, el 2012 hubo una recuperacion considerable llegando a

los USD 256 millones, volviendo a incrementarse en el 2013 en USD 793 millones.



41

Cuadro No.3 Balanza Comercial Ecuador

BALANZA COMERCIAL ECUADOR - MUNDO

2008 - 2013
Miles USD
30000000 |
25,000,000
o 20,000,000
2 15,000,000
3 10,000,000
= 5,000,000
5 |
5,000,000 e
2008 2009 2010 2011 2012 2013
mmExportacones | 18,818,326 | 13863065 | 17.489.023 | 22322349 | 23764757 | 24,957,645 |
wem|mportaciones | 17.551,928 | 14,071,451 19278705 | 22945797 | 24018296 25751214 |
+BalanzaComercial| 1,266,399 | (208,396)  (1,788.782) | (623.448) | (253539) & (793,569) |

Fuente: BCE, ProEcuador

Elaborado: La Autora

Ambiente Social: Aspectos como distribucion de ingresos, datos demogréaficos, educacion,
crecimiento poblacional, iniciativas de emprendimiento, condiciones de vida, salud, bienestar,

aspectos culturales.

La Poblacion Econémicamente activa segun encuesta del INEC sobre el empleo urbano y
Rural a Diciembre del 2013 supero los 6.8 millones de personas lo cual representa mas del
44% de la poblacion, lo que supone capacidad adquisitiva para el uso de complejos deportivos

de futbol que tiene como elemento principal el césped sintético.

Segln datos del Inec del afio 2014 la poblacion de las principales ciudades como son
Guayaquil y Quito cuentan con la mayor poblacion: 2.350.915 y 2.239.191 habitantes
respectivamente, siendo el principal mercado objetivo el norte y valles del Distrito
Metropolitano de Quito se puede observar que las posibilidades de utilizacion del producto
con una de las ciudades mas pobladas del Pais es significativa en cuando a los usuarios de

complejos deportivos y hogares donde se pueda utilizar en areas decorativas.
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Cuadro No. 4 Poblacion de Ecuador

PRINCIPALES CIUDADES DE ECUADOR
Ano 2014
Ciudad Poblacién
Guayaquil 2,350,915
Cuito 2,239,191
Cuenca 505,585
Santo Domingo de los Tsachilas 368,013
Ambato 329,856
Portoviejo 280,029
Machala 245972

Fuente: Inec

Elaborado por: La Autora

Ambiente Tecnoldgico: En este sector se incluyen aspectos como invenciones y desarrollo,

internet, tecnologia movil, transferencia de tecnologia.

Las principales fabricas de césped sintético como CCG o VIVATURF de China cuentan con
laboratorios y trabajan con el instituto superior de la Universidad de Changzhou, estos
laboratorios se dedican a la innovacion y desarrollo de alta tecnologia en la fabricacion de

césped sintético garantizando un producto libre de plomo y sustancias toxicas.

Una de las caracteristicas del césped de primera calidad es UV Defender que permite que el
césped no se decolore a la exposicion solar continua, esto se ha probado por pruebas de

envejecimiento UV.

“UVA y UVB es la parte principal de los rayos UV de la luz solar, que pueden llegar a
nosotros casi todos los dias. UVB es méas feroz que los rayos UVA, sobre todo en la zona

ecuatorial, latitudes soleadas o 4reas de la nada.” CG (2014)

Gracias a la tecnologia de punta utilizada para la fabricacion del césped sintético se garantiza

la inexistencia de metales pesados como el plomo que es nocivo para la salud, es asi que
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como garantia de lo mencionado la fabrica CCG cuenta con la certificacion Health Protector

otorgada luego pruebas realizadas por la empresa SGS.

El plomo es un metal altamente téxico que se puede difundir a través del aire,
dejandolos expuesto al polvo contaminado con plomo. La exposicion al plomo afecta a
los cuertos en crecimiento de los nifios que absorben mucho mas,

CCGrass césped de paisajismo demuestra que no hay rastro detectable de plomo de
acuerdo con la proposicion 65 de California, que es la norma mas estructa para el
contenido de plomo en el mundo. www.ccg.com(2014)

2.1.1 Micro Entorno

2.2. Ambiente Interno
Global Import es una empresa Ecuatoriana dedicada a la importacién, comercializacion e
instalacion de césped sintético para uso deportivo, decorativo en establecimientos, areas

recreativas, etc.

La Compaiia distribuye a nivel nacional césped con certificacion FIFA PREFERED

PRODUCER, fabricado con la mejor materia prima lo que garantiza su calidad y durabilidad.

Adicional ofrece a sus clientes asesoria técnica para la instalacion de su producto, mejora de
superficies y optimizacion de materiales, para lo cual cuenta con personal altamente
calificado y con experiencia de varios afios en la instalacion de complejos deportivos (canchas

sintéticas, areas recreacionales, jardines, etc.)

MISION

Alcanzar y mantener la cima del mercado nacional en nuestras lineas de negocio
sobrepasando las expectativas de nuestros clientes, buscando el maximo beneficio de estos a
través de la calidad y excelencia de nuestros productos y servicios, manteniendo las mejores
condiciones de trabajo para nuestros colaboradores manteniendo siempre el entusiasmo,

permitiendo la realizacién personal y el desarrollo de quienes colaboran con el grupo
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VISION

Ser una empresa con una alta excelencia de productos y servicios, basada en principios éticos,
con personal capacitado profesionalmente, donde este sea participe del desarrollo corporativo
logrando y alcanzando su desarrollo personal y profesional que redunde en beneficio de la
compafiia, promoviendo e impulsando la innovacién y creatividad con el objetivo de liderar el

mercado nacional en la comercializacién de Césped Sintético.

FILOSOFIA DE TRABAJO
Todos los esfuerzos del personal estan orientados a la satisfaccion total del cliente, superando
ampliamente sus expectativas. Brindando un ambiente acogedor a nuestros visitante y clientes

internos, con una atencion personalizada y excelencia en productos.

Venta de productos y dotacion de servicios con los mas altos estandares de calidad.

Generar un ambiente de trabajo Unico e insuperable para todos los colaboradores,

promocionando constantemente su desarrollo y crecimiento profesional y personal.

PRINCIPIOS CORPORATIVOS

e CUMPLIMIENTO: De acuerdo con el cual, siempre deberd darse pronta
respuesta a los requerimientos del cliente tanto interno como externo.

e EFICACIA: Todo trabajo encomendado, servicio o producto ofrecido por nuestra
organizacion tiene como finalidad la efectividad y eficacia en la satisfaccion del
cliente interno y externo o consumidor final, por tanto cualquier obstaculo que se
presente para lograr este cometido sera resuelto oficiosamente.

e LIDERAZGO: Los lideres establecen la unidad de proposito y la orientacion de
la direccion de la organizacién. Ellos deberian crear y mantener un ambiente
interno, en el cual el personal pueda llegar a involucrarse totalmente en el logro de

los objetivos de la organizacion.
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TRABAJO EN EQUIPO: Permite conformar un grupo solido, unidos por
objetivos comunes encaminados siempre a la satisfaccion del cliente.
COMPROMISO: EI compromiso, es el valor que permite que una persona de
todo de si misma para lograr sus objetivos.

RESPALDO: Contamos con tecnologia de punta y productos Unicos, con personal
profesional y experimentado, con proveedores involucrados en nuestra actividad lo
cual nos ha permitido consolidarnos en el mercado, esto nos da reconocimiento en

los sectores en donde hacemos presencia y sustentan confianza a nuestros clientes.

VALORES CORPORATIVOS

Son intangibles que poseen los seres humanos, representan una parte fundamental para el

buen desarrollo y proyeccion de una empresa, entre ellos tenemos:

ACTITUD: Es la forma de comprometerse con la compafiia; cuando tenemos una
actitud positiva hacia los demas podemos desempefiarnos mucho mejor y mostrar
las fortalezas de la empresa en la cual laboramos.

COMPORTAMIENTO: Debe ser el mejor dentro de las posibilidades de acuerdo
al entorno y a las circunstancias, el buen comportamiento y actitud positiva abres
puertas a nuevas oportunidades de negocio e incentivan a mantener un adecuado
ambiente laboral.

HONESTIDAD: Fortalece como personas de bien con grandes cualidades y
calidades humanas, generando confianza y respeto en los demaés, es uno de los
valores mas preciados en las empresas.

LEALTAD: Se la debemos a aquellas personas para las cuales se presta un
servicio, lealtad es sinbnimo de compromiso y entrega al trabajo. Este valor nos

permite cuidar el presente y futuro de nuestra compafiia.
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FACTORES INTERNOS

FORTALEZAS

Personal altamente calificado y entrenado

Conocimiento y experiencia en la importacion de Césped Sintético

Manejo y relacién por varios afios de proveedores externos

Stock adecuado y control de rotacion

Cobertura a nivel nacional

Estructura e instalaciones adecuadas

Base de clientes atendidos y referidos

Manejo de publicidad en medios Adwords, Olx. Mercado libre.

Paginas Web innovadoras y actualizadas

Registro y control de procedencia de clientes de acuerdo a los diferentes medio
CRM activo para control de oportunidades, posibles clientes, agendamiento y
seguimiento de clientes.

Complejos deportivos que respaldan seriedad del manejo del producto y su
garantia

Show room con ubicacion privilegiada

DEBILIDADES

Procesos de control deficientes
Sistema contable y administrativo en fase de desarrollo e implementacion
Falta de procesos y procedimientos bien definidos

Rotacion de personal en el area contable
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FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES

Mercado creciente de complejos deportivos en el Pais

e Producto innovador

e Incremento de usos del productos

e Apertura de mercado por incremento en el conocimiento del producto

e Nuevos mercados en provincias en donde no se tiene presencia

AMENAZAS

e Competencia desleal en cuanto a la procedencia, calidad y stock
e Impuestos y/o posibles regulaciones que restrinjan el uso del césped
sintético

e Empresas unipersonales o familiares con politicas comerciales no definidas

2.2.1. Cadena de Valor y/o Fuerzas Competitivas.

En el afio 1979 Michael Porter plante6 un marco para analizar el nivel de competencia en una

empresa y el posterior desarrollo de una estrategia en la misma.

Las cinco fuerzas de Porter son:

Poder de negociacion de los Clientes o Compradores

En cuanto al poder de negociacion de los clientes podemos mencionar que la
estrategia que se utilizara es el otorgar un precio preferencial por pronto pago y
facilidades de pago con tarjetas de crédito con las cuales de realizaran alianzas para
ofrecer planes de pago sin intereses, adicional no se realizardn recargos por el

bodegaje de la mercaderia por un plazo de hasta 90 dias.
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En vista de que se cuenta con amplio stock para entrega inmediata y se ofrece un
producto de alta calidad la capacidad de negociacién por parte de los clientes es
limitada, para compensar la empresa ofrece servicio postventa Yy garantia en su
producto de 4 afios, comunicacion permanente y asesoramiento en el manejo
administrativo y comercia de su proyecto de inversion al tratarse de un complejo

deportivo.

Poder de negociacion de los Proveedores o Vendedores

En el mundo y sobre todo en Asia existen diversos proveedores que fabrican césped
sintético y ofrecen mejores precios que los que se obtiene con el proveedor actual pero
su calidad es inferior, gracias al volumen de compra y record como clientes en el
Ecuador se mantiene una negociaciéon valorable con la empresa CCG en China
manteniendo calidad y producto adecuado en cuanto a precio, calidad, caracteristicas y
presentacion para el mercado Ecuatoriano, como estrategia para mantener y mejorar
las condiciones de negociacion con el proveedor se plantea el coordinar la
introduccién de nuevos productos que no se utilizan en Ecuador como distribuidores e

incrementar el uso de marca en los principales proyectos a ser instalados.

Amenaza de nuevos competidores entrantes

Existen en el pais diversas empresas y personas naturales que se dedican a la
comercializacion de césped sintético segun se detalla en el cuadro adjunto, sin
embargo el prestigio, calidad de los proyectos instalados acompafiado de un stock
permanente hacen que la empresa tenga una ventaja competitiva con las empresas que

importan niveles menores de producto.
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Cuadro No.5 Anélisis de Competencia

TIPO DE

PAIS NOMEBRE COMPETENCIA MARCA DE CESPED GARANTIA | VIDA UTIL MANTENIMIENTO CIUDAD
PRODUCTO
Cesped
: » e Cada 6 meses, por 2 i
POLIGRASS Belga, ingles, East Grace 6 Aflos 11 Afios re Guayaguil
afios
aleman
Antes CCG, Real Turf
) (CCG cambiado de
Deportivo - ) ze - f
ECOGARDEN D i marca), GreenFiels 06-10 Afios |15-20 Afios MNO REGISTRA Guayaquil
ecorativo
(Holandesa), cesped
% peruano
o . TENCATE (No es una
Depaortivo - " B
<L TEAM GRASS i marca y realmente es BAROS  [weiinnns NO REGISTRA Guayaquil
Decorativo . )
- un tipo de fibra)
O Deportivo-  |Marca sporturf cesped . n
B P P
L IMPORTURF i _ 6 Afos |10 afios MO REGISTRA CUENCA
Decorativo  |mexicano
Deportivo - 3 - - 3
EDUARDO SALAS . Marca China 6 Anos 15 anos MNO REGISTRA Quito
Decorativo
Depaortivo - " . -
ALFIGRASS . Forbex 6 Afos |10 afios NO REGISTRA Guayaquil
Decorativo

] ACT - GLOBAL (usa),
Depaortivo - e . B
VERDE SINTETICO 5 " CCG DE $25 - $26 M2, gAflos |10 afios NO REGISTRA Quito

EOratVe | pEsso ( HOLANDESA)

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: La Autora

e Amenaza de productos sustitutos

El principal sustituto del cesped sintético es la hierba natural que por economia en areas
deportivas puede ser utilizado y considerado un competidor importante, sin embargo en lo
que respecta al uso deportivo en areas como canchas de futbol no representa un riesgo ya
que su resistencia es superior y para uso comercial no resulta rentable el cambio continuo
ya que su resistencia al uso frecuente es demasiado baja, acompafiada del ahorro que

significa el no tener que podar, fumigar ni regar constantemente.

En los paises vecinos como Colombia y Argentina y en los principales estadios en el
Mundo se utiliza el producto lo que hace preferirlo como una real alternativa cada vez

con mayor aceptacion en nuestro pais.
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Como estrategia para afianzar el posicionamiento logrado hasta el momento se plantea el
mejorar la comunicacion con el cliente en lo que respecta al uso decorativo a través de

publicidad directa, aumentar los canales de venta y establecer promociones para referidos.

e Rivalidad entre competidores
Es la fuerza mas poderosa ya que son empresas que ofrecen productos similares y que en
algunos casos de difunde informacion y/o ofrece garantias extendidas que no se cumplen,

las estrategias que se plantean para minimizar su presencia seran:

1. Dotar de nuevas caracteristicas al producto actual mediante estrategias con los
proveedores.

2. Brindar nuevos servicios post venta y de publicidad en comun

3. Aumentar la publicidad en medios no tradicionales y llegar a referidos

4. Control de calidad en el servicio como principal diferenciador
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3. INVESTIGACION DE CAMPO

3.1 Elaboracion de los Instrumentos de Investigacion.

De acuerdo a la formula utilizada se define que el nimero de encuestas a realizarse es 86, las
mismas se realizaron en dos conjuntos habitacionales en el norte de Quito.

Zf*‘y\r*p*g

n=— _
e*(N -1)+(Z°*p*q)

= 1.69 2% 3844 * (0,5) * (0,5)
" 0.092 (3844—1)+(1.692%0.5%0.5)

n= 86

Tamario de la poblacion N 3844
Probabilidad a favor P 0.5
Probabilidad en contra Q 0.5
Nivel de confianza 4 1.69
Error de estimacion e 0.09
Tamarfio de muestra n X

3.1.1 Recoleccion de datos
El instrumento de investigacion utilizado son las encuestas (Ver Anexo No.1) compuesto de
10 preguntas enfocadas a conocer el interés y el grado de aceptacion por parte de los posibles

consumidores.



3.2 Procesamiento, Analisis e Interpretacion.

De las encuestas realizadas se obtiene los siguientes resultados:

Cuadro No. 6 Areas verdes en viviendas

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAIJE VALIDO
S 56 65.12%
NO 28 32.56%
NO CONTESTA 2 2.33%
TOTAL 86 100.00%

Elaborado: La Autora

Grafico No. 4 Areas verdes en Viviendas

'Elaborado: La Autora

Andlisis
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Como se indica en el grafico No. 8 el 65.12% de los encuestados poseen areas verdes en su

vivienda, en vista de que el sector socioeconémico elegido es alto la mayoria de los hogares

cuentan con espacios de jardines o terrazas, siendo un mercado potencial para el uso del

producto en estos espacios.



Cuadro No. 7 Importancia de areas verdes en viviendas

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAIJE VALIDO
Sl 67 77.91%
NO 12 13.95%
NO CONTESTA 7 8.14%
TOTAL 86 100.00%

Elaborado por: La Autora

Gréfico No.5 Importancia de areas verdes en viviendas

Elaborado por: La Autora

Andlisis
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Segun los encuestados el 77.91% consideran importante mantener espacios verdes en sus

viviendas, seguido muy por debajo con el 13.95% que piensan que no lo es, esta informacion

es importante ya que nos indica el interés por mantener el espacio verde en la mayoria de los

encuestados ya que a pesar de contar con espacios verdes en sus viviendas los habitantes

pudieran desear cambiarlos por superficies cubiertas de ceramicas u otro producto.
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Cuadro No.8 Uso del area verde

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAIJE VALIDO
Cuando estd recién podado |30 34.88%
Cuando no ha llovido antes |41 47.67%

No, porque las mascotas
estanenel dreay lo
mantienen sucio 15 17.44%
TOTAL 86 100.00%
Elaborado por: La Autora

Grafico No. 6 Uso del area verde
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Andlisis

Segun se indica en el grafico No. 10 el 47.67% de los encuestados usan las area verdes
cuando no ha llovido antes, el 34% cuando esta recién podado y por ultimo el 17% no lo usa
porque las mascotas lo mantienen sucio, estos tres aspectos pueden ser solucionados al utilizar
césped sintético ya que no es necesario podarlo, es facil de limpiar y se seca rapidamente por

las caracteristicas del mismo y los hoyos de desague.



Cuadro No. 9 Superficie de areas verdes

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAIJE VALIDO
De 5 a 10 metros 25 29.07%
De 11 a 20 metros 16 18.60%
Mayor a 20 metros 45 52.33%
TOTAL 86 100.00%

Elaborado por: La Autora
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Gréfico No. 7 Superficie de areas verdes
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Elaborado por: La Autora

Anélisis

La Mayoria de los encuestados (52%) posee areas verdes mayores a los 20 metros en sus
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viviendas, datos que confirma ser un mercado potencial para el uso del producto.
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Cuadro No. 10 Conocimiento del césped sintético

RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAJE VALIDO
Si 15 17.44%
NO 38 44.19%
NO CONTESTA 2 2.33%
TOTAL 86 63.95%

Elaborado por: La Autora

Gréfico No.

Elaborado por: La Autora

Anélisis
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De acuerdo a los resultados obtenidos el 44.19% de los encuestados no conocen el producto,

seguido del 17% que han escuchado hablar o han visto césped sintético, con estos resultados

se presume que falta mayor informacion y publicidad sobre el producto, sus caracteristicas y

beneficios.



Cuadro No. 11 Opinién sobre el césped sintético

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAIJE VALIDO

Interesante 31 36.05%

Es una buena alternativa 35 40.70%
Muy artificial 5 5.81%

Agradable y facil de

mantener 7 8.14%
NO CONTESTA 8 9.30%

TOTAL 86 100.00%

Elaborado por: La Autora
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Gréfico No. 9 Opinidn sobre el césped sintético
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El 40.7% considera al césped sintético con una buena alternativa, seguido por el 36.05% que

piensa que es una propuesta interesante, el porcentaje mas bajo 5.81% lo considera muy

artificial.
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Cuadro No. 12 Aceptacion de uso del césped sintético en los hogares

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAIJE VALIDO
S| 71 82.56%
NO 12 13.95%
NO CONTESTA 3 3.49%
TOTAL 86 100.00%

Elaborado por: La Autora

Gréfico No. 10 Aceptacion de uso del césped sintético en los hogares
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Elaborado por: La Autora
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El 83% utilizarian césped sintético en sus hogares si le ofrecieran una alternativa de alta

resistencia y muy parecido al natural y el 14% no lo utilizarian en sus hogares.
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Cuadro No. 13 Precio

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAIJE VALIDO
De $10-AS$14 21 24.42%
De $15 - A $25 53 61.63%
De $26 — A $30 12 13.95%
TOTAL 86 100.00%

Elaborado por: La Autora

Gréfico No. 11 Precio
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De las 86 encuestas realizadas el 62% estarian dispuestos a pagar entre $15 y $25 por cada
metro del césped sintético, seguido del 24% que considera justo un precio que vaya desde los
$10 y $14 por metro, este valor esta relacionado con los precios de los principales materiales

utilizados para el recubrimiento de pisos o paredes como la ceramica, piedras y/o fachaletas.



Cuadro No. 14 Factores importantes para eleccion de uso

Muy No No
Condicién/ Importancia Importante Importante | Importante contesta
USO DE AGUA RIEGO 65.12% 25.58% 2.33% 6.98%
FUNGICIDAS 55.81% 31.40% 6.98% 5.81%
PODADO 87.21% 6.98% 2.33% 3.49%
BUENA PRESENTACION 67.44% 27.91% 2.33% 2.33%

Elaborado por: La Autora

Grafico No. 12 Factores importantes para eleccion de uso
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Se consult6 a los entrevistados que factores consideran importantes para tomar la decision de

uso de césped sintético, el 65% piensa que es muy importante el no usar agua potable para el

riesgo del césped, evitar el uso de quimicos para fumigar es otro aspecto que se considera

muy importante con el 55%, evitar el podado continuo de la superficie tiene el mayor

porcentaje de importancia con el 87% y la posibilidad de mantener todo el afio con un aspecto

adecuado independientemente de la estacion climatica tiene el 67% de importancia para los

encuestados.
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Cuadro No. 15 Factores que se consideran al elegir césped sintético

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAIJE VALIDO
Que sea toxico 12 13.95%
Que se deteriore
rapidamente 32 37.21%
Que las mascotas lo dafien 27 31.40%
Que cause alergias
cutaneas 12 13.95%
No contesta 3 3.49%
TOTAL 86 100.00%

Elaborado por: La Autora

Grafico No. 13 Factores que se consideran al elegir césped sintético
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Elaborado por: La Autora

Andlisis

Segun los encuestados la mayor preocupacion se presenta ante la posibilidad de que el césped
sintético se deteriore rapidamente con el 37%, seguido con el 31% que piensa que las
mascotas lo pueden dafiar, que sea toxico y que cause alergias cutaneas tiene el 13% de
preocupacion de los encuestados, estas respuestas estan relacionadas estrechamente con la

falta de informacidn sobre el producto.
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FASE 3: VALIDACION DEL PROYECTO DE

INVESTIGACION Y DESARROLLO.

1. Resumen de observacion:

Observar es aplicar atentamente los sentidos a un objeto o a un fendmeno, para estudiarlos tal

como se presentan en realidad, puede ser ocasional o causalmente.

De la investigacion desarrollada se puede determinar que el 65% de los encuestados cuentan
con areas verdes en sus viviendas por lo que la muestra tomada fue adecuada al dirigirse al
sector alto y medio de la poblacion en conjuntos del sector de Cumbaya y Tumbaco, adicional
al 78% de la poblacidn encuestada le parece importante el mantener areas verdes dentro de
sus viviendas y la principal razon para no disfrutar del area es su mal estado cuando no se ha
podado o ha llovido antes, la superficie de area verde con la que cuentan las viviendas es
mayor a los 20 metros por lo que supone un mercado objetivo atractivo para la

comercializacion del césped sintético decorativo.

La mayoria de los encuestados (44%) conocen o han utilizado alguna vez césped sintético

versus (17%) que no lo conocen.

La opinién sobre el césped sintético es favorable ya que el 40% lo considera una buena

alternativa y en segundo lugar con el 36% lo catalogan como interesante.

Uno de los aspectos mas importantes de esta investigacion es la aceptacion de parte de los

encuestados en cuanto al uso en su hogar con el 83% de aceptacion.

El precio que los encuestados estarian dispuestos a pagar por cada metro cuadrado segun el
61% de los encuestados esta entre los $15 y $25 que va de acuerdo al precio esta esblecido

para el producto.
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Finalmente todos los encuestados consideran muy importante al tomar una decision de uso de
césped sintético el bajo consumo de agua potable, el que no hay necesidad de utilizar
pesticidas o fungicidas y la importancia de mantenerse en perfecto estado durante todo el afio,
la principal razon para adquirir el producto es que no necesita podarse y la principal
preocupacion al considerar la posibilidad de instalar césped sintético en su hogar es el temor

que se deteriore rdpidamente.

Segln la presente investigacion se puede concluir que es necesaria una adecuada
comunicacion de las ventajas del uso en jardines ya que la mayoria de personas encuestadas

no conocen del producto pero sin embargo les parece una alternativa interesante.
2. Induccion:

La Induccion es la accion y efecto de extraer, a partir de determinadas observaciones o
experiencias particulares a un conocimiento mas general, segun la informacién obtenida a
través de las encuestas realizadas se puede determinar que el césped decorativo tendra

aceptacion en la mayoria de hogares de la ciudad de Quito.
3. Hipotesis:

Con la creacion de una estrategia de ventas para incrementar el uso de césped decorativo se

aumentara los ingresos en la empresa Global Import.

4. Probar la hipotesis por experimentacion.

Una cultura de empresa y un sistema de gestion que detectando las necesidades y
problemas de los consumidores, trata de atenderlos de una manera rentable para la
empresa y los propios consumidores, aportando los bienes, servicios e ideas de
calidad y precios adecuados, en la cantidad, lugar y tiempo que ellos equieren,
garantizando ademas que tales bienes, servicios e ideas seran todo lo satisfactorios que
exigen las expectativas anunciadas por lo productores y comercializadores.( Manuel
Acrtal Castells, 2003, pag 34
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En el momento de crear una estrategia de ventas debeos tener presente tres elementos claves
como producto, mercado al que estamos enfocados y publicidad, los mismos que estan

detallados a continuacion:

Producto

El césped sintético se origind en el afio 1960, es una superficie fabricada de fibras sintéticas
de polietileno o polipropileno, en un inicio se lo utiliz6 para areas deportivas y con el pasar el
tiempo y el desarrollo tecnoldgico en su fabricacién se lo esta utilizando en paisajismo
(decoracion de jardines) sobre todo en lugares donde es muy complicado mantener el césped

natural por la escasez de agua o climas muy severos.

Entre las principales razones para su uso estan el ahorro de agua, bajo costo de

mantenimiento, alta resistencia mas de 10 afios de uso.

El proveedor de césped sintético es la fabrica CCgrass cuya matriz estd en China, es el mas
grande productor de césped en el mundo gracias a sus innovadores disefios y experiencia ha
instalado su producto en mas de 72 paises en el mundo, esta empresa es proveedora de césped
para importantes clubes profesionales de futbol en el Mundo, gobiernos para obras en los
diferentes paises de Asia y Mundo y es asi que tiene presencia en mas de 70 paises con un

volumen total de instalacion de 70.000.000 m2

En el &mbito deportivo la fabrica ha logrado gran éxito por ofrecer superficies de alta calidad

con un rendimiento satisfactorio de la bola en el juego.

La superficie de la carpeta (césped) posee un bajo coeficiente de friccion con lo que evita
lesiones, raspaduras y lastimaduras debido a los diversos procesos de elaboracion y eleccion

de polimeros de primer nivel.



PRODUCTOS PARA AREA DEPORTIVAS

Imagen No.1 Césped UntraSport Green

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora

Imagen No.2 Césped UntraSport Line

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: La Autora
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PRODUCTOS PARA AREA DECORATIVAS (PAISAJISMO)

Imagen No.3 Césped Natur 25

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: La Autora

Imagen No.4 Césped Natur 11 40

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: La Autora
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Cuadro No. 16 Caracteristicas Técnicas del producto

NOMBRE 5 CARACT. GENERAL POLI DIST.COST  TUFS/ML #TUFS M2 GRANTIA  VIDAUTIL  ARENA

CAUCHO

DECOR

4 calares, fibra suave para nifios,
doble backing 3l PP i B0 | 87370 dafios Bafios Wi NI NI
flto tndfico
4 calares, ahaimpacto, establidad, Silo caucha
Decorativa y canchas retiene el relleno, tiple backing = PE kil 130 13.648.29 4 afios Bafios Sl El
Canchas - Decorative Green El PE 2 135 10,623.32 4 afos Gaios 3 gl Tt
Green, apariencia més tupida por
Canchas - Decarative tener mas puntadas porme 3 PE ki) 10 13,648.23 4 afas Gafios Sl El Mid

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: La Autora

Caracteristicas Generales del Producto
e Perforaciones por metro cuadrado (50) de 5m
e Gauge: Distribucion de las costuras (1/2 — 3/8)

e Ancho del rollo: 3.75 metros

Desde el afio 2008 CCG ha trabajado con FIFA con el fin de desarrollar césped de mejor
calidad que esté acorde con las exigencias de los mas prestigiosos clubes profesionales de
futbol, en el afio 2013 fue designado segun la FIFA con FPP (Productor Preferido por la
FIFA) esta categoria la tiene nueve empresas en el mundo y CCG es una de Ellas y la Gnica en

Asia con esta denominacion.

CCG ha patrocinado actividades como la Copa Mundial de los sin techo 2012, Copa Mundial
Sub-17, Copa Mundial Sub-20 de la FIFA en 2011, Adidas Energia Extrema organizada por
ESPN en 2012, adicional CCG ofrece sus productos para otros deportes como el hockey,

futbol americano, tenis, béisbol.
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Otra alternativa de uso del césped sintético es el paisajismo, CCG cuenta con productos
destinados para este uso, fabrica césped seguro, amigable con el medio ambiente y de calidad

para la creacion de los mas exclusivos jardines.

Productor preferente FIFA

“La FIFA, cémo 6rgano rector del futbol mundial, se ha preocupado por garantizar la calidad
del césped artificial desde 2001. EI concepto de calidad FIFA, una garantia de excelente
calidad y durabilidad, se ha convertido en una norma internacional reconocida. En su empefio
por garantizar la calidad mas alta en las canchas de césped artificial, la FIFA responde a la
creciente demanda de futbol en canchas sintéticas, principalmente en regiones en donde el

clima no permite jugar en buenas condiciones al aire libre durante todo el aino” (Concepto de

calidad FIFA para césped artificial, 100 afios FIFA — www.FIFA.com)

Este programa de certificacion de licencias FIFA garantiza a los compradores de césped
artificial la calidad y confianza gracias al sello de calidad FIFA RECOMMENDED, este es un

distintivo de que el producto fue probado y que es 6ptimo para el juego.

El césped sintético existe hace varios afios pero fue desarrollado para el juego profesional
hace poco tiempo, este es altamente resistente y muy similar al natural con el uso de caucho y

arena cuya finalidad sera analizada mas adelante.

Con la instalacion de grandes terrenos de juego se ha permitido que los futbolistas puedan

practicar este deporte sin importar la época del afio en las mejores condiciones posibles.

Ventajas del uso del césped sintético de futbol
e Optimiza el uso de las canchas gracias a su durabilidad

e Su cuidado y mantenimiento son econémicos


http://www.fifa.com/
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e Los campos de juego pueden ser utilizados todo el afio independientemente de las
estaciones climéticas

e Los espacios son versatiles en su uso, por su resistencia al trafico pueden soportar
otros usos como eventos deportivos y sociales diversos

¢ No necesitan podarse ni riego lo que representa un ahorro

Entre las pruebas que se desarrollan para la obtencion del distintivo FIFA RECOMMENDED

tenemos:

e Resistencia a roturas de costuras, composicion,durabilidad, resistencia climatica.
e Absorcion del choque, deformacion vertical, agarre o adherencia, friccion con la piel

e Comportamiento del balon, velocidad, fuerza de rebote

La calificacion que la FIFA otorga al proceso de instalacion del césped sintético con el fin de
proteger el interés del consumidor y ademas asegurar la calidad del mismo para los

deportistas en cuanto a rendimiento y seguridad.

Esta calificacion se la otorga al cumplir altos estandares en:

e Procesos de fabricacion
e Calidad del producto
e Control de calidad en todo el proceso

e Conocimiento de instalacion y mantenimiento

El concepto de Calidad FIFA no aprueba productos como tales, sino el sitio de la instalacion
sera recomendado por la FIFA, este procedimiento tiene en cuenta no solo las caracteristicas y
funcionamiento sino también pruebas de laboratorio, proceso de instalacion, mantenimiento y

pruebas de campo.
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“En julio de 2004 el International Football Association Board decidio6 incluir el césped
artificial en las Reglas del Juego. Desde entonces, los encuentros entre las selecciones
de las asociaciones miembro de la FIFA y los equipos de diferentes clubes pueden
disputarse oficialmente en campos de césped de fatbol (Football Turf) que posean uno
de los sellos de calidad FIFA RECOMMENDED.” (FIFA, 2014)

“A partir de la temporada 2005/2006, el estandar FIFA RECOMMENDED 2STAR
sera el modelo de calidad que se empleara en todas las competiciones de la UEFA que
se disputen sobre superficies sintéticas, incluidas las eliminatorias del Campeonato
Europeo, la Liga de Campeones de la UEFA y la Copa UEFA” (FIFA, 2014)

Cuadro No. 17 Calidad FIFA

Competidones HFA RECOMMENDED Autorizacon

@@ @
Competicion final 2 5TAR Reglamento de la
de |a FIFA CompeticiGn FFA
Competiclon preliminar 15TAR S 2 STAR Reglamenta de la
de la FIFA Competician FIFA

Competicionss mas 2 5TAR Reglamento de la
importantes de la UERA Competickan LEFA

Urras competicionas 151AR F 2 51AR Reglamento de la
de [a UEFA Competician LIEFA

Fuente: www.fifa.com

Elaborado por: La Autora


http://www.fifa.com/

Gréfico No. 14 PROCEDIMIENTO PARA LA CALIFICACION FIFA PREFERED

PRODUCER

Test de Laboratorio

Instalacion de pasto
Prueba de campo

;)

WA | e

71

Minimo 2 afos de titular
de licencia FIFA

Campos de tamaio
completo de norma FIFA

Minimo 15 nuevos campos
certificados por la FIFA cada afo

Auditoria social
por la WFSGL *

|

Fuente: www.fifa.com

Elaborado por: La Autora

TERMINOS USADOS

Mantenimiento Garantizados

I Sistema de Campo y

Juego consistente: la superficie del césped conserva un excelente comportamiento de la

bola (rodadura, rebote y velocidad) bajo cualquier condicion meteoroldgica.

Performance: Rendimiento

Durabilidad: En comparacion con césped real, nuestro césped puede soportar el uso de alta

intensidad.


http://www.fifa.com/
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Bajo mantenimiento - bajo costo: No se necesita cortar el césped, ni uso de fertilizantes o
pesticidas. No se necesita el uso de maquinas y menos mano de obra, por ende pagara menos

por mantenimiento.

Impacto ambiental positivo: Nuestro césped ha pasado la prueba de metales pesados y se ha

demostrado totalmente amigable para los seres humanos, asi como el medio ambiente.

Seguridad: Gracias al uso de caucho y arena, se ofrece mas proteccion para los musculos y

las articulaciones, lo que reduciré las lesiones de las extremidades inferiores.

Beneficios del uso de césped sintético
Ahorro en riego: El césped sintético no necesita riego, lo que representa un ahorro total en el

consumo de agua.

Facilidad de limpieza: Su limpieza se limita al uso de una manguera a presién previa a

recoger los desperdicios si fuera necesario.

Minimo Mantenimiento: El césped sintético no necesita podarse por lo que su
mantenimiento se limita al uso de un rastrillo de jardineria y el cepillado de la fibra para

mantener la posicion adecuada del mismo.

Ahorro de pesticidas: La fibra no es un ambiente adecuado para la presencia de insectos y/o

plagas por lo que no es necesario el uso de pesticidas o plaguicidas.

Seguridad en su uso: La fibra del césped sintético es elaborada de polimeros no toxicos,
adicional es antialérgico lo que brinda tranquilidad en su uso y contacto con el ser humano y

mascotas.
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Alta durabilidad y resistencia: A diferencia del césped natural la fibra sintética puede
mantenerse en estado Optimo 12 meses al afio independientemente de las épocas de lluvia o

sequia.

Baja flamabilidad: El fuego tarde en propagarse gracias a que la fibra cuenta con un

retardante en su materia prima.

Instalacion del césped sintético decorativo y deportivo

Decorativo

e Preparar el suelo para que esté plano y totalmente limpio de césped natural

e Compactar hasta que se logre el nivel adecuado para que el agua no se retenga

e Colocar una capa de ripio de 1cm de alto e igualar con la ayuda de un pison, el
objetivo del ripio es evitar la deformacién del suelo)

e Tome las medidas de la superficie donde va a colocar el césped, extienda el rollo
aprovechando las dimensiones del mismo

e Corte los bordes 0 excesos teniendo en cuenta no cortar sobre la costura de la fibra

e Ultilice cinta de union para unir las areas de ser necesario con el agua de cemento de
contacto entre la fibra y la cinta de unién proporcionada por el proveedor

e Esperar que seque el pegamento para unir las partes a ser pegadas presionando sobre

las mismas

Deportivo

e Retiro de capa vegetal (césped natural o cualquier objetivo o hiera existente en la

superficie) se sugiere el uso de una motoniveladora para hacerlo rapidamente
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Toma de niveles del suelo dejando una inclinacion del 1% del ancho de la cancha para
cada lado (area mas angosta de la cancha) distribuido equitativamente con el fin de
facilitar el desfogue de las aguas lluvia

Proceso de nivelacion con la ayuda de una moto niveladora y rodillo vibrador con el
fin de tener un base uniforme

Se coloca la sub base, la misma que se distribuye uniformemente por capas y cada una
se compacta con el rodillo vibrador, mientas se realiza este proceso es necesario
hidratar constantemente la superficie

Se arreglan las imperfecciones de existir con la ayuda de un sapo y si es necesario se
realiza un codaleo manual (nivelacién con regleta lisa)

Se construye el muro perimetral (de 30 a 50 cm de altura) y de ancho ente (15 a
20cm) el objetivo de este muro es el de contener la base y ademas es el soporte de las
mallas perimetrales que se instalaran en el area externa de la cancha.

Se construye un drenaje perimetral con lo colocacion de un tubo de recoleccion que va
ubicado dentro del muro perimetral.

Se extiende y une el césped sobre la superficie lograda con los anteriores pasos

Se realizan los cortes para colocar las lineas de delineado con el césped sintético
blanco

Infiltracion de capa de arena fina previamente cernida, con el objetivo de dar
uniformidad al césped

Como paso final se coloca caucho procesado en toda la superficie con el fin de dar

mayor suavidad para su uso
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Imagen No.5 INSTALACION DEL CESPED SINTETICO

2cm
Libres de césped

1cm
Relleno de Caucho

2cm
Relleno de Arena

Fuente: www.cespedecuador.com
Elaborado por: La Autora

Para el dptimo desenvolvimiento de la empresa se plantea el siguiente Organigrama:

Grafico No. 15 Organigrama de la Empresa

GERENCIA
GENERAL

Asistencia
General
Recepcion

CONTADOR
GENERAL y
RRHH

DIRECCION JEFATURA DE
COMERCIAL LOGISTICA

ASISTENTES Asistencia
CONTABLES Comercial

JFFE DE BODEGA

CESPED bodega

ASESORES fsistentes d

Fuente: Investigacion Propia


http://www.cespedecuador.com/

Elaborado por: La Autora
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Funciones de cada area

Se plantea se organicen las funciones de los funcionarios de la Compafiia de la siguiente

forma para facilitar las labores operativas y de control dentro de la organizacion:

GERENCIA GENERAL

El Gerente General es el maximo directivo de la empresa, es el encargado del control de la

empresa, el disefio de las estrategias macro de la misma, entre sus principales funcion

tenemos:

Negociacién con los proveedores del exterior

Definir los objetivos comerciales, logisticos, financieros a lograr

Generar las directrices a seguir con el fin de lograr los objetivos propuestos
Revision continua y periddica de los objetivos con los jefes de linea

Busqueda de nuevas alternativas de negociacion con proveedores

Revision y aprobacién de informes financieros de gerencia para toma de
decisiones

Supervision periddica con el area comercial en cuanto a los presupuestos de ventas
establecidos

Aprobacion final de transferencias internas y pagos al exterior

Control y revision de informes de gestion de todas las areas de la empresa.

ASISTENCIA GENERAL RECEPCION

La Asistente General trabaja de mano con el Gerente en sus diversas actividades asistiendo a

sus funciones y como soporte para El y el personal de la Cia. Entre sus funciones se detallan

las siguientes:
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e Manejo de la Agenda Gerencial

e Entrega de pagos (cheques) a proveedores

e Cotizacion de proveedores nacionales para toda la Cla.

e Consolidacion de pedidos de suministros de oficina y cafeteria
e Atencion y direccionamiento de clientes

e Manejo de correspondencia

e Coordinacion de viajes y viaticos

e Elaboracién de 6rdenes de compra

e Coordinacion de uso de parqueaderos - Conserje

CONTADOR GENERAL

Es la persona encargada del andlisis financiero, registro contable de toda la empresa,
presentacion de balances, analisis y organizacion de funciones del departamento contable y

bodega, declaracion de impuesto a la renta a los organismos internos y externos.

Revision diaria de registros de compras, célculo de retenciones y su respectivo
registro contable.

e Revision por muestreo de recibos de cobro, fecha de cobro y depdsito

e Elaboracion de conciliaciones bancarias mensuales

e Analisis de cuentas contables y elaboracion de auxiliares

e Manejo y direccion del personal a cargo (Auxiliares contables)

e Resolucion de conflictos y novedades contables

e Revision de declaraciones con cruce de informacion contable vs fisicos

e Conciliacion tributaria

e Elaboracion de informes a la Superintendencia de Cias

e Presentacion de indices financieros
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e Presentacion y envio de impuestos y anexos

e Elaboracion y revision de nomina

e Revision, toma fisica y ajustes de inventarios

e Reuvision de liquidaciones de importaciones

e Verificacidn y analisis de kardex y costeo del inventario

e Comunicacion permanente con todos los departamentos de la empresa
e Asesoramiento y coordinacion con Gerencia General

e Analisis de cuentas por cobrar y coordinacion con el area comercial

ASISTENTES CONTABLES

Registro de las operaciones diarias de la empresa:

Asistente Compras:

Registro diario de facturas de proveedores provisionando el gasto, retencion y diario

contable

e Archivo alfabético de proveedores por pagar

e Verificacion de saldo de médulo de proveedores vs médulo contable

e Elaboracion de flujo de caja para emision de cheques el dia destinado de pagos

e Archivo en orden numérico de comprobantes de egreso, comprobantes de retencion,
liquidacién de compras.

e Elaboracion de anexos de impuestos

e Elaboracion diaria de bancos para presentar a Gerencia

Asistente de Inventarios:

e Liquidacion de importaciones verificando la documentacion soporte e ingreso de

inventario costeado
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e Cronograma de pago a proveedores, anticipo y pagos finales (revision de ctas por
pagar a proveedores del exterior)

e Andlisis y revision de o6rdenes de pedido vs guias de remision y facturas de venta
para cotejar fechas de emisién

e Comunicacion permanente con Jefe de Bodega para coordinar el ingreso, movimiento
y saldo de los productos

e Toma fisica de inventarios en conjunto con el personal de bodega

e Verificacién diaria de costeo adecuado de kardex

Asistente de Tesoreriay Nomina

Tesoreria

e Diariamente recibe el efectivo y cheques (post fechados) realiza la papeleta de
deposito, verifica el efectivo y coordina el depdsito.

e Control y custodia de cheques post fechados, coordina fecha de depoésito y endoso de
los mismos

e Recepcion y control de recibos de cobro (numérico) revisa datos impresos
correspondan al efectivo, cheque o transferencia.

e Aprobacion de despacho de producto en sistema contable vs ingreso de fondos en el
banco (efectivizado)

e Procesa transferencias por medio del Cash Management y registro contable de estos
pagos

e Tramites bancarios, SRI, Super Cias.
Nomina

e Reunion con el jefe de area para definicion de perfil y/o requerimientos especificos

(cargo, sueldo, caracteristicas especiales del cargo)
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Reclutamiento de personal (anuncio, manejo de paginas de pre seleccion)

Pre seleccion del personal

Impresion de hojas de vida de aspirantes opcionados

Confirmacion de referencias

Coordinacion de pre entrevista con RRHH y pruebas a los aspirantes (de acuerdo al
area que lo solicite)

Coordinacion de entrevistas a los aspirantes con el jefe de area

Confirmacion de estatus financiero — Credireport con apoyo de la persona autorizada
para la valoracion en el sistema

Entrevista de bienvenida, elaboracion de ficha de ingreso, solicitud de dctos, entrega
de audiolibros.

Recepcion de documentacion solicitada al empleado

Emision de Aviso de entrada

Elaboracion y firma de contrato de trabajo

Registro del empleado en la pagina del MDT

Recepcién de novedades de pago, descuentos y/o comisiones

Elaboracién de némina

Registro y control de novedades en la pagina del less (préstamos hipotecarios,
quirografarios, fondos de reserva)

Elaboracion de formularios de décimos y utilidades

Elaboracion de acta de finiquito y avisos de salida

Recepcidn de formularios de gastos personales en Enero y Octubre de cada afio
Elaboracion del anexo de relacion en dependencia (Formulario 107) anual

Registro de planillas y control de planillas

Control de anticipos de largo y corto plazo
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Cruce y cuadre de cuentas del personal directivo

Asistente de Cartera

Registra los recibos de cobro verificando fecha, cliente, factura, deposito y retencion.
Ingreso de recibos de cobro al sistema (anticipos y/o cancelaciones totales)

Control numérico de recibos de cobro

Cierre de cajas de los complejos en la contabilidad verificando depdsitos,
transferencias, tarjetas de crédito y retenciones

Envio diario de informe de cobros de cajas

Archivo de recibos de cobro, cierres de caja, facturas de venta

Toma fisica de inventarios de complejos

DIRECCION COMERCIAL

El director comercial tiene a su cargo la fuerza comercial, su equipo estd compuesto por el

Asistente comercial y los Asesores comerciales, su mision es la direccion del equipo con el

fin de lograr los objetivos comerciales de la compafiia, entre sus principales funciones estan:

Definir en conjunto con la Gerencia General las estrategias comerciales y de
importacion de la compafiia

Realizar un efectivo seguimiento a la gestién de prospeccion y venta

Definir en conjunto con la Gerencia General el presupuesto de ventas de la Cia.
Revisar los avances e indicadores de gestion del equipo comercial

Mantener reuniones frecuentes con el area de logistica y bodega para coordinar tareas
conjuntas relacionadas con el area comercial

Definir los niveles de inventario acorde con el flujo de productos y su venta

Coordinar con el departamento de marketing los planes y estrategias de publicidad
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e Definir y supervisar el buen manejo del CRM que maneja la compaiiia

e Reuvisar los informes de gestion de su equipo y/o labores encomendadas

e Realizar seguimiento de la competencia y niveles de importacion para definir las
estrategias a seguir

o Definir niveles salariales y comisiones del personal comercial

e Definicion y control de las politicas comerciales de la Cia.

e Revision de las fichas de productos y demas documentos relacionados como contratos,

etc.

ASISTENCIA COMERCIAL

Es el apoyo de la Direccién comercial en cuanto al control de los procesos y adicional maneja

la venta a distribuidores, algunas de sus funciones son:

e Seguimiento a los requerimientos y ventas a distribuidores

e Administrador del CRM de la Cia. control y emision de reportes

e Apoyo a la Direccion Comercial en cuanto al control de informacion, documentacion
del dpto. de ventas

e Consolidacion y emisién de reportes de documentacion de ventas para el area contable

e Creacion en conjunto con la Direccion Comercial y Gerencia General de nuevas
campafas de Adwords a través de Google.

e Filtro y asignacion de clientes referidos a través de las diferentes plataformas online

e Creaci6n y seguimiento de publicaciones en plataforma como Mercado Libre, OIX,
Que barato

e Emision de reporte mensual de efectividad del uso de camparias de Google, para

analisis de inversion.
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Consolidacion semanal de informacion de ventas por asesor, tipo de producto, forma
de contacto para presentacion en reunion comercial semanal.

Consolidacion mensual de informacion completa de ventas

Verificacion de informacion registrada en el CRM por parte de los asesores
comerciales, status de clientes, contactos, cierres de gestion, oportunidades, tareas,

eventos, etc

ASESORES COMERCIALES

Son los encargados de la comercializacidn y atencion al cliente, sus funciones generales son:

Prospeccion de clientes

Atencion a clientes referidos y propios

Atencion a clientes del Showroom

Manejo de la herramienta Zoho para la administracion de base de datos de clientes
Contacto, agendamiento, seguimiento y venta

Visitas a clientes, medicidn de areas, emision de cotizaciones, propuestas y generacion
de nuevas alternativas de ventas que generen valor a la gestion.

Reporte escrito de visitas

Control de muestras de césped para visitas y envio a clientes

Seguimiento a instalacion y entrega de obra en casos especificos

Gestidn de post venta

Apoyo técnico, facturacion y coordinacion de despachos en caso de ausencia de su
compafiero comercial

Facturacion, cobro y coordinacion de instalaciones

JEFATURA DE LOGISTICA
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Es la persona encargada del manejo de la logistica internacional y coordinacion de la logistica

nacional asi como de la supervision del equipo de bodega, sus funciones son:

e Manejo de carga internacional, coordinacion con proveedores del exterior

e Calificacion de proveedores nacionales como Agencias de carga, agentes fedatarios
e Coordinacion de instalaciones locales, pagos y seguimiento de cronogramas

e Supervision de instalaciones y recepcion de obras en el campo

e Compras y control de inventarios de insumos nacionales (fisico y sistemas)

e Coordinacion de toma de inventarios

e Supervision al equipo de bodega

e Control de manejo de carga e ingreso de la misma a bodega

JEFE DE BODEGA

Tiene a su cargo del equipo de auxiliares de bodega y su principal funcién es el control y

manejo de inventarios de bodega, entre sus funciones estan:

e Coordinacidén y control de descargue de producto

e Manejos de inventarios, control fisico, documental y a nivel de sistema de existencias
y movimiento de inventarios

e Anadlisis y control de minimos y maximos de existencias producto local e internacional

e Coordinacién de despachos que conlleva la emision de guias de remision, control y
envio de producto.

e Control de tiempos de envio y efectividad de los mismos

e Supervision al personal a su cargo (auxiliares de bodega)

e Custodia y control de documentos a su cargo

e Coordinacidn con el area contable de inventarios, existencias y control de los mismos
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Control numérico de guias de remision con su respectiva copia de factura, informar a
contabilidad las novedades de estos documentos como son anulacion de guias.

Control e involucramiento en el proceso de almacenaje de inventarios de acuerdo a
procedimientos y normas que faciliten el control de stock

Comunicacion permanente con el Dpto. comercial y contable para determinar
novedades en mercaderia a ser despachada

Cruce de informacion de kardex sistema vs kardex fisico con la finalidad de verificar
saldos de inventarios

Envio semanal (Lunes) kardex manual con el detalle de inventarios ( totales y retazos)
Almacenamiento, etiquetado y control de mercaderia en reserva (involucramiento

directo)

ASISTENTES DE BODEGA

El equipo de bodega esta conformado por personal masculino, que es el encargado del manejo

de la carga, sus funciones son:

e Preparacion de productos para el despacho
e Marcacion de inventarios
e Carga de mercaderia

e Transporte de carga menor a la agencia de carga nacional

MARKETING

Esta area es manejada por una persona cuyo perfil esta relacionado con el area de publicidad y

marketing, sus funciones son:

Manejo de publicidad de la compafiia

Desarrollo de campafias en conjunto con el Gerencia General y Comercial
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e Control y monitoreo de la efectividad de campafias de publicidad
e Desarrollo y mejoramiento continuo de la pagina web de la Compafiia
e Disefio y elaboracion de material publicitario

e Revision de papeleria, logos y demés material a ser usado en la empresa

JEFE ADMINISTRATIVO Y RRHH

e Coordinacion del mantenimiento de oficinas

e Dotacion de suministros de limpieza, oficina y cafeteria

e Coordinacion de funciones de mensajero y conserje

e Coordinar mantenimiento, matriculacién y pélizas de seguros de autos de la Cia

e Coordinar actividades extra laborales (festividades, cumpleafios, etc)

e Mantener constante comunicacion con todo el personal

e Manejo de conflictos y novedades

e Supervision de horarios, permisos, vacaciones, atrasos, multas, faltas y demas
novedades del personal — emision y manejo de informes de asistencia

e Coordinacién de capacitaciones del personal

e Coordinar la elaboracion y aprobacion de reglamento interno y de salud y
seguridad ocupacional.

e Coordinar la documentacion para visitas de las entidades reguladoras (IESS,
MDT)

e Gestion de compra y registro de uniformes del personal

e Coordinacion de beneficios del personal, telefonia (planillas, control de consumos,
negociaciones de nuevos planes), seguros de salud ( coordinar con el personal de

nomina)
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Gréfico No. 16 DISTRIBUCION FISICA DE LA EMPRESA

Direccion

SALA DE REUNIONES

Fuente: Global Import

Elaborado: Paola Plaza

PROCESOS DE LA EMPRESA

Importaciones
e Gerencia General en coordinacion con Gerencial Comercial realizan los pedidos al
proveedor en el Exterior ( Empresa CCG — China) este pedido se lo realiza por medio
de un mail al ejecutivo designado para para atencién de la Empresa en Ecuador, este
pedido es copiado al Dpto. Logistica
e Logistica, coordina con el proveedor la existencia del producto solicitado, se obtiene
la proforma o cotizacion y se realiza la confirmacién de fechas de despacho

e Aprobacion de proforma Gerencia General
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Logistica coordina el pago de anticipo si es el caso por medio de una transferencia al
exterior con Contabilidad 30%-— 20% a la proforma, saldo a 90 dias desde la fecha de
embarque o BL con CCG

Logistica, confirma al proveedor el pago y se confirma la fecha de despacho

Logistica cotiza y designa una Agencia de carga con la cual transportara la mercaderia
via maritima, el tiempo que se tarde es de 35-40 dias, el precio que se negocio es FOB
es decir la carga en el puerto.

Una vez que la carga llega al puerto la Agencia Notifica y envia la factura, packing
list, liquidacion

Logistica envia el documento de liquidacion para que se proceda con el pago de
confirma al area contable la fecha de arribo nacional del producto

Logistica realiza el seguimiento ya que se dispone de 30 dias libres por alquiler de
contenedor

Logistica verifica y se encarga de realizar el pago por medio de una carta de débito-
SENAE

Logistica coordina el transporte terrestre hasta las bodegas de la empresa en Quito
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Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: La Autora
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Términos usados en el proceso de importacion:

Bill of Lading: Conocimiento de embarque maritimo, es un documento de transporte de
puerto a puerto, cumple algunas funciones como recibo de la mercaderia, contrato de

transporte, acreditacion de propiedad de la mercaderia, Proecuador (2014)

Packing List: Lista de contenido, el documento contiene la informacion completa de la
mercaderia que se adquiere, el miso es emitido por el proveedor o exportador, el mismo debe
contener todos los indicadores como marca, volumen y peso de cada mercaderia.

Proecuador(2014)

Invoice: Factura Comercial, este documento lo emite el proveedor y su principal funcional

es contable dentro de las empresas exportadoras e importadoras. Proecuador (2014)

Incoterms: Son reglas sobre el uso de términos nacionales e internacionales que facilitan el
proceso de las negociaciones internacionales, su objetivo es definir las obligaciones y

derechos del comprador y vendedor, Proecuador (2014)
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Grafico No. 18 INCOTERMS
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Elaborado por: La Autora

Dentro de las estrategias y tacticas comerciales fundamentales encontramos el liderazgo por

costo total, por diferenciacion y liderazgo de enfoque.

Se busca un segmento de mercado ventajoso al pretender incentivar el uso de césped sintético
decorativo del cual obtengamos ventajas, lo mas importante es la comunicacion, es decir la
venta para lo cual los vendedores tienen que juegan un papel importante como verdaderos
especialistas que sean capaces de dar un servicio de calidad que consolide y fidelice a los

clientes actuales lo que llamamos estrategia de mantenimiento.

Con este objetivo se propone un plan de capacitacion y actualizacion de conocimientos a la

fuerza comercial acompafiado de una estrategia de marketing que es aquella que define las
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medidas que se deben tomar o emplear para alcanzar las metas que se han fijado, para lo cual

se establece una nueva estrategia de comunicacion mediante Google Adwords.

Estrategias de comunicacion o publicidad

Se plantea la utilizacién de Adwords, este es el programa que Google utiliza para ofrecer
publicidad a potenciales clientes, mediante este sistema de publicidad electronica, se
establece un presupuesto de acuerdo a las posibilidades de la empresa y el disefio de su
campafa comercial, su forma de operar es mediante palabras clave, entre los beneficios de

utilizar Google Adwords estan:

e El posible cliente tiene acceso a los productos exactos que esta interesado, es decir
segun las palabras que se coloca en el buscador se direcciona a las paginas de la
Empresa

e Se puede elegir en donde se desea que aparezca el anuncio, es decir sitios web, areas
geogréficas, inclusive es posible segmentar con mayor exactitud en vecindarios.

e Existen ofertas de costo por clic, estas se cobran cuando el posible cliente o usuario da
un clic en el anuncio, no cuando se lo publica o visualiza

e Es posible controlar el dinero que se invertirin mensualmente en este tipo de
publicidad mediante un presupuesto

e Existe la posibilidad de medir la efectividad de la campafa publicitaria, mediante
informes que muestran cuantos clientes nuevos se pueden obtener mediante el uso de

Google Adwords.

Segun los resultados de la encuesta y en vista de la aceptacion del producto se disefiara una
campafa en Google Adwords enfocada en la zona de Cumbaya y Tumbaco (lugares en donde
se realizaron las encuestas) con esta zonificacion se llegaré a nuestro cliente objetivo que son

las urbanizaciones y habitantes de las zonas antes indicadas.
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Para este fin se siguen los siguientes pasos:

Crear una cuenta de Adwords, como la empresa utiliza Gmail que es un producto de
Google se sugiere que se mantenga informacion o cuentas separadas de la empresa y
de los usuarios personales de funcionarios de la misma.

Se configura la campafia a utilizar para esto es conveniente conocer el
comportamiento de los posibles clientes con el fin de llegar con la informacion a las
personas correctas.

Al disefiar la campafia se deberd establecer un presupuesto que este caso serd de
$6.000.00 mensuales ( este valor sera ajustable en cualquier momento)

Se establece el area geogréafica en donde se desea que aparezca el anuncio en este caso
en el area de Cumbaya y Tumbaco

El vinculo a utilizar sera la pagina web de la Compafiia.

Otra estrategia de publicidad es la entrega de volantes en las Urbanizaciones donde se ha

realizado instalaciones de jardines con imégenes del antes y después de las areas instaladas.

Cuadro No.18 Inversidn en campafia adwords - zoho

CREA:CION DE CUENTA'Y

DISENO DE CAMPANA

ADWORDS 150
CREACION DE CTA. ZOHO 250
CAPACITACION AL PERSONAL

ZOHO 150
COSTO MENSUAL CAMPANA

ASWORDS 6000
COSTO TOTAL 6550

Fuente: Investigacidn propia

Elaborado por: La Autora
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Cuadro No0.19 Némina del personal de camparia

CAPACITADOR EXTERNO 550
ASISTENTE COMERCIAL 350
COSTO PERSONAL 900

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora

La creacion de la cuenta y disefio de campafia tiene un costo semestral y la campafia se

revisara dos veces al afo.

La creacion de la Cuenta en Zoho tiene un costo anual de $250.00 se considerard una

inversion mensual de $20.83

La capacitacion al personal tiene un costo semestral de $150.00 cada seis meses.

El monto destinado para la capacitacion externa se considera una vez al afio y el bono por
capacitacion para el asistente comercial se considera mensualmente ya que sera el

Administrador de la campafia.

En base a lo mencionado tenemos los siguientes costos al mes:

Cuadro No. 20 Inversion mensual campafia Adwords

CREACION DE CUENTA Y

DISENO DE CAMPANA

ADWORDS 75
CREACION DE CTA. ZOHO 20.83
CAPACITACION AL PERSONAL

ZOHO 75
COSTO MENSUAL CAMPARNA

ASWORDS 6000
GASTO CAPACITACION 45.83
GASTO PERSONAL INVERTINE 350
MATERIAL PUBLICITARIO 300
COSTO TOTAL 6866.67

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora
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El precio establecido por la compafiia se calculara de acuerdo al siguiente cuadro de costos y

con un margen de utilidad del 60%.

Cuadro No. 21 Costos de Importacion Natur 25

FOB UNITARIO *M2 7.67
REFERENCIA 1000 METROS 1000
FOB TOTAL 7670.00
Flete 1.50 x M2 1500
CYF 9170.00
SEGURO 1% 91.7
CIF 9261.70
ARANCEL PARTIDA

39.18.10.90 (20%) 1852.34
FODINFA (1% mil) 1.85234
SUMAN 11115.89
IVA 1333.91
MANIPULACION EMBARQUE 150
DOCUMENTACION 55
ALMACENAIJE 150
AGENTE DE ADUANAS 200
TRAMITE BANCO 50
TRANSPORTE PUERTO-

BODEGA 700
TOTAL IMPORTACION 13754.80
COSTO UNITARIO X M2 13.75
MARGEN DE UTILIDAD 60% 8.25
PRECIO DE VENTA 22.01

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora



Cuadro No. 22 Costos de Importacion Natur 11 40

FOB UNITARIO *M2 9.05
REFERENCIA 1000 METROS 1000
FOB TOTAL 9050.00
Flete 1.50 x M2 1500
CYF 10550.00
SEGURO 1% 105.5
CIF 10655.50
ARANCEL PARTIDA

39.18.10.90 (20%) 2131.1
FODINFA (1% mil) 2.1311
SUMAN 12788.73
IVA 1534.65
MANIPULACION EMBARQUE 150
DOCUMENTACION 55
ALMACENAJE 150
AGENTE DE ADUANAS 200
TRAMITE BANCO 50
TRANSPORTE PUERTO-

BODEGA 700
TOTAL IMPORTACION 15628.38
COSTO UNITARIO X M2 15.63
MARGEN DE UTILIDAD 60% 9.38
PRECIO DE VENTA 25.01

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora

Los precios establecidos son de $22 para el césped Nature 25 y de $25 para el Nature 11 40
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Ademas como estrategia de comercializacion se propone un descuento del 5% por pagos en

efectivo y plan de pagos a tres meses sin intereses con las principales tarjetas de crédito.

Comercializacién

El asistente comercial se encarga de la administracion y asignacion de clientes referidos y que

se contactan por la publicidad en la pagina Web.
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Asesor Comercial contacta al cliente e ingresa la informacion del mismo al CRM de la
Cia. considera el nivel de interés del cliente, estado del area en donde se realizara
instalacion.

Realiza el seguimiento del cliente para cierre de venta

Se crea el cliente en el sistema de facturacion utilizado en la Cia.

Se crea la Orden de Pedido detallando el lugar de la instalacion y persona contacto

Se genera factura

Gestion de cobro

Coordinacion de instalacion con el area de Logistica



Gréafico No.19 Proceso de Comercializacion
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Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: La Autora

100



101

Dentro del proceso de comercializacion se establece la utilizacion del programa Zoho con el
fin de control a través de este CRM toda la relacion comercial, la correcta gestion y registro
de informacidn de los clientes, este sistema permite obtener ordenadamente una vision global

del ciclo de vida de un cliente.

Zoho consolida la gestion realizada por el equipo de ventas y permite la validacién de
informes, bases de datos actualizada, control de gestion, planteamiento de nuevas estrategias
comerciales, presupuestacion, agendamiento y gestion de tareas y/o visitas a clientes,

controles de usuarios por roles y permisos, seguimiento por cualquier dispositivo, etc.

Dentro de las actividades planteadas en el Zoho tenemos: creacion de clientes, generacion de
tareas, conversion de posibles clientes a clientes, agendamiento de visitas y llamadas, reportes

de gestion por asesor.

Imagen No.6 Zohol

B Logout [vickrisk]

Home Leads Accounts Contacts Products Potentials Campaigns Activities Invoices Sales Orders ﬂ

Mew Lead | Mew Account | Mew Contact | Mew Product | Mew Potential | Mew Campaign | Mew Invoice | New Sales Order | = ﬁ' Recycle Bin

8 Leads: My Leads B Zoho Sheet Wiew | & Print view

Al A B C D E FE G H I J KL MMNOGEORSETUYWX Y Z Displaying 110 35 Total Count
Wiew: ,Mgrl_ea\:ls—;l Edit | | Create Wiew Find Leads Ii M
| r Last Name Company « Phone Email a
r Johnoson ABC Lid +1 991 234 1234 here@here.com
1 - Sopal Adventhlet gopals@adventnet.com
| r Bosco Bosco's Service Co 121-222-3454 oscar@bosco.com
r Kowalski CWM 54 +1 991 343 1234 gkwkey@gwkey.com
r Dellar Barker Dellar Barer 0f 555 5555 delia@xtra.co.nz
r Johnson Design interior test 000 000 0000 jack@ernail .comm
r Lidsky Fast Company 272B839292 dlidsky@fastcompany .comm
[ LUARCA GIION SL MANCLO@HCOTMAIL . COM
- Happin Happin software pwt ltd 99415853521 happin@gmail.com
r Kushwaha Infitech Global oo kamalkk@clubkarmal.com
r Smith James Floral 800-555-1122 dan@iarnesfloral.com
r Doe John Doe & Associates 123-456-7890 john@johndoe.com
r Sprague Lakes Area Realty josh@joshsprague.corm
r Avson Metro Bank litornatulac@gmail .com
r McCarthy Metropolitan Orlando Urban League drfinance?@aol.com
- Mo arthy Metropolitan Orlando Urban League drfinance?@aol.com

Fuente: www.zoho.com

Elaborado por: La Autora


http://www.zoho.com/
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Imagen No.7 Zoho2
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Fuente: www.zoho.com

Elaborado por: La Autora

5. Demostracion o refutacion (antitesis) de la hipoétesis.

De acuerdo a los datos presentados en el cuadro adjunto el 9.37 % (promedio) de las

ventas totales estan representadas por ventas del area decorativa, siendo este un porcentaje

bajo en relacion al volumen de ventas.


http://www.zoho.com/

Cuadro No.23 Nivel de ventas afios 2011 al 2014
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AND 2011 Af0 2012 All0 2013 A0 2014

MES / TIPQ DE

PRODUCTO DEPORTIVO | DECORATIVO DEPORTIVO DECORATIVO|  DEPORTIVO DECORATIVO DEPORTIVO | DECORATIVO
ENERO §102,498.00 | $1580000 | 10570000 | $1670000 | $123493.00 §19734.00 | $391,101.89 | $21,987.00
FEBRERO §101,299.00 | $16,398.00 §110,827.00 §15,345.00 §115,982.00 519,238.00 §119,045.00 | $17982.00
MARZO S10L736.00 | 59,897.00 §127,000.00 §9,200.00 §132,987.00 §17,234.00 §287,206.10 | §28,765.00
ABRIL SOL0100 | S124%500 |  S1590000 | S876200 | 41243870 SO7000 | $107,09L07 | $8,300.0
MAYO 7934500 | $9,0000 §89,021.00 §987200 | $178.434.00 §13,568.00 | $143,00000 | §7123.00
JUNIO §67,20000 | $19.20000 §.79,200.00 §1304.00 | $198,234.00 §1459000 | $13593553 | §11,397.00
JuLo 58420000 | 513400.00 §91,234.00 §16,789.00 §145,230.00 §12,980.00 520483100 | $12,987.00
AGOSTO 59140000 | $9,600.00 §125,987.00 §17,290.00 §146,872.00 $11,345.00 S175,400.00 | $13,789.00
SEPTIEMBRE §78,20000 | $11,398.00 $91,200.00 §15987.00 | $162,347.00 §980000 | $140,580.00 | $14,386.00
OCTUBRE §9,14000 | $9,500.00 1145600 | $820000 | $187.234.00 §1023400 | $257300.00 | $11,987.00
NOVIEMBRE §83456.00 | $12345.00 §99,200.00 ST6200 | $198273.00 §970000 | $19560000 | $12873.00
DICIEMBRE 587,600 | §9,576.00 §97,100.00 §9,234.00 §203,878.00 §11,687.00 §150,540.00 | $14,876.00
SUBTOTAL SL0750.00 S1934900(  $LIMBAB00 | S4T30 | SLOMAT0 | $1S98000 | §2.31363059 17765200
TOTALGENERAL §1,217,108.00 §1,471,150.00 52,087, 757.00 §2,491,282.59
PORCENTAJES 87.68% 12.3% 89.63% 10.37% 92.35% 7.65% 92.87% 7.13%

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: La Autora

Con referencia a los datos del Pib Per capita de los afios 2011 al 2014 se calcula con la

formula de capital a interés compuesto la tasa de crecimiento para el célculo de del pib para

los afios 2015 al 2018, dicha tasa es del 6,55%

M=C+iD"

i= ((6290,80/5199,70)"0.33333) — 1

iI= 6.55%
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EL indice de correlacion del Pib Percapita es del 98% de los afios 2011 al 2014 y del
nivel de ventas de los mismos afios es del 93% por lo que podemaos establecer que hay una

relacion y podré ser utilizado para la proyeccion de ventas para los afios 2015 al 2018.

Grafico No. 20 Pib Per Capita
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Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: La Autora

Gréfico No. 21 Comparativo Pib Per Capita y Ventas
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Fuente: Investigacién propia

Elaborado por: La Autora
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Segun la formula de la ecuacion obtenida y= 1.2152 X — 5229.9 se proyecta el nivel de
ventas para los afios 2015 al 2018.

Cuadro No.24 Analisis de Pib Per Capita en comparacion con niveles de ventas

ANOS PIB PER CAPITA | VENTAS (millones)
2011 5199.70 1,212.00
2012 5655.90 1,421.00
2013 6002.90 2,087.00
2014 6290.80 2,491.00
2015 6703.19 2,915.82
2016 7142.61 3,449.80
2017 7610.84 4,018.79
2018 8109.76 4,625.09

Fuente: Banco Central de Ecuador

Elaborador por: La Autora

6. Evaluacién financiera

Se consideraran los datos de la inversion en las campafias propuestas en comparacion con el

incremento de los niveles de ventas.

En los afios 2011 al 2014 las importaciones y los montos de ventas fueron los siguientes:

CUADRO No. 25 IMPORTACIONES — VENTAS TOTALES

ANOS IMPORTACIONES VENTAS TOTALES
2011 $721,098.00 $1,212,108.00
2012 $796,543.00 $1,421,160.00
2013 $1,139,876.00 $2,087,757.00
2014 $1,510,398.00 $2,491,282.59

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora
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De las ventas totales los porcentajes que pertenecen a las ventas de césped decorativo son los

siguientes:
Cuadro no.26 Porcentaje de Ventas de Linea Decorativa
VENTAS
ANOS TOTALES LINEA DECORATIVA % IMP. VS VENTAS
2011 $1,212,108.00 $ 149,349.00 12.32%
2012 $1,421,160.00 $ 147,335.00 10.37%
2013 $ 2,087,757.00 $ 159,810.00 7.65%
2014 $2,491,282.59 $177,652.00 7.13%
PROMEDIO 9.37%

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora

De los montos proyectados para las ventas con el incremento del 6.55% obtenido del indice

de correlacion del pib per capita, los montos para los préximos 4 afios seran los siguientes:

Cuadro No.27 Proyeccion de ventas afios 2015 al 2018

ANOS PIB PER CAPITA | VENTAS(millones)
2015 6703.19 2,915.82
2016 7142.61 3,449.80
2017 7610.84 4,018.79
2018 8109.76 4,625.09

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora

Con el incremento previsto en las ventas para los afios 2015 al 2018 y el monto de inversion

anual en la camparia propuesta se define el siguiente costo beneficio:
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CUADRO No.28 ANALISIS COSTO- BENEFICIO

. VARIACION CON RESPECTO INVERSION COSTO
ANOS VENTAS(MILLONES) - . ANTAL
AL ANO ANTERIOR (MILES) CAMPANA BENEFICIO
2011 1,212,000.00
2012 1,421,000.00
2013 2,087,000.00
2014 2.491,000.00
2015 2.915,000.00 424,000.00 §2.400.00] 341,600.00
2016 3.449.000.00 534.000.00 §2.400.00] 451,600.00
2017 4.018,000.00 569.000.00 §2.400.00] 486,600.00
2018 4.625,000.00 607.000.00 §2.400.00] 524,600.00

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora

Segun datos del cuadro de andlisis costo beneficio se determina que el beneficio es positivo

con respecto a las ventas proyectadas para los afios 2015 al 2018.

Cuadro No. 29 Tasas de Inflacién

ANOS TASA
2011 5.41
2012 4.16
2013 2.7
2014 3.41
2015 4.87
TASA PROMEDIO 411

Fuente: BCE

Elaborado por: La Autora



Cuadro No. 30 COSTOS FIJOS
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VALOR EN UDS
DETALLE 2014 2015 2016 2017 2018
NOMINA 474,396.00 | 493,371.84 | 513,106.71 | 533,630.98 | 554,976.22
SEGURIDAD 6,000.00 6,240.00 6,489.60 6,749.18 7,019.15
ARRIENDO 66,000.00 68,640.00 71,385.60 74,241.02 77,210.66
TOTAL 546,396.00 | 568,251.84 | 590,981.91 | 614,621.19 | 639,206.04

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora

Se considera un incremento en los costos del 4% de acuerdo a la tasa promedio de inflacion

de los afos 2011 al Junio del 2015

Cuadro No. 31 COSTOS VARIABLES

VALOR EN UDS

DETALLE 2014 2015 2016 2017 2018
SERV. BASICOS 24,000.00 24,960.00 25,958.40 26,996.74 28,076.61
ART. LIMPIEZA 6,960.00 7,656.00 8,421.60 9,263.76 10,190.14
PUBLICIDAD 82,392.00 90,631.20 99,694.32 | 109,663.75 | 120,630.13
COSTOS DE
IMPORTACION
(EX. ADUANA,

TRANSPORTE

INTERNO, ETC) 1,166,000.00 1,282,600.00 |1,410,860.00|1,551,946.00|1,707,140.60
MANTENIMIENTO

EQUIPOS 4,200.00 4,620.00 5,082.00 5,990.20 6,149.22
PEGAMENTOS Y

COMPLEMENTOS 304,800.00 335,280.00 368,808.00 | 405,688.80 | 446,257.68
COMBUSTIBLES 38,400.00 42,240.00 46,464.00 51,110.40 56,221.44
SUMINISTROS DE

OFICINA 6,960.00 7,656.00 8,421.60 9,263.76 10,190.14
GASTOS VARIOS 22,800.00 25,080.00 27,588.00 30,346.80 33,381.48
TOTAL 1,656,512.00 1,820,723.20 |2,001,297.92|2,199,870.21|2,418,237.42

Fuente: Investigacidn propia

Elaborado por: La Autora
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Se considera incremento del 10% por tasa de inflacion promedio del 4% y 6% de crecimiento

segun pib per capita.

Costos Totales: Representan la sumatoria de los costos fijos y los costos variables, que de

acuerdo a los datos antes detallados serian los siguientes:

Cuadro No.32 COSTOS TOTALES

DETALLE ANOS
COSTOS TOTALES 2014 2015 2016 2017 2018
COSTOS FIJOS 546,396.00 | 568,251.84 | 590,981.91 | 614,621.19 | 639,206.04
COSTOS VARIABLES | 1,656,512.00 | 1,820,723.20 | 2,001,297.92 | 2,199,870.21 | 2,418,237.42
COSTO TOTAL 2,202,908.00 | 2,388,975.04 | 2,592,279.83 | 2,814,491.40 | 3,057,443.46

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora

PUNTO DE EQUILIBRIO

De acuerdo al andlisis del indice de correlacion del pib per capita de los afios 2011 al 2014

que fue del 98% en comparacién con los niveles de ventas reportados en los mismos afios

cuyo indice de correlacion fue del 93% proyectamos las ventas para los afios 2015 al 2018

Cuadro No.33 INGRESOS VENTAS PROYECTADAS

2015

2016

2017

2018

2,915,000.00

3,449,000.00

4,018,000.00

4,625,000.00

Fuente: Investigacidn propia

Elaborado por: La Autora

CF
Y
VENTAS

PE=
1




PUNTO DE EQUILIBRIO PARA EL PRIMER ANO

568,251.84

2,915,000.00

PE= 1,513,743,24 ANUAL
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PE= 126,145,27 MENSUAL
Cuadro No.34 Célculo de punto de equilibrio
COSTO COSTO
PRECIO |[CANTIDAD | INGRESO | COSTOS COSTO
VARIABLE | VARIABLE UTILIDAD
VTA.UNT| METROS TOTAL FIJOS UNT TOTAL TOTAL
23.5 30,000| 705,000.00|568,251.84 14.68| 440,346.43|1,008,598.27 | 303,598.27
23.5 40,000 | 940,000.00|568,251.84 14.68| 587,128.58|1,155,380.42 | 215,380.42
23.5 50,000 |1,175,000.00 | 568,251.84 14.68| 733,910.72]1,302,162.56| 127,162.56
23.5 64,415|1,513,743.24 | 568,251.84 14.68| 945,491.40|1,513,743.24 0.00
23.5 80,000 | 1,880,000.00 | 568,251.84 14.68|1,174,257.16 | 1,742,509.00 | 137,491.00
23.5 90,000 | 2,115,000.00 | 568,251.84 14.68|1,321,039.30 | 1,889,291.14 | 225,708.86
23.5 105,000 | 2,467,500.00 | 568,251.84 14.68|1,541,212.52 (2,109,464.36 | 358,035.64
23.5 110,000 | 2,585,000.00 | 568,251.84 14.68|1,614,603.59|2,182,855.43 | 402,144.57
23.5 124,043 | 2,915,000.00 | 568,251.84 14.68|1,820,723.20 | 2,388,975.04 | 526,024.96

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora

El punto de equilibrio se encuentra cuando:

e El nimero de metros vendidos es 64.415

e Monto total de ventas $1.513.743

e Costo variable total es $945.491.40
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Gréfico No.22 Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO
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Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora

7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

Segun la informacidn obtenida en la presente investigacion se puede concluir:

e El césped sintético es un producto con gran acogida en el mercado Ecuatoriano gracias
a la apertura de complejos deportivos de futbol en el pais y al sinnimero de
aficionados al deporte rey en el mundo.

e EIl césped sintético para uso en decoracién y jardineria es considerado una alternativa

viable para ser usado en los hogares del sector de Cumbaya y Tumbaco.
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Es importante para los hogares encuestados mantener areas verdes en sus viviendas
pero razones como tiempo y cuidados hacen complicado el mantenerlas por lo que la
opcion de uso de césped sintético es valida en el segmento encuestado.

Existe una concientizacion sobre el cuidado que se debe dar al agua potable y la
importancia de su ahorro para actividades de riego de areas de jardines en los hogares
del segmento propuesto para la encuesta.

Una de las razones mas importantes para que las personas duden en la utilizacion de
césped sintético en areas de decoracion, jardines, terrazas, etc es la falta de
conocimiento del producto, sus caracteristicas, ventajas y ahorro de recursos.

La compafiia Global Import mantiene niveles de importacion y comercializacion
importantes y en constante crecimiento desde el afio 2011 cuyos datos se detallan en la
presente investigacion, los mismos estan relacionados con la tasa del crecimiento del
pib per capita en el Ecuador en el mismo periodo.

El costo beneficio de la camparfia propuesta en Adwords es positiva como un medio
masivo de captacion de clientes.

EL buscador google y las camparias disefiadas por medio de google adwords son
medios con gran efectividad al ser utilizados en campafias publicitarias.

Se concluye que el punto de equilibrio encontrado en la presente investigacion es
factible de alcanzar ya que segun el histérico de ventas de los afios 2011-2014 las
ventas promedio fueron superiores a lo requerido segun el punto de equilibrio.

Se valida al Zoho como una herramienta adecuada para el manejo de la base de datos
de la empresa.

Se concluye que con las estratégicas planteadas se incrementaran las ventas de césped

sintético para uso decorativo en los sectores de Cumbayéa y Tumbaco
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RECOMENDACIONES

Se recomienda crear camparias de publicidad que apoyen al conocimiento del producto
con llegada al cliente final ya que la falta de conocimiento del producto es un factor
determinante para la toma de decision de uso.

Realizar alianzas estratégicas con el proveedor para incrementar la cartera de
productos e innovar los usos que el césped sintético tiene en el pais

Crear campafias en provincias incentivando la apertura de nuevos complejos
deportivos como una alternativa valida de negocio, mediante vallas publicitarias y
campafas en medios audiovisuales como radio y television.

Se recomienda la actualizacion y seguimiento semestral a las campafias en google
adwords con el fin de analizar la efectividad de las camparias, palabras clave, etc.

Se recomienda afianzar la capacitacion en las herramientas de control del CRM.

Crear un plan de mejoramiento continuo con capacitaciones periddicas al personal
involucrado en ventas con el fin de potenciar conocimientos y mejorar la atencion al
cliente

Ofrecer un valor agregado al producto como elemento diferenciador con la
competencia

Crear una campafa de seguimiento a clientes con el fin de obtener referidos

Disefiar material publicitario que se pueda colocar en areas decorativas instaladas y de
transito como gimnasios, restaurantes, clubes, etc

Crear campafias de renovacion del producto y/o mantenimiento con descuentos con el
fin de fidelizar al cliente.

Disefiar un plan de premiacion por objetivos dirigido al personal comercial de la

compafiia
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9. ANEXOS

Anexo A Encuesta

Somos la empresa Césped Ecuador, realizamos la presente encuesta con el fin de analizar las
preferencias de uso del Césped Sintético

1. ¢Cuenta con areas verdes en su vivienda?
sl . NO
2. ¢Le parece importante mantener areas verdes en su vivienda?

Sl . NO .

3. ¢Si tiene nifios, Ellos pueden disfrutar del area verde?
Cuando esté recién podado

Cuando no ha llovido antes

No, porque las mascotas estan en el rea y lo mantienen sucio .........................
4. ¢Qué cantidad de metros aproximados tiene de jardines o terrazas en su hogar?

De 5a10 metros ..............

De 11 a20 metros ~ .............

Mayor a 20 metros ~ ..............

5. ¢Conoce, ha visto o ha utilizado alguna vez Césped Sintético?
s no [

6. ¢Qué opinion le merece el césped sintético?
Interesante

Es una buena alternativa

Muy artificial

Agradable y fécil de mantener
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¢Si le ofrecieran una alternativa de césped sintético de alta resistencia y muy parecido al
natural lo consideraria para colocarlo en el jardin de su casa?

Sl . NO .

¢ Qué precio por metro estaria dispuesto a pagar por un césped de primera calidad?
De$10-AS$14 ...
De$15-A$25 .
De$26 -A$30 ...l

¢Qué aspectos le parecen mas importante al tomar una decision de uso de césped artificial?
NO CONSUMO DE AGUA POTABLE

Muy importante Medianamente importante No importante

NO HAY NECESIDAD DE UTILIZAR FUNGICIDAS O FUMIGANTES

Muy importante Medianamente importante No importante

NO NECESITA PODARSE

Muy importante Medianamente importante No importante

SE MANTIENE TODO EL ANO VERDE Y EN PERFECTO ESTADO

Muy importante Medianamente importante No importante
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10. (Qué factores le preocupan al considerar la posibilidad de instalar césped sintético en su

hogar?
Que sea toxico .

Que se deteriore rapidamente .
Que las mascotas lo dafien .
Que cause alergias cutaneas .

Gracias por su gentil colaboracion y tiempo al responder esta encuesta, por favor le solicitamos nos
proporcione la siguiente informacién, la misma seré (til para hacerle llegar una muestra del producto.



