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Resumen g ecutivo

La creciente demanda de sistemas constructivos especializados, la presencia cada dia
maés fuerte de laindustrializacion de |os procesos constructivos, provocan la disminucion
del tiempo de entrega de las obras y la reduccion de personal, generando asi mayores
utilidades.

Por esa razon la industria de la construccién se ve obligada a ofrecer continuamente
nuevos sistemas constructivos adaptables a |os requisitos econdmicos y estructurales de
los potenciales clientes. Estos sistemas deben demostrar que son seguros para las
personas a las cuales serviran y que cumpliran con €ficiencia las funciones para las
cuales fueron disefiados.

A lo largo del desarrollo de cada unos de los capitulos se detala las caracteristicas y
ventgjas de los materiales prefabricados como son; e ahorro de tiempo, reduccion de

costos, facil mangjo y reduccion de lamano de obra.

También dentro de este proyecto se determino que si es factible implementar la losa
prefabricada Homi2 como un nuevo servicio por parte de la Bloquera Larrea & Aulestia
prefabricados de Hormigon en |os sectores de Alangasi, La Merced, Guangopolo, Pintag
y Sangolqui.

Igualmente se analizo aquellas variables macroambiental es que afectan directamente ala
empresa y Sl representan una amenaza u oportunidad. Del mismo modo se analizo las
variables macroambiental es para determinar la competencia directa, productos sustitutos

y las desventgjas de contar tan solo con dos proveedores.
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Para la investigacion de mercado se realizo un censo a todas las ferreterias que se
encontraban dentro de los sectores de Alangasi, La Merced, Guangopolo, Pintag y
Sangolqui para determinar qué porcentgje de ellas estaban dispuesta a comprar los
materiales prefabricados que oferta la Bloquera Larrea & Aulestia prefabricados de

Hormigdn.

Una vez aplicada dicha encuesta se procedio a la codificacion de la informacion para el
andlisis e interpretacion de los datos. Parafinalizar se realizo un mix de marketing y con
ello se andlizaron y evaluaron las estrategias que se implementaran para aumentar las
ventas de la bloquera.
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Executive Summary

The growing demand for specialized building systems, the increasingly strong presence
of the industrialization of the construction process, cause the reduction of time for

submission of works and staff reductions, thus generating higher profits.

For that reason the construction industry is forced to continually offer new construction
systems adaptable to the economic and structural requirements of potential customers.
These systems must demonstrate that they are safe for the people they serve and to meet
efficiently the functions for which they were designed.

Throughout the development of each of the chapters detailing the features and
advantages of prefabricated materials such as, the time savings, cost reduction, easy
handling and reduced labor.

Also within this project determined that it is feasible to implement the prefabricated slab
Homi2 as a new service by the concrete block Aulestia Larrea & Precast Concrete

Alangasi sectors, La Merced, Guangopolo, Pintag and Sangolqui.

We also examined those macro-environmental variables that directly affect the company
and represent a threat or opportunity. Similarly macro-environmental variables was
analyzed to determine the direct competition, substitute products and the disadvantages

of having only two suppliers.

For the market research was conducted a census of all hardware stores that were within
sectors Alangasi, La Merced, Guangopolo, Sangolqui Pintag and to determine what
percentage of them were willing to buy the materias offered by the block making
prefabricated Larrea & Aulestia Precast Concrete.
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Once applied the survey proceeded to the encoding of information for anaysis and
interpretation of data. Finaly we performed a mix of marketing and thus were analyzed

and evaluated strategies were implemented to increase sales of concrete block.
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Capitulo 1

GENERALIDADES

1.1.Giro del Negocio

La Empresa Larrea & Aulestia prefabricados de hormigén se dedica a la produccién y
comercidizacion de productos prefabricados de hormigén a por mayor y menor. A
demés distribuye cemento Chimborazo.

La Empresa Larrea & Aulestia prefabricados de hormigon tiene por productos; bloques
de Hormigdn, vibroprensado, pesado, hechos con polvo azul, secados en 10 dias de

excelente calidad, peso y resistencia con caras planasy filos rectos.

1.2. Resefia Histoérica

LaEmpresa Larrea & Aulestia prefabricados de hormigon es una Compafiia constituida
con lafinalidad de brindar una amplia gama de opciones en herramientas y materiales,

orientados a optimizar la productividad y eficiencia, en bienestar de todos | os clientes.

El 12 de Septiembre del 2009, e Sr. Marcelo Larrea y la Sra. Julia Aulestia se
inscribieron en e concurso de Siembra Futura para emprendedores perteneciente a la

Empresa CerveceriaNacional.

Cerveceria Nacional, por su compromiso con la comunidad, invierte en la gente
emprendedora del Ecuador, por ello convoca a todos los ecuatorianos a presentar sus

propuestas de negocio para hacerlos realidad.
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Siembra Futuro” es un programa a nivel naciona que consiste en seleccionar 150
propuestas de negocio del total que se presenten en la pagina web

www.Siembrafuturo.net

Donde los seleccionados se harén acreedores a capacitaciones dirigidas por la UTPL en
la administracion de negocios.

Al final, los participantes deberan presentar sus planes de negocio y sustentarlos ante un
comité evaluador que seleccionara 30 finalistas, a quienes se les acompafiara en €
desarrollo de su plan de negocio y se entregara capital semilla como préstamo sin
intereses para que puedan iniciar su micro empresa. Este préstamo sera a largo plazo,

hasta 5 afos, sin intereses.

Los emprendedores, hombres y mujeres, seleccionados se capacitaran en € disefio de
planes de negocio, recibiendo el direccionamiento estratégico por profesionales de la
UTPL para enfocar los proyectos a acciones que respondan a las necesidades del

mercado.

De esta manera los chichos se inscribieron en Siembra Futuro en e cua se habia
presentado 5.250 ideas de negocio. Después Cerveceria Nacional realizo una
preseleccion a nivel interno de las 3.000 mejores ideas de negocio para mandar a
Colombia a la Empresa Tecnoserv, la cua anaizo devolviendo asi a Cerveceria

Nacional las 1.500 mejores ideas de negocio.

Después Cerveceria Nacional convoco a una entrevista a las personas que habian
guedado seleccionadas, es decir las 1.500 mejores ideas, de ahi €l 50% de la ideas de
negocio fueron eliminadas y & 50% restante (150 proyectos) entraron a capacitaciones
que duraron 8 fines de semana. Dentro de las 150 ideas de negocio se encontraba La

Empresa Larrea & Aulestia prefabricados de hormigén.

Plan de comercializacidn de blogues e implementacién de | osas prefabricadas parala
empresa Larrea & Aulestia Prefabricados de Hormigon


http://www.siembrafuturo.net/�

Se realizo un nueva ronda de entrevista a los 150 proyectos a nivel nacional, en la cual
tenian que entregar dichas empresas su plan de negocio para si seleccionar a las 40

mejores ideas de negocio.

El proyecto de La Empresa Larrea & Aulestia fue seleccionado para ser entrevistado por
el representante del Banco Interamericano de Desarrollo que venia desde Espaia para

evaluar e proceso.

El 29 de abril del 2010 se reaizo la premiacion en el Centro de Exposicion de Quito
donde se entregaron los premios, otorgando asi un crédito a 5 afios plazo con 0 % de
interés, ni garante ni garantiay 6 meses de gracia, ademas un afio de asesoriaen € area

que requiéranla empresa. Este premio recibieron las 40 mejores ideas de negocio.

La idea de negocio de la Empresa Larrea & Aulestia prefabricados de hormigén fue
elegida gracias a que su proyecto permitiria generar puestos de trabgjo y con elo
fomentar €l desarrollo para las familias y comunidades menos privilegiadas. También
trabgjarian con materia prima netamente ecuatoriana como son; € polvo azul y €
cascgjo para la produccion de bloques y 1a compra de toda su maquinarialo haria dentro

del pais para de esa manera ayudar alos pequefios vendedores.

1.3.Direccionamiento Estratégico Actual
< Vision:
“Ser una empresa lider en e mercado de productos prefabricados de concreto,

ofreciendo un producto de calidad, con un equipo de trabajo respaldando a la empresa,
satisfaciendo | as expectativas y necesidades del nuestros clientes.”
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< Mision:

“Somos una empresa dedicada a la fabricacion de productos de hormigon de primera
calidad, que cumple con estdndares y normas internacionales, que busca siempre la
satisfaccion del clientey el cumplimiento de sus expectativas.”
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1.4.Problematica

Figura 1.1. Identificacion del Problema
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Elaborado por: Diana Ayaa Septiembre 2010
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1.4.1. Analisisdel Diagrama Estratégico

El diagrama de causa y efecto es una de las herramientas mas eficaces y mas utilizadas
en acciones de mejoramiento y control de calidad en las organizaciones, ya que permite,
de una forma sencilla, agrupar y visualizar las razones que han de estar en € origen de

un cuaquier problema o resultando que se pretenda mejorar.

El problema primordial que tiene La Empresa Larrea & Aulestia prefabricados de
hormigdn son los pocos productos prefabricados que oferta dentro de su portafolio de

productos provocando asi un decremento en ventas.

La poca variedad de productos prefabricados teniendo como resultado una disminucion
de ventas es provocada por varias causas principales que a su vez estan compuestas por
subcausas. A continuacion se realiza un andisis exhaustivo de cada una de €llas. Se

cuenta con cinco causas principales que son las siguientes:

>» Mercado:

La Empresa Larrea & Alestia compite en un mercado de produccion y comercializacion

de materiales prefabricados parala construccién en € sector de Alangasi.

A sus arededores cuenta con varios competidores que ya se encuentran posi cionados en
el mercado por varios afos. Por esa razon aguellas empresas ya tienen convenios
establecidos con ferreterias y constructoras acaparando a si atodo el mercado del sector

de Alangasi.

Plan de comercializacidn de blogues e implementacién de | osas prefabricadas parala
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LaEmpresa Larrea & Aulestia prefabricados de hormigdn cuanta con pocos meses en e
mercado por esa razén tiene poco posicionamiento en e mercado de productos
prefabricados. Provocando asi que los clientes que son las ferreterias y constructoras no
conozcan sobre sus productos prefabricados que oferta dentro del portafolio de

productos.

Por esa razdn no compran sus productos dando como resultado que la empresa no tenga

un buen nivel de ventas.

> Infraestructura:

La Empresa Larrea & Aulestia prefabricados de hormigdn cuenta por e momento con
una mezcladora planetaria con un motor de 7 caballos, una bibroprensadora con un
motor de 3 caballos, pero a estas maguinas no se le da una mantenimiento correcto por

parte de los dos obreros que trabajan paralabloquera.

También la empresa no cuenta por e momento con un camién para dejar los blogques
donde los clientes desean, incurriendo asi en gastos innecesarios a contratar un camion
aparte. Y por ultimo no poseen un letrero en gque les ayuda a identificarse como una
bloquera que vende materiales prefabricados, s no cuentan con un letrero en un poste en

laentrada de Alangasi, el cual no se especifica que vende ni la direccién de la bloquera.
» ManodeObra:
En la empresa de construccién es muy importante tener una mano de obra capacitada,

comprometida y habilitada para redizar todo tipo de trabgo que concierne a la

construccion de materia es de construccion.
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Es justo lo que no tiene La Empresa Larrea & Aulestia prefabricados de hormigdn, una
mano de obra calificada sobre todo comprometida con la empresa, ya que los empleados
faltan sin ninguna razén o aviso previo. Provocando a si retrasos en la produccion de

bloques y otros materiales de construccion.

Dando como resultado unainformalidad en la mano de obra porgue no cumplen con los
pedidos, ni con los horarios a los que se comprometieron en un principio debido a que

no existe un compromiso haciala empresay de la empresa hacia ellos.

Esta subcausa induce a que |os productos no estén listos para los respectivos pedidos que
requieren los clientes provocando un decremento considerable en las ventas. Porque un
retraso asi paralos clientes es considerado un mal servicio por parte de la empresay por

esa razon recuren ala competencia.

> Ventas:

LaEmpresa Larrea & Aulestiatiene en e mercado de fabricacion y comercializacion de
materiales de construccion pocos meses. Por esa razOn posee poco posicionamiento ya
que en € sector de Alangasi, ya se cuenta con varios competidores que ya se han
posicionado de una manera monopolista debido a que han establecido convenios con la

mayoria de ferreterias y constructoras del sector.

Degjando asi a La Empresa Larrea & Aulestia sin clientes potenciales provocando un

decremento en la ventas durante estos primeros meses de introduccion a mercado.
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> Proveedor:

La bloguera Larrea Aulestia prefabricados de hormigdn cuenta por el momento tan solo
con dos proveedores para la materia prima, dichos proveedores entregan polvo azul y
cascajo en pésima condiCiones y en peores casos entregan como materia prima la arena,
provocando asi una mala calidad en la produccién de los blogues dando como resultado

bloques frégiles.

> Productos:

Toda empresa administra una cantidad de productos o servicios, lo cual constituye su
portafolio. Para tener éxito, toda empresa debe esforzarse en desarrollar un portafolio de

productos que e aseguren utilidades y flujo de efectivo.

“Los modelos de portafolio, como el mencionado, son métodos que permiten a la
direccion de la empresa determinara la posicion competitiva del producto y las
posibilidades de mejorar |a contribucién que da el producto, en comparacién con otros.
Este andlisis puede ser de productos o lineas de productos”’. (Labin, 1995,187)

Por el momento La Empresa Larrea & Aulestia prefabricados de hormigon no posee un

portafolio de productos con mucha variedad en sus lineas de material es de construccion.

Esta poca variedad de productos que oferta la empresa para e mercado del sector de
Alangasi, es una desventaja muy grande ya que sus competidores directos a demas de
estar muy bien posicionados, cuentan con varias lineas de productos que fabrican y
comercializan con las ferreterias como con las constructoras con las cuales tiene un

convenio.
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1.5.0bjetivos de Estudio

1.5.1. Objetivos Gener ales:

[x] Establecer estrategias de comercializacion para los productos que actual mente

ofertala empresa para obtener un incremento de ventas.
Bl Implementar losas prefabricadas como una nueva linea para € portafolio de

productos con €l objetivo de que la empresa tenga més variedad de productos

para ofertar al mercado.

1.5.2. Objetivos Especificos:

I Conocer la demanda actual del mercado de productos prefabricados.

& Redlizar laproyeccion de lademanda de losas prefabricadas.

&l Identificar lademandainsatisfecha de productos prefabricados.

Bl Analizar los precios de la competencia.

I Redlizar €l andlisis FODA para poder analizar cada una de las matrices con €l fin

establ ecer estrategias ofensivas y defensivas.

B Redizar un direccionamiento estratégico para La Empresa Larrea & Aulestia

prefabricados de Hormigon.
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CAPITULO 2
ANALISISSITUACIONAL

2.1. Andlissde Macroambiente

Muchas empresas ala hora de posicionarse en el mercado no analizan bien el entorno en
el que se encuentran, perdiendo clientes por no abarcar las necesidades de ellos,

cerrando todas las posibilidades para consolidarse en € futuro.

Pero hay otras empresas que son conscientes de que sus productos van dirigidos a unos
usuarios especificos y responden a las necesidades y tendencias que ain no han sido

satisfechas compl etamente.

Esas empresas son exitosas debido a que analizan las oportunidades que se le presentan

y se adaptan alos diferentes entornos a las que estan expuestas.

La Empresa Larrea & Aulestia prefabricados de hormigon debe llevar a cabo un andlisis
detalado de cada una de las variables propuestas en cada entorno para poder
implementar un plan de accion que le permita no solo conseguir una mayor participacion
en el mercado, Sino a su vez mantener una relacion estrecha con cada entorno, lo cual le
brinde la oportunidad de interactuar con éste y asi adaptarse a cada uno de los cambios

gue como pais se presentan tanto en o econémico, politico y social.

Obviamente cada uno de los entornos que se detallan a continuacion esta fuertemente
influenciado por fuerzas bastante demarcadas que hacen de cada uno un escenario que

requiere de la atencion y andlisis respectivo, sobre todo lo econémico y lo politico.
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Y a gque éstos son factores que influyen de manera més directa en la actividad comercial
de la empresa, brindandole las oportunidades y amenazas tipicas de cada entorno, sobre
todo en & Ecuador, en e que la gran variedad de sucesos que han ocurrido alo largo de

los afios han repercutido de sobremanera en el desarrollo de toda empresa.

2.1.1. Factor Econdmico Nacional

2.1.1.1. Balanza Comercial

La balanza comercia es aquella que esta compuesta por los productos que el Ecuador
exporta hacia los diferentes paises; asi como también productos que importa para poder

satisfacer una demanda interna que las firmas nacionales no logran satisfacer.

La balanza de pagos reflgja las diferentes razones por las cuales los dolares entran o
salen del pais. Entran a pais cuando se exporta bienes, las remesas de emigrantes

envidas del exterior, 0 alguien de afuerainvierte aca, entrando asi divisas al Pais.

En los Ultimos afios se exporto més productos y, sobre todo, a mejores precios. Los
emigrantes enviaron més dinero a sus familiares. Las reservas internacionales y los

depdsitos bancarios crecieron mucho.
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Figura 2.1. Exportacién e Importacion en Millones de Délares
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Elaborado por: Diana Ayalal Noviembre 2010

> Andlisis:

En & afio 2007 e valor de las exportaciones fueron mayores que las importaciones,
significando un superavit de 1.000 millones de dolares para la balanza comercial. Para el
afio 2008 hubo un déficit leve en la balanza comercial debido a que las importaciones
fueron mayores que las exportaciones de bienes y servicios. Mientras que para € afio
2009 también & Ecuador sufrié un déficit de 1.000 millones de dolares porque las

importaciones de bienesy servicios fueron mayores que | as exportaciones.

Con respecto a afno 2010 en & periodo de enero a septiembre, se puede observar que las
exportaciones han sido menores que las importaciones con 1002,31 millones de dolares,
lo que quiere decir gque los tres primeros trimestres hubo un déficit en la balanza
comercial. Debido a que tuvo que realizarse mas importaciones de bienes de capita y
otros insumos necesarios para que las industrias puedan satisfacer y mantener la
creciente demanda de productos manufacturados.
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=  Amenaza:

El Ecuador tiene un sistema monetario dolarizado y por esa razon debe mantener el
ingreso de divisas mediante las exportaciones para asi contar con disponibilidad y poder
financiar la produccion nacional. Porque no se cuenta con las divisas necesarias para

fomentar la produccion.

El déficit en la Balanza Comercia es una amenaza que tiene un impacto alto para la
Empresa Larrea & Alestia prefabricados de hormigon como para todo € Ecuador.
Debido a que si no se genera efectivo en € Pais, mediante €l ingreso de divisas. No se
tendra facilidades de crédito y por lo tanto la produccion decrece a no tener efectivo

parael capital de trabgjo

Figura 2.2. Balanza Comercial (Servicios)
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Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010
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> Andlisis:

Se puede observar que durante los afios 2007 a 2009 se mantuvo un vaor de 1.200

millones de délares, percibidos por servicios prestados.

Mientras que €l saldo por servicios recibidos durante los afios 2007 -2009, se tuvo un
saldo de 2.000 millones de dblares. Lo que quiere decir que durante los tres afios €
Ecuador sufrié un déficit en su balanza comercia de 1.000 millones de dolares. Mientras
que en los dos primeros trimestres del afio 2010 también se presento un déficit debido a
que los servicios recibidos fueron mayores que los servicios prestados perteneciendo a

este grupo los servicios percibidos por transportesy vigjes.

En cuanto a los servicios siempre es deficitario porque € Ecuador tiene que recurrir a
asesoramiento externo, cientifico y tecnolégico paralograr € desarrollo de laindustriay
asi poder aplicar 1os nuevos avances tecnol 6gicos, por 1o que todavia no se dispone en €
pais del conocimiento necesario para dicha aplicacion. Por esa razén € Ecuador paga

mas que lo que recibe.

Esto en un futuro se puede solucionar mediante politicas de educacion en todos los
niveles formativos para que € estudiante pueda prepararse como profesional, con €
conocimiento necesario para afrontar las necesidades tecnologicas y cientificas que

carece €l pais.

v" Oportunidad:

En cuanto a los servicios recibidos, es una oportunidad que tiene un impacto bajo
parala empresa Larrea & Aulestia prefabricados de hormigon, debido a que si se puede
adquirir un asesoramiento tecnolégico de personas preparadas para de esa manera
aplicar nuevos conocimientos sobre € mangjo de maquinas o la utilizacién de

herramientas paraayudar a incremento de la produccion.
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Pero tiene un impacto bgo parala empresa ya que, para obtener dicho asesoramiento se
tiene gque invertir mucho dinero, lo cua por é momento la empresa no cuenta con un
capital solvente para poder aplicar nuevas técnicas de construccion que emplean los

paises desarrollados.

A. Exportaciones:
Figura 2.3. Exportaciones de Bienes No Petroleros Tradicionales
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Fuente: Banco Centra
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010

> Andlisis:

El banano sigue siendo el producto tradicional de exportacion del Ecuador con un valor
de exportacién de 1.000 millones de dolares. Seguido por € camardn con un valor de
123 millones de ddlares percibidos por exportacion. Siendo € meor afio € 2009 para

todos los productos debido a que hubo un incremento en cada uno de ellos.
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Para los dos primeros trimestres del afio 2010, el banano siendo un producto tradicional
de exportacién del Ecuador ha sufrido una leve disminucidon porque posee mucha
competencia de paises centroamericanos, ademés de la politica de proteccion
implementada por la Union Europea que ha impuesto aranceles a ingreso de este
producto a los mercados Europeos, razones por la cuales no hay un crecimiento de

exportaciones sostenido.

En cuanto a café se ha incrementado sus exportaciones especialmente por la calidad del

producto que es llamado cacao fino de aroma.
» Amenaza:

La exportacion de bienes petroleros no tradicionales es una amenaza que tiene un bajo
impacto. Ya que no le perjudica directamente a la empresa pero si de una manera
indirecta debido a que si no se exporta dichos productos no ingresa divisas, las cuaes

financian la economia del pais.

Figura 2.4. Exportaciones de Bienes no Petroler os No Tradicionales
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Fuente: Banco Centra
Elaborado por: Diana Ayalal Noviembre 2010
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> Andlisis:

L as exportaciones no tradicionales del Ecuador en los ultimos 2 afios han mantenido una

tendencia creciente, exceptuando € afio 2009 que hubo una ligera disminucion.

En e 2009 e valor de las exportaciones de este tipo de productos alcanzé los US$
3.411,91 millones de dolares, representando € 23% de las exportaciones totales del pais.
Los productos més exportados dentro de este subsector son los enlatados de pescado,

flores, maderas, frutas, productos mineros, tabaco en rama, y otros.

Mientras que para € afo 2010 del segundo trimestre hubo un incremento de
exportaciones en comparacion con € primer trimestre. Siendo € producto maéas
importante dentro de este segmento e de las flores que a pesar de haber tenido una
limitacion especiadmente en el mercado norteamericano que mantiene una politica de

restriccion alas exportaciones de flores de |os paises que combaten el narcotrafico.

=  Amenaza.

Como se menciono anteriormente las exportaciones de los productos no petroleros no
tradicionales, es un factor quetiene un impacto bajo para La Empresa Larrea Aulestia.
Debido a que si no crecen las exportaciones 0 se mantienen bajas durante varios anos.
Eso perjudica a todo € Pais especialmente a las pymes porque a no tener efectivo. Las
pequefias empresas no podran tener capital de trabgo para poder pagar sueldos a los
empleados ni para la compra de materiales para impulsar a la produccion tanto de la

empresa como del pais.
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B. Importaciones:

Figura 2.5. Importacion de Bienes de Consumo

INPORTACIONES DE BIENE S DE CONS UMD
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Fuente: Banco Centra
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010

> Andlisis:

Laimportacion de productos no duraderos durante €l afio 2008 tuvo un incremento de
1.000 millones de ddlares en comparacion con los afios 2007 y 2009. Siendo estos los
alimentos y confecciones. Mientras que los productos duraderos se han mantenido
contantes durante los afios 2007 a 2009. Dentro de este grupo lo més representativos
son; las magquinarias y equipos. Mientras que las importaciones de combustibles y
lubricantes se incrementaron 1.000 millones de dolares durante e afio 2008 en

comparacion con los afios 2007 y 2009.

Los dos primeros trimestres del afio 2010 las importaciones se han mantenido en un
nivel de crecimiento lo que no es conveniente para el pais ya que las exportaciones de un

pais deben ser mayores que las importaciones.
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Debido a que las importaciones de confecciones han incrementado especiamente de
China debido a que este pais tiene una mano de obra muy barata. Y € estado ecuatoriano
no tiene una politica restrictiva para este tipo de importaciones que compite

desfavorablemente con la industria ecuatoriana

La importacion de los combustibles y lubricantes mantienen un tendencia creciente
debido a que e Ecuador no dispone de refinerias para producir derivados, por esarazon

es deficitario con respecto a estos productos.

Pero para un futuro se espera que con la construccién de la nueva refineria del Pacifico,
el Ecuador pueda producir estos derivados de petrolero y mas bienes para que pueda
exportar dichos productos. Con lo cual mejoraria los niveles de exportaciones y por lo

tanto el ingreso de divisas para e pais.

El Ecuador tiene una dependencia de los derivados de petroleo y por lo que debe
satisfacerse alos precios del mercado internacional, con lo que incrementan |os costos

en los insumos en laindustria nacional.

A pesar de tener derivados de petrdleo, €l Ecuador todavia no puede satisfacer dicha

demanda por |o que se espera que con la nueva refineria se abastezca ala demanda.

e Oportunidad:

El crecimiento de las importaciones de bienes de consumo es una oportunidad que tiene
un bajo impacto parala empresa Larrea & Aulestia Prefabricados de hormigon. Porque
la empresa por el momento no necesita importar ninguna maguinaria para la elaboracion

de bloques.
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Y a que utiliza maquinaria nacional, porque uno de los requisitos para ganar €l concurso
de La Cerveceria Naciona era de crear una idea de negocio que utiliza capital
ecuatoriano.

A pesar de que & Ecuador depende de los paises industrializados para € desarrollo de
las empresas como del pais. Por 1o cua tiene que importar maquinarias y equipos a

precios elevados debido a cobro de impuestos que grava cada producto.

Figura 2.6. Importaciones de M aterias Primas
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Fuente: Banco Central

Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010
» Analiss:

La importaciones de materias primas agricolas correspondiente a afio 2008 tuvo un
incremento considerable de 286,9 millones de dolares en comparacion con € afio 2007,
perteneciendo a este segmento materias primas como fertilizantes, insecticidas.
Mientras que las importaciones de materias primas industriales (equipos y maguinarias)

tuvo un incremento de 100 millones de délares en relacién con los afos 2007.
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En términos generales para € afio 2010 existe una contraccion bastante notoria en los
tres rubros analizados, |o cual es bastante preocupante, ya que significa que se presento
una considerable disminucion en las importaciones de material es de construccion, por o

menos |os 6 primeros meses del afo.

¢ Amenaza:

La disminucion en las importaciones de materiales de construccién perjudica a todo €
ambito de la contruccion, especialmente aquellas empresas que necesitan de dichas
importaciones para completar sus obras o construcciones. Mientras que para la empresa
respresenta una amenaza que tiene un impacto medio porgue no necesita por €

momento proveerese de materiales de construccion.

Pero para un futuro sera necesario que dichas importaciones crezcan para que laempresa
pueda comprar nuevos materiales que le permitan acabar mas rapido las obras y de esa
manera lograr mayor participacion en el mercado.

Figura 2.7. Importaciones de Bienes de Capital
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Fuente: Banco Centra
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010
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> Andlisis:

Se puede observar que |os bienes agricolas se han ido incrementado afio tras afio, siendo
estas importaciones de tractores y maquinarias. Mientras que los bienes industriales se
han mantenido en 2.000 millones de dolares durante los afios 2007 a 2009.
Perteneciendo a este segmento la importacion de maquinarias para la produccion de
vehiculos. Y con respecto a las importaciones de equipos de transporte los cuales son;

buses y camiones han tenido un incremento leve durante |os tres afios.

El afio 2010 representa una disminucion de las importaciones a los bienes de capital, en
cuanto a los equipos de transporte que de alguna manera se relaciona con e proyecto ya
que es por medio de este tipo de bienes que se manegja e tema de distribucion de los
productos, lo cual se puede apreciar que  existe una reduccién ded 70%
aproximadamente en este rubro.

¢ Amenaza:

Este factor es una amenaza de medio impacto, porque este tipo de medio transporte se
necesita para distribuir los blogues a los diferentes clientes. Pero es de medio impacto
debido a que la empresa no cuenta por e momento con capital parainvertir en lacompra
de estos productos. A demés, si la empresa desea comprar en un futuro un medio de

transporte de preferencia debe ser de produccion nacional.

2.1.1.2. PIB Nacional Sectorial

El PNB es & vaor de los bienes y servicios finales producidos por factores de
produccion de propiedad nacional durante un determinado periodo.

Plan de comercializacidn de blogues e implementacién de | osas prefabricadas parala
empresa Larrea & Aulestia Prefabricados de Hormigon



29

La diferencia entre € PIB y € PNB se debe a que una parte de la produccién de un
determinado pais es realizada por factores de produccion de propiedad extranjera
Cuando € PIB es superior a PNB, los residentes de un determinado pais estan ganando

menos en el extranjero que |os extranjeros en ese pais

Figura 2.8. PIB Sectorial

Fuente: Banco Central
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010

> Analisis:

Al revisar la informacion planteada y teniendo en cuenta € rubro de interés para el
negocio (contruccién y obras publicas) podemos apreciar que durante los tres dltimos
anos su PIB ha tendido un crecimiento sostenido, es decir en proporciones constantes
pasando de $4.162 millones de ddlares en €l afio 2007 ha $ 534 millones en € afio 2008
y $5.710 en € afio 2009, esto significa que el sector de la contruccion y por ende todos

los negocios rel acionados con este, de alguna manera han crecido.
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Por otro lado la tendencia constante al crecimiento indica que @ afio 2010 no sera la
excepcion, y eso es logico debido a la gran inversion en contrucciéon privada de
viviendas, gracias a apoyo del IESS en aspectos de préstamos hipotecarios y una

importante inversion del Gobierno en obras publicas, sobre todo en temas viales.

e Oportunidad:

El hecho de que exista un crecimiento no grande pero constante afio tras afo, es sin duda
una oportunidad de alto impacto, ya que esto significa que si la empresa utiliza
herramientas de mercadeo adecuadas, reinvierte y crea politicas de comercializacion

apropiadas, podra acanzar una participacion considerable.

2.1.1.3. Inflacion

La inflacion se define como un proceso de elevacion continuada y sostenida del nivel
general de precios en una economia, 0 1o que es lo mismo un descenso continuado en €
valor del dinero. El dinero pierde valor cuando con € no se pude comprar la misma
cantidad de bienes que con anterioridad. (Case, 2001,179)

Figura 2.9. Inflacién Anual
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Fuente: Banco Centra
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010
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El reciente aumento de la inflacién fue resultado de fendmenos exdgenos y estacionales
gue impactaron a los precios, particularmente durante el afio 2008. No obstantes, en
general, la inflacion se ha mantenido en un tasa reducida, a registrar solo azas

temporales.

Esto sugiere que la evolucion de la demanda agregada no ha generado presiones
excesivas sobre la capacidad de produccion de la economia. De hecho, en diciembre del
2009 se situo por debajo de la registrada en diciembre del 2008. Por otra parte, en 2009
la inflacion subyacente se mantuvo relativamente estable, no obstante las azas que
registraron en los mercados internacionales tanto e precio del petréleo como los de otras

materias primas.
Para el periodo 2010 se puede apreciar que lainflacion se ha reducido y ha permanecido
relativamente constante, o que de cierta manera permite que € consumo se incremente
por que existe un estancamiento de |0s precios.

e Oportunidad:
El incremento del consumo como efecto de contar con una inflacion constante es una

oportunidad deimpacto medio, ya que se podrian implementar politicas de precios que

mejoren la posicion de ventas de la empresa.

21.14. Tasadelnterés

» Tasadeinterésactiva:

Precio gue cobra una persona o institucion crediticia por € dinero que presta.

Plan de comercializacidn de blogues e implementacién de | osas prefabricadas parala
empresa Larrea & Aulestia Prefabricados de Hormigon



32

La tasa activa o de colocacion, es la que reciben los intermediarios financieros de los
demandantes por los préstamos otorgados. Esta Ultima siempre es mayor, porque la
diferencia con la tasa de captacion es la que permite a intermediario financiero cubrir

los costos administrativos, dejando ademés una utilidad.

> Tasadeinteréspasva:

Precio que una institucion crediticia tiene que pagar por e dinero que recibe en calidad

de préstamo o depdsito.

Figura 2.10. Tasasde Interés

2010 (Ene -
Now]

Fuente: Banco Centra
Elaborado por: Diana Ayalal Noviembre 2010

> Andlisis:

Durante e primer semestre de 2009, los gastos de capital mostraron un incremento
nomina del 9,8% respecto del mismo periodo de 2008, impulsados por la formacién

bruta de capital fijo del gobierno central y las empresas publicas no financieras.
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Después de una continua reduccion de los niveles maximos de las tasas de interés en
2008, e gobierno congelé estos limites durante 2009. En consecuencia, las tasas de
interés se mantuvieron préacticamente inalteradas durante el afio (alrededor del 9,2% para

el segmento productivo corporativo).

No obstante, se aument6 levemente el techo de las tasas de interés de los créditos a
consumo, con € fin de desincentivar las importaciones. Mientras que latasa de interés

pasivamediaes de 5,4% parael 2009, o que es ligeramente positiva en términos real es.

En € afo 2010 latasa activa se reduce |0 que significa que los beneficiarios de esta (las
instituciones financieras) se ven afectados de cierta manera ya que recibiran un pago
menor por su dinero, pero esta situacion se compensa un tanto ya que la tasa pasiva
también se reduce asi que estas instituciones pagaran menos por € dinero que reciben de
sus clientes.

e Oportunidad:

A medida que las tasas de interés se reducen, esta situacion siempre sera favorable para
los clientes sean estos empresas 0 personas naturales, ya que por 1o general éstos estén
en busgueda de créditos sean para € consumo o la inversion, en tal virtud, si las tasas
estan constantes o0 se reducen sera una oportunidad de medio impacto, ya que queda

abiertala oportunidad de que el mercado adquieraliquidez la cual permite el consumo.

2.1.2. Factor Sociocultural:

2.1.2.1. Tasade Desempleo:

La tasa de desempleo es el porcentgje de la mano de obra que no esta empleada y que

buscan actualmente una ocupacién, como proporcion de lafuerza de trabgjo total.
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La tasa de desempleo esté relacionada con las fluctuaciones del ciclo econdémico, las
caidas en la produccion se relacionan con incrementos del desempleo, los aumentos
estan ligados con una declinacion de la tasa de desempleo, cuando e desempleo se
encuentra en su tasa natural, se dice que la economia esta funcionando en pleno empleo.

Existen tres tipos de desempleo.

Figura 2.11. Tasa de Desempleo
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Fuente: Banco Centra
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010

> Andlisis:

El desempleo nacional fue aumentando gradualmente a partir del afio 2007 hasta
alcanzar una tasa de 7.5% en comparacion con el anterior afio que alcanzaba una tasa de
7.4%. Para el afo 2008 el desempleo tuvo una disminucién del 0,2%. Por otro lado para
el ano 2009 hubo un incremento del 1,2% tomando en cuenta que en septiembre de 2009
se registro una elevada tasa de subempleo (51,7%).

Para € afo 2010 existe una reduccion en relacion a afio 2009, sin embargo no es
significativa ya que se regresa a cifras muy similares, incluso una poco més elevada que
en el afo 2008.
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Esta situacién simplemente demuestra que esta es una variable que permanece constante,
es decir que dentro de la economia este factor es permanente y hasta cierto punto normal

dentro de nuestro pais.

e Oportunidad:

El desempleo puede tener distintas connotaciones teniendo en cuenta el punto de vista

desde que selo analice, en el caso de la empresa podemos afirmar que lazonaen la que

esta ubicada la misma se puede contar con gran cantidad de obreros, que normalmente
son los que engrosan las filas del desempleo, es por ello que a requerir de este tipo
mano de obra esto se vuelve una oportunidad de medio impacto, ya que la empresa

podra conseguir en formafécil el personal (obreros).
2.1.2.2. Remesasdelnmigrantes
Las remesas son € dinero que los emigrantes envian a su pais de origen, siempre que sea

a cambio de nada tangible; es decir, como regalo. No obstante, en la contabilidad oficial

de los paises, no existe un Unico apunte contable que recoja este concepto, sino varios.
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Figura 2.12. Remesas Recibidas del Exterior
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Fuente: Banco Central
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010

> Andlisis:

Las remeses recibidas del exterior fueron disminuyendo afo tras afio, hasta llegar a
2.495 millones de ddlares durante el afio 2009. Lo que quiere decir que € Ecuador solo

recibioé dicho valor durante ese afo.

Si bien las cifras del afio 2010 no han sido publicadas, se estima por la tendencia que se
viene siguiendo estas se reduzcan, y esto es |6gico, ya que muchos compatriotas que
permanecian en € exterior se han acogido a retorno voluntario en espera de mejores
dias en @ pais, esto ha conllevado que las remesas se reduzcan.
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¢ Amenaza:

El hecho de que las remesas de dinero provenientes del exterior se estén reduciendo sin
duda es una amenaza de alto impacto, ya que normamente estos recursos eran

destinados ala adquisicion de viviendas, |0 cua afectaria directamente a negocio.

2.1.2.3. Salario Minimo Vital General

El sdario minimo vital tiene por objeto, asegurar a trabajador y a su familia,
alimentacion adecuada, vivienda digna, vestuario, educacion, asistencia sanitaria,

transporte, esparcimiento, vacacionesy prevision.

Figura 2.13. Salario Minimo Vital
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Fuente: Banco Centra
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010
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> Andlisis:

En Ecuador € Salario minimo lo fija el Ministerio de Relaciones Laborales. Este salario
comprende jornadas de 40 horas semanales, € cua rige para € sector privado
incluyendo a los siguientes grupos:. campesinos, trabajadores de |a pequefia y mediana
industria, trabajadoras del servicio doméstico, de la pequefia industria, artesanos, sector

agricolay del sector de las maquilas.

A diferencia del salario minimo vital, € salario rea representa "la cantidad de bienes
gue e empleado puede adquirir con aquel volumen de dinero y corresponde a poder
adquisitivo; es decir, e poder de compra o la cantidad de productos o servicios que

puede adquirir con € salario”, segun la definicion del INEC.

Comparando con las cifras de 2007, € estado actual de este valor no es aentador. En

mas de dos afios, €l incremento hallegado solamente a $12,58.

Cuando Rafael Correa asumi6 la Presidencia, € salario se ubicaba en $111,69. Hoy, esa
cantidad alcanza los $124,27; en otras paabras, e vaor adquisitivo que tiene un
trabajador aumento en 10,12%. Ahora para € afio 2010 e salario minimo vital general
seregistraen los $ 240,00 dolares.

e Oportunidad:

El incremento del salario minimo vital es una oportunidad de alto impacto, ya que en
el momento que la gente cuenta con mayores ingresos realizara mayores consumos, 10
que impulsara el desarrollo de la produccion, siempre y cuando las condiciones de las
empresas no sean afectadas por politicas fiscales ni legales, 1o cua permitira que los
precios se mantengan y la medida de incremento salarial seareal.
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2.1.2.4. Educacion:

En enero de 2007, esta cifra se ubicaba en 6%, pero luego de varios programas
emprendidos por €l Ministerio de Educacion, en las provincias que presentaban mayor
numero de personas que no sabian leer ni escribir, este porcentaje se redujo al 3,24% en
2009. Esta reduccion implica que e Ecuador estard libre de analfabetismo para
septiembre de este afio.

Figura 2.14. Educacién
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Fuente: El Comercio/ Noviembre del 2010

En agosto de 2007, € primer mandatario lanzd el Programa de Educacion Bésica para
Jovenes y Adultos, que consistia en que cada estudiante de colegio debia alfabetizar a 10
personas para obtener una calificacion satisfactoria como requisito para su graduacion.
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Figura 2.15. Escolaridad
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Fuente: El Comercio/ Noviembre del 2010
> Andalisis:

Los nifios de hasta 12 afios cumplen seis afos de educacion basica en € area urbana 'y
cinco en el sector rural. Por su parte, las personas de hasta 18 afios |legan a nueve grados
de educacion aprobados en €l territorio urbano y ocho en € rural. Finamente, los
hombres y mujeres de hasta 24 afios tienen una cifra de escolaridad que fluctta entre los
10 cursos aprobados de educacion regular en los sectores urbanos y ocho cursos

cumplidos en losrurales.

e Oportunidad:

La reduccion del analfabetismo y e incremento de la escolaridad son aspectos positivos
para la colectividad, es por ello que esto representa una oportunidad de bajo impacto
parala empresa, ya que la genta mas preparada puede apreciar de mejor formalacalidad

delos servicios y de los productos.
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2.1.25. Corrupcion:

La corrupcion es la acciéon y €l efecto de corromper; es sindbnimo de abuso, desorden,
cohecho, seduccidn, depravacion, perversion y desmoralizacion. Aplicando tales
acepciones al campo social o politico y para efectos didacticos, decimos que corrupcion
es €l acto através del cual un funcionario publico violenta las normas del sistema legal
imperante, para favorecer intereses particulares o de grupo a cambio de un beneficio o

recompensa parasi o paraterceros.

Figura 2.16. Ranking de Paises

Ranking de paises segun su indice de percepcion de corrupcion
publicado por Transparencia Internacional
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Fuente: Wikipedia/ Noviembre del 2010

> Andlisis:

La clasificacion comprende a 163 paises y clasifica alos paises en una escala que va de
cero (los mas corruptos) a 10 (nada corruptos), con informes del Banco Mundial, del

Foro Econdmico Mundial y de organizaciones independientes.
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El Ecuador, en 2001 estuvo en € puesto 79, en € afio 2002 se ubico al puesto 89 y en
afno 2003 baj6 a 113. En 2004 registré una mejora a subir a puesto 112, pero en €
2005 se hundio hasta el puesto 117 y en afio 2006 bajo hasta €l puesto 138.

El Ecuador sigue entre los paises mas corruptos del mundo. La Transparencia
Internacional (TI) en su informe del afio 2007, registraa Ecuador en el puesto 138, con
igual puntgje que Venezuela. Por lo tanto € Ecuador solo es megjor que Haiti (1,8), en

Américalatinay e Caribe.

Segin € indice de Percepcion de la Corrupcion 2010 (CPI), publicado por la
organizacion no gubernamental Transparencia Internacional (T1) en Berlin, Ecuador esta

entre |os paises que han mejorado de forma significativa.

El Ecuador ha megorado de forma notable, en tres décimas de punto hasta los 2,5
enteros, 1o que le hizo escalar desde el puesto 146 gque ocupo en € 2009 hasta e 127
parael ano 2010.

¢ Amenaza:

El haber megjorado la posicion en e aspecto de pais limpio es favorable, sin embargo
pertenecer alalista de los paises corruptos no mejora la situacion, esto es una amenaza
de alto impacto, ya que las negociaciones sobre todo con e Estado, serian complicadas
de ser llevadas a cabo s |la empresa no se somete a estas practicas, 10 cua no esta
dispuesta a hacerlo, dgjando entrecerrada la puerta para negociaciones futuras con estas

instituciones.
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2.1.2.6. Tributaria: quesepagaen laconstruccién

Generamente cuando se habla de la construccion, € tema gira casi exclusivamente
sobre la vivienda que toda la familia desea y necesita, pero € area de la construccion es
mas extensa pues incluye también la obra vial, portuaria, industrial, comercial y
Servicios.

2.1.2.6.1. Impuesto al Valor Agregado

La venta de departamentos, viviendas y cualquier bien inmueble, estd exenta del 12%
del IVA segun los articul os detallados a continuaci on:

Art. 52.- Objeto del impuesto.

Establece el impuesto a valor agregado (IVA), que grava a valor de la transferencia de
dominio o0 alaimportacion de bienes muebles de naturaleza corporal, en todas sus
etapas de comercializacion, y a vaor de los servicios prestados, en laformay en las

condiciones que prevé esta Ley.

@ Impuesto aLa Renta:

Las empresas que desarrollan actividades en el Ecuador se deberan informar acerca del
concepto de renta como lo explica e articulo 1 de la Ley donde se la define como todo
ingreso que obtenga una persona tanto en territorio como en e exterior, siempre y

cuando, sean de fuente ecuatoriana:

» Art. 1.- Objeto del impuesto.

Establece € impuesto a la renta globa que obtengan las personas naturales, las
sucesiones indivisas y las sociedades nacionales 0 extranjeras, de acuerdo con las
disposiciones de La presente Ley.
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» Art. 2.- Concepto derenta.

Para efectos de este impuesto se considera renta:

» Agentesderetencion.

Seran agentes de retencion del impuesto a la renta: Las entidades sector publico,
segun la definicion del Art. 118 de La Constitucion Politicadel Ecuador.

Las sociedades, las personas naturales y las sucesiones indivisas obligadas a llevar
contabilidad, que realicen pagos o acrediten en cuenta valores que constituyan ingresos

gravados para quien los perciba.

» Art. 28.- Ingresos de las empresas de construccion.

Las empresas que obtengan ingresos provenientes de la actividad de la construccién,
satisfarén e impuesto a base de los resultados que arroje la contabilidad de la empresa.
Cuando las obras de construccion duren mas de un afio, se podra adoptar uno de los
sistemas recomendados por la técnica contable para € registro de los ingresos y costos
de las obras, tales como e sistema de "obra terminada’ y e sistema de "porcentagje de
terminacion”, pero, adoptado un sistema, no podra cambiarse a otro sino con

autorizacion del Servicio de Rentas Internas.

Cuando las empresas no lleven contabilidad o la que lleven no se guste a las
disposiciones legales y reglamentarias, sin perjuicio de las sanciones a que hubiere

lugar, se aplicarala siguiente norma.

En los contratos de construccion a precios fijos, unitarios o globales, se presumira que la
base imponible es igual a 12% del total del contrato. Cuando dichos contratos tengan
financiamiento, €l porcentgje seradel 15%.
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Los honorarios que perciban las personas naturaes, por direccion técnica o
administracion, constituyen ingresos de servicios profesionales y, por lo tanto, no estéan

sujetos a las normas de este articulo.

» Retencion deimpuestos
0 Retencion del 1%:

a. La compra de todo tipo de bienes muebles de naturaleza corporal, excepto
combustibles, y los pagos o acreditaciones en cuenta realizadas por actividades de

construccion de obra material inmueble, urbanizacion, |otizaciodn o actividades similares.

b. Los que redicen las empresas emisoras de tarjetas de crédito a sus
establecimientos afiliados.

c. Los intereses y comisiones que se causen en las operaciones de crédito entre
las instituciones del sistema financiero. La institucion financiera que pague o acredite los

rendimientos financieros actuara como agente de retencion.

d. Los que se redlicen a personas naturales por concepto de servicios en los que

prevalezcala mano de obra sobre el factor intelectual.

e. Aquellos efectuados por concepto de los servicios de transporte privado de
pasgjeros o transporte publico o privado de carga, prestado por personas naturales o
sociedades.

> Retencion del 5%

a. Honorarios, comisiones, regalias y demas pagos realizados a profesionales y
a otras personas naturales nacionales o extranjeras residentes en el pais por
mas de seis meses, que presten servicios en los que prevalezca el intelecto

sobre la mano de obra.
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b. Los ingresos por concepto de intereses, descuentos y cualquier otra clase de
rendimientos financieros generados por préstamos, cuentas corrientes,
certificados financieros, polizas de acumulacién, certificados de inversion,

avales, fianzas y cuaquier otro tipo de documentos similares-

Sean éstos emitidos por sociedades constituidas o establecidas en € pais, por

sucesiones indivisas 0 por personas naturales residentes en el Ecuador.

> Retencién del 8%

e Aquellos redizados a personas naturales extranjeras o nacionales no residentes
gue permanezcan en € pais por mas de seis meses, que presten servicios en los

que prevalezca el intelecto sobre la mano de obra.

e Losreadizados a notarios y registradores de la propiedad y mercantiles, por sus

actividades notariales y de registro.

@ Retencion del IVA

Art. 118.- Agentesderetencion del Impuesto al Valor Agregado.

Son agentes de retencion del IVA: las entidades y organismos del sector publico segin
la definicion del Art. 118 de La Constitucion Politica de La Republica del Ecuador, asi
como las sociedades y las personas naturales obligadas a llevar contabilidad a las que €
Servicio de Rentas Internas las haya calificado y notificado como contribuyentes
especiales. Laretencion se efectuara sobre € 1VA que deben pagar en sus adquisiciones

de bienes o servicios.
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Asi mismo, se constituye en agente de retencién del VA toda sociedad o persona natural
obligada a llevar contabilidad que adquiera bienes o servicios cuyos proveedores sean

personas naturales no obligadas allevar contabilidad.

Los agentes de retencion estan sujetos a las obligaciones y sanciones establecidas en €
Art. 49 dela Ley de Régimen Tributario Interno.

» Art. 119.- Porcentajes deretencion.

Cuando € sector publico y los contribuyentes especiales adquieran bienes gravados con
tarifa 12%, retendran el 30% del valor IVA causado en la adquisicion.

Para €l caso de la prestacion de servicios gravados con tarifa 12%, el porcentaje de
retencion serd el 70% del valor del VA causado en la prestacion del servicio.

Iguales porcentajes aplicaran los agentes de retencién cuando los proveedores de bienes
Yy servicios sean personas naturales no obligadas a llevar contabilidad, excepto cuando se
trate de servicios prestados por profesionales con instruccion superior, o de
arrendamiento de inmuebles de personas naturales no obligadas a llevar contabilidad,

caso en €l cual, laretencion seradel ciento por ciento del IVA causado.

@ Art. 98.- Retencion en pagos por actividades de construccién o similares.

La retencion en la fuente en los pagos o créditos en cuenta realizados por concepto de
actividades de construccion de obra material inmueble, de urbanizacion, de lotizacion o
similares se debe redlizar en un porcentgje igua a determinado para las compras de
bienes corporales muebles.
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e Art. 136.- Contratos de construccion.

En los precios unitarios gque se establezcan para los contratos de construccion de obras
publicas o privadas, no seincluira el Impuesto a Valor Agregado que afecte alos bienes
incorporados en tales precios unitarios, pero e constructor en la factura que corresponda
aplicard € IVA sobre el valor tota de la misma y en su declaracién, utilizard como
crédito tributario e impuesto pagado en la adquisicién de los bienes incorporados a la
obra.

L os agentes de retencion contratantes ef ectuarén la retencién Unicamente por € 30% del
IVA que corresponde a cada factura, aunque e constructor haya sido calificado como
contribuyente especial.

Toda empresa sin importar su rama debe acogerse a las Normas Ecuatorianas de
Contabilidad, como se explica en el Art. 30 del Reglamento. Ademas, de los articulos
basicos que tratan sobre los ingresos, deducciones y exenciones, asi como sobre la

conciliacion tributaria.

La empresa Larrea & Aulestia prefabricados de Hormigén se desarrolla en € mercado
como una persona natural, mediante la utilizacion del RUC que estd a nombre Julia
Aulestiaquien esla Gerente General. Este RUC se utiliza cuando se cobra el IVA por la

venta de |os blogues y de esa manera poder facturar.

También se tiene otra forma de pagar |os impuestos, mediante €l pago mensual de $5,00
ddlares que lo realiza € Subgerente Marcelo Larrea. El cua se inscribié a sistema del
RICE. Este método se utiliza cuando se emite una nota de venta para aquellos clientes
gue no desean un factura porque e costo es méas elevado por la compra de materiales
debido al cobro del IVA que serealiza en esatransaccion.
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e Amenaza:
Como la empresa esta en proceso se obtener € RUC, se esta facturando con € RUC de
la Gerente General la Srta, Julia Aulestia. Lo cual representa una amenaza de alto
impacto ya que la empresa no podrarealizar licitaciones 0 ganar concursos que genera el
estado.

2.1.3. Factor Palitico:

Con respecto al factor politico se estudiaran los siguientes factores:

e Desempefio del gobierno
e Procesos constituyentes
e Poder Judicia

» Desempefio del gobierno

Gobhierno es € esguema de administracion publica que rige a un pais y que define una
tendencia administrativa que lo identifica como tal. En términos generales, se puede ver
que el gobierno hatenido cierto nivel de aceptacién popular por cuanto la receptividad a

lo largo del pais ha demostrado la popularidad del mismo.

» Procesos Constituyentes

Se puede apreciar que en Ecuador existen varios partidos politicos que presentan ciertas
tendencias sean estas socidistas, democratas, social democratas, de derecha, de
izquierda, de centro izquierda, etc., lo cua ha repercutido a que existan innumerables
partidos y un sinfin de candidatos, y propuestas, confundiendo en muchos de los casos a

la sociedad en razén de escasez de sus argumentos ideol gicos y filosofias de trabajo.
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> Poder Judicial

Después de una serie de situaciones dadas en €l sistema de justicia ecuatoriano, se ve
gue no existe un manegjo transparente de lajusticia dado al excesivo nimero de leyes que
existen en el Ecuador, deigual forma que aLa CORTE SUPREMA DE JUSTICIA CSJ
se la denomina hoy CORTE NACIONAL DE JUSTICIA DEL ECUADOR,
minimizando y restandole poder a esta institucion, a méas de esto en el Ecuador existe
corrupcion a todo nivel, sin embargo representa una amenaza de bajo impacto para la
empresa.

Las normas que tiene que cumplir La Empresa Larrea & Aulestia prefabricados de

hormigdn son las siguientes:

% Amenaza;

Como en todo pais existen problemas externos no controlables; como la estabilidad
econdmica y politica. Representando asi una amenaza que tiene un impacto medio,
debido a que ninguna empresa puede controlar ni predecir este tipo de problemas; pero
S puede estar pendiente y generar planes de accion que le permita hacer frente a dichos

i nconvenientes.

Otro aspecto muy importante que la empresa debe tener en cuenta es e cumplimiento de

las normas INEN, como se mencionan a continuacion.

El Instituto Ecuatoriano de Normalizacion (INEN) define a los blogues de hormigén
como elementos paral el epipedos que, dependiendo de sus dimensiones, tendran uno a

mas hueco transversales interiores.
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» Clasificacion:
L os bloques normalizados se clasifican seglin su uso:

Tabla 2.1. Clasificacion de los bloques de hormigén y resistencia minima a la compresion.

Clasificacion delos bloques de hormigon y resistencia minima a la compresion.
Resisencia minima a la
Tipo Uso comprension (MPA)* a los 28
dias.
A | Paredes exteriores de carga, Sin revestimiento 6
Paredes exteriores de carga, con revestimiento.
B | Paredes interiores de carga, con 0 sin 4
revesti miento.
C Paredes divisoras exteriores, sin revestimiento. 3
Paredes divisoras exteriores, con revesti miento.
D | Paredes divisoras interiores, con 0 sSin 25
revestimiento
E | LosasAlivianadas de Hormigon armado. 2

Fuente: Normas INEN
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010

1IMPa= 10,2 Kg/lcm2

> Materiales:

El hormigdn a utilizarse en la fabricacion de bloques debe ser elaborado con los

siguientes materiales, seguin lanorma INEN 638.

@ Cemento Portland que cumpla con la norma INEN 152 “Cemento Portland.
Requisitos’; o Portland especial que cumpla con lanorma INEN 1548 “Cemento
Portland especial. Requisitos”.
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@ Aridos finos y gruesos que cumplan con la norma INEN 872 “Aridos para
hormigdn. Requisitos’, ademés deben pasar por un tamiz de abertura nominal de

10 milimetros.

@ Aguadulcey limpia de preferencia agua potable y libre de &cidos, dcalis, salesy
materiales orgénicas.

Tabla 2.2. Dimensiones Nor malizadas de los Bloques

Dimensiones Nor malizadas de los Bloques

Dimensiones Nominales Dim ensiones reales
Tipo (centimetros) (centim etros)
Largo Ancho Alto Largo Ancho Alto
A B 40 20,15, 10 20 349 19, 14, 9 19
c.D 40 10,15, 20 20 34 9,14, 149 19
E 40 10, 15, 20, 25 20 349 9,14, 15, 24 20

Fuente: Normas INEN
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010

» Muestreo delos blogues hueco de hormigén de acuerdo ala Norma INEN
639.

El conjunto de blogues que tengan la misma forma, dimension y hayan sido fabricados
en condiciones similares, se los denomina lote. Se debe tomar una muestra de cada lote
para ensayarlos. El nUmero de unidades de cada muestra depende del nimero de bloques
gue tenga € lote. De los resultados obtenidos de los bloques ensayados, se aceptara o

rechazara cada |ote de acuerdo al siguiente criterio.
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Tabla 2.3. Criterio de Aceptacién o de Rechazo de los L otes de | nspeccion

1° mueastra 2° muestra
Tamafio de lote Muestra Aceptados | Rechazados | Aceptados | Rechazados
Ac Rel Ac2 Re2
Hasta 1200 2 1 2
De 1200 a 35000 3 3
Maés de 35000 1 4 2

53

Fuente: Normas INEN
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010

e Si @ nimero de unidades defectuosas de la muestra es igua al ndmero de
aceptacion Acl, € lote es aceptado.

e Si e numero de unidades defectuosas de la muestra es mayor o igua a nimero
de rechazo Rel, €l |ote es rechazado.

e S e nimero de unidades defectuosas de la muestra se encuentra entre el numero
de aceptacion Acl y e numero de rechazo Rel, se debe tomar otra muestra del
mismo nUmero de lamuestrainicia y ensayar otravez.

e Si e nimero total de lasumade |as unidades defectuosas de la primera muestra'y
la segunda, esigua o menor de aceptacion Ac2, € lote en cuestion es aceptado.

e Si e nudmero total de la suma de las unidades defectuosas de la primera y la
segunda muestra es igual 0 mayor de rechazo Re2, € lote en cuestion sera

rechazado.

» Determinacion delaresidencia ala comprension de acuerdo ala norma
INEN 640.

El objetivo de este ensayo, descrito en la norma INEN 640, es determinar la resistencia
maxima admisible de los bloques huecos de hormigon sometiéndolos a una carga

progresiva de comprension.
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Este ensayo permite determinar la resistencia de un bloque a comprension mediante la
utilizacion de una maquina de comprension provista de un plato con rétula de segmento
esférico. Es necesario que las superficies de contacto de los apoyos sean iguales o

mayores que las muestras de prueba.

Las unidades de muestra se sumergen en agua a temperatura ambiente durante 24 horas

y luego se .las recubre de capas de:

@ Mortero de Cemento —Arena: Para conservar €l paralelismo entre las dos caras
del blogue se trabagja sobre un tablero de acero de un espesor no menor a 10

milimetros, que tengala superficie puliday nivelada con un nivel de burbuja.

@ El mortero de cemento-arena: Debe tener una relacion agua-cemento de no
mas de 0,35. Se coloca una capa de mortero de cemento-arena sobre la placa de
acero y sobre esta, la cara del blogue que se va a recubrir. Se presiona
suavemente el bloque hasta que se adhiera la capa de mortero a bloque y que la
capa tenga un espesor no mayor a 6 milimetros; luego se retira el exceso de
mortero de | as artistas.

Este mimo proceso se hace en la cara opuesta del blogue que estara en contacto con la
maguina de comprension y se comprueba € paralelismo con ayuda de un nivel de
burbuja. Luego se cubre e blogue con un pafio humedo durante 24 horas y después se lo

sumerge durante tres dias en agua a temperatura ambiente.

@ Mortero de Azufre-Arena: Para conservar € paralelismo entre las dos caras del
blogue se trabgja sobre un tablero de acero de un espesor no menor a 10

milimetros, que tengala superficie puliday nivelada con un nivel de burbuja.
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@ El mortero de azufre-arena: Debe tener una proporcion del 40% a 60% de
azufre, con arcilla u otro material que pase e tamiz INEN de 149 um. Se coloca
cuatro barras de acero de seccion cuadrada de 25 milimetros de lado sobre la
placa de acero previamente impregnada de aceite formado un molde. Se debe

dejar por 1o menos 12 milimetros entre la arista del bloque y la cara de la barra
de acero.

Se calienta el mortero de azufre-arena en un recipiente controlado termostéticamente,
hasta una temperatura que permita su fluidez por un tiempo razonable, se agita el liquido

antes de usarlo, se llena & molde y se pone rapidamente la cara del bloque que se desea
recubrir.

Figura 2.17. Partesdeun Bloque

Placa de acern—I» 1
Bama de acero—"

Blogue
hueco de
harmigon

Fuente: Normas INEN
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010

Se hace esto en la cara opuesta del blogue gque estard en contacto con la maquina de
comprension y se comprueba e paralelismo con ayuda de un nivel de burbuja. El bloque
asl preparado puede ser ensayado dos horas después del alisado de sus caras.
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Los bloques se centraran respecto a la rotula de la méaquina de compresion, de manera
gue la carga se aplique en la misma direccion en que se vaya a aplicar en los bloques
puesto en obra. La carga se aplica gradualmente y en un tiempo no menor a un minuto ni

mayor a dos minutos, a una velocidad constante.

Laresistenciaala comprension se calcula con la siguiente ecuacion.

S_P'
T

> Donde:

C= Resistenciaala comprension, en MPa
P= Carga de rétula en Newtones

S= Superficie bruta de la cara comprimida, en milimetros cuadrados.
» Determinacion dela absorcion de agua de acuerdo ala normalNEN 642

El objetivo de este ensayo, descrito en la norma INEN 642, es registrar |las variaciones
en masa de los blogques luego de ser inmersos en agua hasta su saturacion y luego ser
secados.

Se toma una muestra de un lote. Se sumergen completamente 10s especimenes en agua a
temperatura ambiental durante 24 horas. Luego de haber transcurrido dicho periodo se
retira del agua los especimenes, se los dgja secar sobre una malla de alambre de 10mm
de abertura 'y se retira € agua superficial con un pafio. Se pesan |0s especimenes en una
balanza sensible a 0,5% de la masa del mas pequefio de los especimenes sometidos al

ensayo y seregistran los valores.
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Se secan |os especimenes en un horno de secado a una temperatura entre 100° y 150°C,
durante un periodo no menor de 24 horas y se los vuelve a pesar, hasta que en dos
pesadas sucesivas,en intervalos de dos horas, € incremento de la pérdida de masa no
debe ser mayor del 0,2% de la ultima masa previamente determinada del espécimen.

L a absorcion de agua se cal cula con |a siguiente ecuaci on:

i A—B
Absorcion% = B X100

» Donde:
A= Masa en humedo del espécimen, en Kilogramos.
B= Masa en seco del espécimen, en Kilogramos.
L a absorcion de agua en los bloques en podra ser mayor del 15%.

2.1.4. Factor Tecnolégico:

Los cambios y desarrollos tecnol 6gicos son cada vez més rapidos y repercuten en todas
las &reas y ambitos de la empresa. El fuerte ritmo de desarrollo tecnolégico esta
provocando una reduccion paulatina de los precios y por lo tanto se facilita a muchas

empresas €l acceso alas nuevas tecnol ogias.

Por lo tanto, con carécter general deberia considerase que los desarrollos tecnol gicos no
aportan ventgjas permanentes, no son e ementos de diferenciacion, sino que constituyen
una necesidad competitiva e incrementan las barreras de entrada. No obstante suponen
nuevas vias para proporcionar un valor superior alos clientes, siendo éste un gje bésico

de diferenciacion de la empresa.
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Siempre se debe estar innovando e investigando que tipo de maquinaria puede ayudar a
incrementar su produccion, areducir desperdiciosy ahorrar en recursos tanto financieros

como materiales.

La empresa debe invertir su capital en la compra de maguinas industrializadas que le
permita producir mas bloques. En € mercado ecuatoriano se tiene a la venta la
mezcladora planetaria que consta de un motor e éctrico, un tambor circular y una hélice
con una pala pilafija en cada uno de sus cuatro extremos; la hélice gira a razon de 0,50
revoluciones por segundo. La mezcladora tiene una compuerta manual en un extremo de
labase del tambor.

La compuerta manual se abre luego de que los materiales hayan sido mezclados por un

tiempo minimo de 4 minutos

Figura 2.18. Bibroprensadora

Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010
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Figura 2.19. Mezcladora Planetaria

Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010

Como tambien a bibroprensadora la cual esta equipada con un molde determinado para
las dimenciones del bloque que se va a fabricar prensa. El tiempo de vibracion es de

apriximadamente 30 segundos. Cuyas maquinas son de produccion nacional.

e Oportunidad:

El Ecuador cada dia se esta industrializando mas por esa razon ya existe mano de obra
nacional que produce este tipo de maguinaria, por eso representa una oportunidad de
alto impacto porgue ya no es necesario importar la maguinaria de otros paises a un
precio excesivo, de esta manera se estd contribuyendo a desarrollo del paises

comprando productos nacionales.

2.1.5. Factor I nternacional:

La importancia del buen desempefio de las relaciones internacionales en el desarrollo,
politico, comercial, cultura a nivel mundial es primordia hoy dia para e logro del

desarrollo integral de las naciones.
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No hay una sola nacién que pueda considerarse autosuficiente asi misma y que no
necesite del concurso y apoyo de los demas paises, aun |as naciones mas ricas necesitan
recursos de los cuales carecen y que por medio de las negociaciones y acuerdos

mundi ales suplen sus necesidades y carencias en otras zonas.

Las condiciones climatol dgicas propias de cada nacion la hacen intercambiar con zonas
donde producen bienes necesarios para la supervivencia y desarrollo de areas vitaes
entre naciones. El desarrollo del comercio internaciona hace que los paises prosperen, al
aprovechar sus activos para producir mejor, y luego intercambiar con otros paises |o que
asu vez ellos producen mejor.

Figura 2.20. Inversién Extranjera por Sectores

INVERSION EXTRANJERA POR SECTORES
(MILLONES DE DOLARES)
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Servicios de Servicios de Sector de Sector Comercio Sectordela
Transporte Comunicaciones Mineriay Construccion
Petréleo

¥ 2009 65.000.000 65.000.000 1.000.000 33.000.000 2.000.000

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010

» Analisis:
Como se puede observar € sector de la construccion es el segmento que menos capta los
fondos de inversién extranjerajunto con la mineria. Mientras que donde mas invierten
los paises extranjeros son en |os servicios de transporte, comunicacionesy en el sector
del comercio.
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El banco centra sefial 6 que US$69 millones en inversion extranjera directa provinieron
de México, US$24 millones de Panama, US$23 millones de Canaday € resto, de otros

paises.
¢ Amenaza:

Se puede apreciar que este factor, sobre todo, en € aspecto referente a la inversion
extranjera es una amenaza de bajo impacto, ya que al ser minima podria generar en
determinado momento algun tipo de inconveniente, a pesar de que durante los Ultimos
10 afios @ sector se hamantenido y ha crecido gracias alainiciativa e inversion privada,

especialmente con el desarrollo urbano y rural en términos de construccion de viviendas.

2.1.6. Factor Ecolégico:

a) Impacto ambiental directo:

El hormigdn comun contiene aproximadamente un 12% de cemento y 80% de agregados
en masa. Esto significa que globalmente, para hacer e hormigdn, se estan consumiendo
arena, ripio y roca triturada. La industria del hormigén emplea grandes cantidades de
agua: e requerimiento de agua de mezclado solamente es de aproximadamente 1 trillon

delitros, cada afio.

No hay estimaciones confiables, pero grandes cantidades de agua se usan como agua de
lavado en laindustria del hormigén elaborado y para el curado del hormigén. Ademés de
los tres componentes primarios, esto es, cemento, agregados, y agua, Se incorporan

numerosos aditivos quimicos y minerales alas mezclas de hormigon.

La falta de materiales durables también tiene serias consecuencias ambientales. El
incremento de la vida en servicio de los productos es una solucion a largo plazo y de

facil solucién para preservar |os recursos naturales de latierra.
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Las estructuras de hormigdn estan generalmente disefiadas para una vida en servicio de
50 afos, pero existe una variante de la duracién de este material, en zonas costeras o que
tienen altos contenidos de sales, minerales y humedad, que deterioran las estructuras,

observando que existe un promedio de vida de 20 a 30 afios.

b) Impacto ambiental indirecto:

La explotacion y procesamiento del cemento, tiene un impacto ambiental negativo
distintivo para la salud, este factor es medido segun la localizacion de la cantera en
relacion con |la cercania a centros poblados.

La industria del cemento mantiene instalaciones con hornos que emplean e proceso
himedo o seco para producir cemento de piedra caliza, y las que emplean agregado
liviano para producirlo a partir de esquisto o pizarra. Se utilizan hornos giratorios que
elevan los materiales a temperaturas de 1400 °C. La tecnologia de hornos de cemento se
emplea en todo e mundo. Usualmente, las plantas de cemento se ubican cerca de las

canteras de piedra caliza afin de reducir los costos de transporte de materia prima.

Las plantas de cemento pueden tener impactos ambientales positivos en 1o que se
relaciona con el mangjo de |los desechos, |a tecnologiay el proceso son muy apropiados
para la reutilizacion o destruccién de una variedad de materiales residuales, incluyendo
algunos desperdicios peligrosos. A su vez, € polvo del horno que no se puede reciclar en
la planta sirve para tratar los suelos, neutrdizar los efluentes &cidos de las minas,

estabilizar |os desechos peligrosos o como relleno para el asfalto.

Los impactos ambientales negativos de las operaciones de cemento ocurren en las
siguientes areas del proceso: mangjo y almacenamiento de los materiales (particulas),
molienda (particulas), y emisiones durante € enfriamiento del horno y la escoria
(particulas 0 "polvo del horno", gases de combustion que contienen monoxido (CO) y
diéxido de carbono (CO2), hidrocarburos, aldehidos, cetonas, y 6xidos de azufre y
nitrégeno).
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Los contaminantes hidricos se encuentran en los derrames del material de alimentacién
del horno (ato pH, solidos suspendidos, sdlidos disueltos, principalmente potasio y
sulfato), y €l agua de enfriamiento del proceso (calor residual).

El escurrimiento y € liquido lixiviado de las &reas de almacenamiento de los materiales
y de eliminacién de los desechos puede ser una fuente de contaminantes para las aguas
superficiales y fredticas. El polvo, especialmente la silice libre, constituye un riesgo
importante para la salud de los empleados de la planta cuya exposicion provoca la
silicosis. Algunos de los impactos mencionados pueden ser evitados completamente, 0
atenuados més exitosamente, escogiendo €l sitio de la planta con cuidado.

e Reduccion del impacto ambiental

El impacto ambiental de la industria del hormigén se puede reducir a través de la
productividad de los recursos conservando materiales y energia para la fabricacion del
hormigdn y mejorando la durabilidad de sus productos. Existen métodos que ayudan ala
conservacion de recursos, logrando reutilizar hormigon fraguado de construcciones

antiguas o | os residuos de concreto que se hayan elaborado en el proceso de produccion.
» Medicién de niveles deruido producido por una fuentefija.
La medicion de los ruidos en ambiente exterior se efectia mediante un decibelimetro o

sondmetro normalizado, previamente calibrado, con sus selectores en e filtro de
ponderaciéon Ay en respuesta lenta (slow).

Plan de comercializacidn de blogues e implementacién de | osas prefabricadas parala
empresa Larrea & Aulestia Prefabricados de Hormigon



64

Figura2.21. Sonémetro

Fuente: Normas INEN
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010

El sondmetro es un equipo que sirve para cuantificar el nivel de presion sonora en
decibeles y para evaluar € nivel total de un determinado ruido, se emplea un filtro de
ponderacion frecuencia. El microfono del instrumento de medicién debe estar ubicado a
una dturaentre 1,0 y 1,5 metros de suelo, y a una distancia de por |o menos 3 metros de
maquina vibro-compactadora que genera el sonido. El equipo sondmetro no debe estar
expuesto a vibraciones mecanicas, y en caso de existir vientos fuertes, se debe utilizar

una pantalla protectora en el micréfono del instrumento.

e Limites permisiblesde niveles de ruido ambiente para fuentesfijas

La normativa del Ministerio del Ambiente establece que los niveles de presion sonora
equivalente, NPS, expresados en decibeles, en ponderacion con escaa A, que se
obtengan de la emision de una fuente fija emisora de ruido, no podran exceder los

siguientes valores.
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Figura 2.21. Niveles maximos de presion sonora permitido por el Ministerio del M edio Ambiente

MNIVYEL DE PRESION SONORA

TIPO DE ZOMNA SEGUN USO DE EQUIMALENTE

S NPS eq [dBE(A])]

DE OSHOO & DE Z20HOOD &
Z0HOO o5 HOO

Zona hospitalarnia yv educativa “15 35
Zona Residencial S0 <0
Zona Residencial mixta 25 A5
Zona Comercial (18] =0
Zona Comercial mixta 55 a5
Zona Industrial v [ S

Fuente: Ministerio del Medio Ambiente
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010

En aguellas situaciones en que se verifiquen conflictos en la definicidn del uso de suelo,
para la evaluacion de cumplimiento de una fuente con e presente reglamento, sera la
Entidad Ambiental de Control correspondiente la que determine € tipo de uso de suelo

descrito en latabla 7.

» Medidasde prevencién y mitigacion deruidos ambiente para fuentesfijas.

Los procesos industriales y maquinas, que producen niveles de ruido de 85 decibeles A o
mayores, determinados en el ambiente de trabajo, deberén ser aislados adecuadamente, a
fin de prevenir la transmisién de vibraciones hacia €l exterior del local. El operador o
propietario evaluara aguellos procesos y maquinas que, sin contar con e debido

aislamiento de vibraciones, requieran de dicha medida.

En caso de que una fuente de emision de ruidos desee establecerse en una zona en que e
nivel de ruido excede, 0 se encuentra cercano de exceder, la fuente debera proceder alas
medidas de atenuacion de ruido aceptadas generalmente en la practica de ingenieria, a

fin con la normativa del Ministerio de Ambiente.
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Las medidas podran consistir, primero, en reducir € nivel de programacioén de los ruidos
desde la fuente hacia el limite exterior o lindero del local en que funcionara lafuente. La
aplicacion de una o ambas medidas de reduccién constara en la respectiva evaluacion

que efectuara el operador u propietario de la nueva fuente.

¢ Amenaza:

La elaboracion de hormigon tiene un impacto ambiental directo e indirecto por esarazén
representa una amenaza de medio impacto ya que € ruido que genera las maguinas
contaminan a medio ambiente y provocan malestar entre los ciudadanos que viven alos
alrededores de la bloguera. Como también dafio a los obreros que estan mucho en
contacto con € cemento ya que contienen ciertos componentes que provocan

enfermedades.

2.2 Analisis Microambiente;

Son todas las fuerzas que una empresa puede controlar y mediante las cual es se pretende
lograr € cambio deseado. Entre €ellas tenemos a los proveedores, la empresa en si, los
competidores, intermediarios, clientes y publicos. A partir de andisis de

Microambiente nacen las fortalezas y |as debilidades de la empresa.

2.2.1 ldentificacion de Clientes

El cliente es aguel individuo que, mediante una transaccion financiera o un trueque,
adquiere un producto o servicio de cuaquier tipo tecnol 6gico, gastrondmico, decorativo,

mueble o inmueble, etc.

Los clientes actuales que tiene La Empresa Larrea & Aulestia Prefabricados de

Hormigdn son de dos tipos:
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a) Clientes particulares (consumidor final)

b) Ferreterias

Los clientes particulares son aquellas personas que compran esporadicamente a la
Empresa ya que desean construir una casa, muro, cerramientos o cualquier tipo de
construccion, pertenecientes a los sectores de Alangasi, Guangopolo, Pintag, La Merced

y Sangolqui.

También dentro de este segmento encontramos a personas que son empleados de los
duefios de una finca, casa, bodega, etc. Quienes compran primero 100 bloques para ver
s son buenos o malos. Si dichos blogues resultaron buenos, después compran 1000
bloques 0 méas hasta terminar la construccion. Una vez terminada la obra no vuelven a

comprar més alaempresa.

Los productos que ofertariala empresa serian |os siguientes:

» Bloguesde 10y 15cm

» Cemento Chimborazo
> El poder de Negociacién delos Clientes existen cuando:
a) Existencia de empresas competidoras.
En & sector de Alangasi se encuentran varias empresas que se dedican a la
comercializaciéon de blogues como de adoquines a un precio superior a pesar de ser de

menor calidad cuyos productos. Por esa razon dichas empresas no poseen ningun factor

diferenciador.
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Por lo cual los clientes tienen € poder de negociacion, debido a que pueden elegir a
cualquiera de aguellas empresas porque ninguna de estas empresas tiene algo que les

destaque una de la otra con respecto alafabricacion del producto.

b) Existencia de Sustitutos:

Con respecto a la existencia de productos sustitutos, los clientes tienen e poder de
negociacion ya que en el mercado de materiales de construcciéon se encuentran varios

productos sustitutos a un precio inferior.

c) Disponibilidad deinformacion parael comprador:

En la actualidad contamos con muchos medios de informacion en comparacion con los
anos anteriores, en los cuales los clientes no tenian mucha informacion sobre los
productos ni de las empresas que los distribuian.

Ahora por medio del internet se puede acceder a las paginas web de cada unas de las
empresas para saber qué tipo de productos ofertan y a qué precio venden para de esa
manera seleccionar al mejor postor.

d) Ventajadiferencial del producto:

Como en € sector de Alangasi se encuentran muchas empresas que ofertan productos
semegiantes una de otras (bloques y adoquines). Los clientes tienen e poder de
negociacion ya que pueden elegir entre cualquiera de ellas porgue ninguna posee agun

factor diferenciador en cuanto al producto.

Mientras que La Empresa Larrea & Auslestia ingresa a mercado con un factor
diferenciador ademéas de su precios inferiores en comparaciones con las demés

empresas, ademas son |0s Unicos distribuidores de Cemento Chimborazo del sector.
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v Debilidad:
El hecho de que las remesas de dinero provenientes del exterior se estén reduciendo sin
duda es una amenaza de alto impacto, ya que normamente estos recursos eran
destinados ala adquisicion de viviendas, lo cual afectaria directamente al negocio.
Otra debilidad de alto impacto que tiene la empresa es €l convenio que tienen todas las

ferreterias con las demas bloqueras de la zona. Dejando sin clientes potenciales a la

empresa perjudicando asi a su produccién y alamano de obra que trabajaen ella.

2.2.2. Competencia:

A nivel nacional encontramos varias empresas que se dedican a la comercializacion de

material es de construccion.

1) BlokMaCons:

Figura 2.22. LetrerodelaBloqueraBlok MA CONS

BLOKSs

ATERIAI.ES DE CONSTRI.IGGI |

Il OASBS00G9 | 0DZSO4DZ0

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010

La Bloguera BlokMaCons, es € principal competidor que tiene La Empresa Larrea
Aulestia prefabricados de Hormigon, debido a que se encuentra ubicada en plena
carretera de Alangasi. Cuenta con un letrero en la entrada de |a bloquera que se puede
observar a primera vista, llamado asi la atencion de cualquier persona que este

paseandose por € sector.
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Figura 2.23. LetrerodelaBloqueraBlok MA CONS

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010

La bloguera cuenta con un terreno de 1.400 m? que le permite tener bien distribuido las
areas de secado para los bloques y adoquines, € area de la maguinaria. A demés tiene

cuatro empleados para la elaboracion de los bloques y adoquines.

Mientras una persona vierte el cemento en la mezcladora planetaria, € otro empleado
mezcla e cemento con € agua, cuando e hormigén esta listo, € otro empleado recoge
para ser puesto en los moldes respectivos en |la bibroprensadora para ser ubicados en las

|&minas de secado.

Figura 2.24. Bloquera Blok MA CONS

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010
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La bloquera BlokMaCons fabricay vende bloques como adoquines, teniendo un precio
el blogue 15 cm?® de 0,28 centavos de délar en obra o con transporte. Su produccion

diariaes de 1.200 bloques. Lamateria prima es extraida de la Canteradel Rio Pita.

2. Vibroprens:

Figura 2.25. Bloquera Vibroprens

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010

La segunda competencia que tiene La Empresa Larrea & Aulestia es un ferreteria
ubicada en Angamarca que cuenta con su propia bloquera, es decir que la ferreteria

produce y vende sus bloques.

La ferreteria se encuentra en plena carretera de Angamarca, la cual cuenta con €l letrero
que dice Ferreteria“ Materiales de Construccion”. Y alado de laferreteria se encuentrala
bloquera que cuenta con un terreno de 1.800 m?, permitiéndole asi una adecuada

distribucion del area de secado de los bloques y del érea de lamaguinaria.

Figura 2.26. Bloques de la Bloquera Vibroprens

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010
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Figura 2.27. Terreno de la Bloquera Vibroprens

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010

La ferreteria produce bloques como adoquines, los bloques tienen una medida de 10,15
y 20 cm? con un precio de 0.26, 0.27, 0.31 centavos de ddlar correspondientemente en

obra. Su capacidad productiva es de 1.200 bloques diarios.

Figura 2.28. Bloques de la Bloquera Vibroprens

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010
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Figura 2.29. Blogues de la Bloquera Vibroprens

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010

La materia prima como € cascgjo y € polvo azul son extraidos de la Cantera que se

encuentra en el sector de Alangasi, de Pifo como del Chasqui.

Figura 2.30. Letrero dela Cantera

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Diana Ayalal Noviembre 2010

Figura 2.31. Cascajo de Pifo

Cascajo de Pilo

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010
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Figura 2.32. Polvo Azul de Pifo

Polvo Azul de Pifo

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010

3. Galarami:

Figura 2.33. Letrero de Galarami

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010

La Constructora Galarami es la més grande de todo €l sector del Valle, perteneciente a
Ing. Robinson Galarza J. La cual posee tres letreros con € nombre de la constructora
donde se detalla los nimeros telefénicos para contactar a la empresa. Cuyos letreros

estén ubicados por todo el callejon hastallegar ala empresa.
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Figura 2.34. Letrero de Galarami

wumumzs
= BLUHUEE:&:

| 06 ROBTASOH SALARZATARA
B63701862062-~

TELEFDH:

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010

Figura 2.35. Letrero de Galarami

4G ROBINSOH EhLARZ
731 8

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010

Posee un terreno de 3.000 m? en el cual fabricay vende bloques, adoquines, y ladrillos
de colores. Su produccion diaria es de 3.000 bloques ya que posee maquinas

industrializadas que le permite producir mas.

Figura 2.36. Bloquera Galarami

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010
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Figura 2.37. Bloquera Galarami

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010

Su amplio terreno le permite tener bien distribuida las areas de secado para los bloques,
adoquines y ladrillos de colores. Su materia prima es extraida de las canteras que se

encuentran en Pifo y delaMitad del Mundo.

4. Bloqueras del Sector del Valledelos Chillos:
Camino a Puembo entre Pifo y Tumbaco se encuentran 4 blogqueras una tras de la
otra, las cuales no poseen ningun tipo de letrero en la entrada de la bloquera pero si

Se encuentran en plena carretera.

a) Bloquerasde Tumbaco:

Figura 2.38. Bloquera de Tumbaco

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Diana Ayalal Noviembre 2010
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Figura 2.39. Bloquera de Tumbaco

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010

1. Terreno: 600 m?
2. Produccion: 2.500 diarios
3. Bloques: 10= 0,20 centavos (fabrica); 0,21 centavos (votado)
15= 0, 24 centavos (fabrica); 0,25 centavos (votado)
20= 0,29 centavos (fabrica); 0,30 centavos (votado)
4. Materia Prima: Mitad del Mundo

b) Bloquerasde Pifo:

Figura 2.40. Bloquera de Pifo

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010
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Figura 2.41. Bloquera de Pifo

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010

1. Terreno: 400 m?

2. Produccion: 1.500 diarios

3. Bloques: 10= 0,20 centavos (fabrica); 0,21 centavos (votado)
15= 0, 24 centavos (fabrica); 0,25 centavos (votado)
20= 0,29 centavos (fabrica); 0,30 centavos (votado)

4. Materia Prima: Mitad del Mundo

@ Debilidad

La empresa cuenta con dos empresas competidoras debido a que se encuentra ubicada en
plena carretera. Las cuales tiene un gran letrero que se puede visualizar facilmente.
Ademas de contar con un gran terreno y una produccion de blogques y adoquines

superiores a delaEmpresa Larrea & Aulestia
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2.2.3. Servicios Sustitutos:

Los productos sustitutos son aguellos que € cliente puede consumir, como aternativa,
cuando cualquier sector baja la calidad de sus productos por debajo de un limite por €
cual € cliente esta dispuesto apagar o sube € precio por arriba de este limite.

A continuacién unalista de los productos sustitutos de |os Blogues,

Tabla 2.4. Productos Sustitutos

PRODUCTO SUSTITUTO

LADRILLOS DE

ARCILLA
BLOQUES
LosAs LOSAS DE
PREFABRICADAS CONCRETO

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Diana Ayalal Noviembre 2010
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e Debilidad

L os productos sustitutos que tienen los bloques son €l ladrillo, €l cual es un producto que
yano se utilizamucho y su precio es mas elevado en comparacion con €l de los bloques,
mientras que las paredes de Gypsum representan un producto de otra composicion. Y €
sustituto directo que tiene la losa prefabricada es la losa de concreto que la mayoria de
Ingenieros Civiles utilizan porque es un método tradicional. Pero € costo es muy
elevado y su instalacion puede demorara varios meses dependiendo de la construccion.

Por |o que representan un debilidad que tiene un impacto bajo.

2.2.4. Proveedores

Un proveedor puede ser una persona 0 una empresa que abastece a otras empresas con
existencias (articulos), los cuales seran transformados para venderlos posteriormente o
directamente se compran para su venta.

La Empresa Larrea & Aulestia prefabricados de Hormigon solo cuenta como
proveedores aquellas empresas que alquilan volquetas para la adquisicion de Cascajo
gue viene desde € sector del chasqui (entre Machachi y Latacunga) por € paramo del

Cotopaxi.

También contratan volquetas particulares para la extraccion del polvo azul procedente de
las Minas de San Antonio de Pichicha. Mientras que los proveedores de los cementos

Chimborazo es distribuido por laempresa Ecuacem.
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e Debilidad

Los proveedores que tiene la Empresa Larrea Aulestia prefabricados de hormigén
representan una debilidad que tiene un ato impacto, porque los proveedores son
personas que tienen un nivel de educacion inferior 1o cua impide llegar a un acuerdo
justo y sensato con respecto al precio de transportacion del polvo azul como del cascajo
desde la mina hasta |la empresa.

También aquellas personas no se consiguen con facilidad por el sector de Alangasi ni
por sus al rededores. Por o que La Empresa se ve obligada a contratar a cualquier tipo
de volguetas que pasan por la carretera sin poder negociar a un precio justo.

Especiamente |os proveedores de cascajo, 10s cuales son muy escasos.

2.3. Estructura Organica

El Organigrama es un modelo obstracto y sintématico, que permite obtener una idea
uniforme acerca de un organizacion. Desempefia un papel informativo, a permite que
los integrante de la organizacion y de las personas vinculadas a ella conozcan, a nivel

global, sus caracteristicas generales.

Para La Empresa Larrea & Aulestia prefabricados de hormigon por su presentacion o
disposicion gréfica, utiliza un organigrama vertical porque presentan las unidades
ramificadas de arriba abajo a partir del titular, en la parte superior, y desagregan los

diferentes niveles jerarquicos en forma escalonada. Como se muestra a continuacion:
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Figura 2.42. Organigramadela EmpresalLarrea & Aulestia Prefabricados de Hor migon

ORGANIGRAMADE LAEMPRESALARREA &S AULESTIA
PREFAGRICADOS DE HORMIGON

MARKETING
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u OBRERC h 4 OBREROC

N _ iy A -
AREA AREADE - AREA o AREA
ADMIMNISTRATIVA PRODUCCION E L OMERCIAL IZACION ¥ FIMAMNCIERA

Elaborado por: Diana Ayaa Diciembre del 2010
2.3.1. Proceso de la Organizacion

Un proceso clasico de organizacion es e establecimiento de roles, relaciones,
autoridades y responsabilidades, con el objetivo de operar con la eficiencia y eficacia
requeridas para alcanzar los objetivos. Lo que se espere de un proceso de organizacion
es disponer de una estructura organizativa a través de la cual los individuos cooperan

sistematicamente para el logro de objetivos comunes.
Sus niveles son |os siguientes:
Wl nstitucional: El cud esta encargado de establecer la Vision y eaborar las

estrategias. En este caso € nivel Institucional esta a cargo de la Gerente que es la Srta.
JuliaAulestia, y € Subgerente & Sr. Marcelo Larrea.
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I ntermedio: Se encarga de la transformacion de las estrategias en programas de
accion. Los encargados de este nivel son los mismos tanto la Gerente como €

Subgerente.

.l Operacional: El cua se encarga de la ejecucion cotidiana y eficiente de |as tareas de
la organizacién. En este caso serian los dos obreros que se encuentran trabajando en €

area de produccion. Encargados de elaborar bloques.

Para realizar un proceso de organizacion, su estructura debe ser de un carécter tal que
muestre los cargos, sus relaciones, mecanismos de coordinacion y control de los
miembros de la organizacion. A demas deben figurar los niveles de autoridad y de
responsabilidad.

En e proceso de organizacién participan los sistemas; para €llo vamos a definirlos como

procesos, procedimientos y mecanismos de resolucién de conflictos.

Se basan en € establecimiento de métricas para evaluacion de resultados. A su vez
identifica los criterios de asignacién de recursos.

El objetivo de la estructura es de servir como ayuda en €l cumplimiento de los procesos

de negocios de la organizacién, en todos sus niveles.
2.3.2. Area Administrativa
El &rea administrativa esta a cargo de la Gerente Genera y € subgerente los cuales

actian como representantes legales de la empresa, fijan las politicas operativas,

administrativas y de calidad sobre €l producto.
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Son la imagen de la empresa en el ambito externo, proveen de contactos y relaciones
empresariales ala organizacion con el objetivo de establecer negocios alargo plazo.
Su objetivo principal es e de crear un valor agregado en base a los productos que

ofrecen, entre sus principal es funciones son las siguientes.

@ Liderar € proceso de planeacion estratégica de la organizacion, determinando los
factores criticos de éxito, estableciendo los objetivos y metas especificas de la
empresa.

@ Desarrollar estrategias generaes para alcanzar |os objetivos y metas propuestas.

@ Crear un ambiente en € que los dos empleados (obreros) puedan lograr las
metas de grupo con la menor cantidad de tiempo, dinero, materiales, es decir

optimizando |os recursos disponibles.

@ |Implementar una estructura administrativa que contenga | os elementos necesarios

parael desarrollo de los planes de accion.

@ Preparar descripciones de tareas y objetivos individuales para cada empleado.

@ Definir necesidades de personal consistentes con los objetivos y planes de la

empresa.

@ Seleccionar personal competente y desarrollar programas de entrenamiento para

potenciar sus capacidades.

@ Medir continuamente la gjecucion y comparar resultados reales con los planes y
estandares de gjecucion.
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@ Mantiene contacto continuo con proveedores, en busca de nuevas tecnologias o
materias primas, insumos y productos mas adecuados.

@ Seencargade lacontratacion y despido de personal.

2.3.3. AreaFinanciera

El gerente administrativo financiero de La Empresa Larrea & Aulestia prefabricados de
hormigon son la Gerente General y @ Subgerente. Los cuales tienen varias éreas de
trabgjo a su cargo, en primer lugar se ocupa de la optimizacion del proceso
administrativo, el mango de las bodegas y e inventario, y todo € proceso de
administracion financiera de la organi zacion.
Dentro de susresponsabilidades son las siguientes:
@ Andisisdelos aspectos financieros de todas | as decisiones.
@ Control de costos con relaciéon a valor producido, principalmente con el objeto
de que la empresa pueda asignar a sus productos un precio competitivo y
rentable.
@ Recepcion de facturas y comprobantes de retencion.
@ Readlizar la declaracion mensual del VA mediante el formulario 104.

@ Pagar mensualmente el rice por un costo de $5,00 délares.

@ Mantener e archivo de proveedores.
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@ Coordinar €l pago a proveedores, fechas de vencimiento y valores de pago.
@ Recepcion diaria de cobranza causada por ventas de contado.
@ Archivo de facturas secuenciales del cliente.

@ Manejo de facturas y comprobantes de retencién.
2.3.4. Area de Comercializacion y Marketing

El area de comercializaciéon y de Marketing es un sola area debido a que se
complementan para de esa manera ofertar correctamente y eficientemente sus productos

que recién estan entrando al mercado.

Para € mangjo de esta area estan encargados también de la Gerente General y ©

subgerente. Los cuales tienen las siguientes funciones.
@ Colocar anuncios en los postes de las calles con la direccion de empresa.
@ Colocar anuncios publicitarios en paginas de internet.
@ Utilizar e marketing boca a boca.

@ Establecer € contacto cuando se realiza una venta, con el objetivo de detectar las
necesidades del cliente.

@ Brindar atencién a cliente cuando se comunica para pedir los precios de los

blogues y su disponibilidad.

@ Redlizar laventade bloques a clientes que se acercan ala empresa
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2.3.5. Area de Produccion:

El area produccion esta a cargo de la Gerente General y € subgerente los cuales tiene las

siguientes funciones:

@ Elaborar la lista de materiales que se va a utilizar en una determinada obra asi
como también el presupuesto del mismo.

@ Readlizar laplanificacion de materiales y tiempo de entrega de |os mismos.

@ Asignar e personal que vaallevar a cabo todala ejecucion.

@ Supervisar €l proyecto y laentregadel mismo al cliente.

@ Supervisar a los empleados (obreros) en e momento de la elaboracién de

bloques.

@ Comprade materiales

@ Manejo operativo de labodega

@ Custodiadel inventario.

@ Readlizar lacomprade materiales.

@ Realizar las compras cuando existe faltante

@ En € caso derequerir material, solicitar cotizaciones a diferentes proveedores.
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@ Al recibir el material verificar que se encuentre de acuerdo a las condiciones de

|lafactura.

@ Entrega/recepcion de los materiaes y las herramientas alos obreros.

@ Llevar un control de las herramientas entregadas.

@ Apartar fisicamente los materiales que se van a utilizar en cada proyecto para que
estos no sean maltratados.

@ Contratacion de transporte para que los bloques sean enviados a los clientes.

@ Verificar € stock tanto de materiales como de productos.

Fortaleza:

La Gerente General y El Subgerente de La Empresa Larrea & Aulestia prefabricados de
hormigon realizan todas las funciones de cada una de las éreas funcionales, lo cual
representa una fortaleza que tiene un impacto medio. Porque no cuentan por €
momento con un personal gque supervise cada unas de ellas. Teniendo que sobrellevar
todas las obligaciones financieras y comerciales entre dos personas. Mientras que en la
produccion de bloques cuenta con la ayuda de dos obreros para la realizacion de la

misma.

Ademas tiene un impacto bajo debido a que por ser una empresa gue recién ingresa al
mercado no necesita por & momento de la contratacion de personas especializadas para
cada unas de las éreas, pero para un futuro la empresa requerira de méas apoyo para que

pueda crecer en el mercado e incrementar sus ventas.
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2.4. Diagnostico

2.4.1. FODA

La Matriz FODA es la aparicion mas reciente y sirve para analizar la situacion

competitiva de una compafia.

La Matriz FODA es un marco conceptual para un andlisis sistemético que facilita el
apareamiento entre las amenazas y oportunidades externas con las debilidades y

fortalezas internas de la Organizacion.

La identificacion de las fortalezas y debilidades de las compafiias, asi como de las
oportunidades y amenazas en las condiciones externas, se considera como una actividad

comun de las Empresas.

La Matriz FODA surgio justamente en respuesta a la necesidad de sistematizar esas

decisiones.
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24.1.1. Oportunidades:

Tabla 2.5. FODA (Oportunidades)

1 |Crecimiento constante de las importaciones de maguinarias y equipos. X
2 | El Ecuador paga al exterior por asesorias técnicas. X
3 |Crecimiento constante afio tras afio del Producto Interno Bruto. X

4 |Reduccion de latasade inflacion. X

5 |Generacion de créditos por la disminucion de las tasas de interés. X

6 |Disminucién de latasa de desempleo X

7 |Incremento del salario minimo vital. X

8 | Incremento de la escolaridad. X
9 | Zonas de potencial crecimiento constructivo. X

Elaborado por: Diana Ayaa Diciembre del 2010
24.1.2. Amenazas

Tabla 2.6. FODA (Amenazas)

1 Déficit en la Balanza Comercial. X
> Disminucion de las exportaciones de bienes no petroleros no| x
tradicionales.
3 Disminucion en las i mportaci ones de material es de construccion. X
4 Decremento de las importaciones de medios de transporte. X
5 Falta de remesas. X
6 El Ecuador sigue perteneciendo alalista de los paises mas corruptos. X
7 Se manteien lainversion extranjera en el sector de la construccion. X
8 Entrada de nuevas bloqueras al mercado X
° Problemas externos no controlabl es; como la estabilidad econémica x
y politica
10 L a continua oferta que tienen las bloqueras en busca de ganar s
demanda de los clientes.
11 |El reconocimiento que tienen ciertas bloqueras. X

Elaborado por: Diana Ayaa Diciembre del 2010

Plan de comercializacidn de blogues e implementacién de | osas prefabricadas parala
empresa Larrea & Aulestia Prefabricados de Hormigon



24.1.3. Fortalezas:

Tabla 2.7. FODA (Fortalezas)

M aguinaria nueva

91

Estrategia basada en bajos precios.

Publicidad de informativa.

El tamarno del terreno es grande.

ajlhjwlIN]PFR

Multifuncionalidad

Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre del 2010

24.1.4. Debilidades:

Tabla 2.8. FODA (Debilidades)

1 Clientes ocacionales. X
2 |Laempresacuentacon un solo letrero que no sevisuaiza X
3 |Laempresano estaubicadaen un lugar estratégico. X
4 No se tiene convenios con ninguna ferreteriadel Sector del Valle de los Chillos. X
5 Materia prima en malas condiciones. X
6  |Un solo proveedor de cascgjo. X
7  |Proveedoresincumplidos. X
8 Los proveedores cobran un precio elevado por volqueta X
9 Laempresaes la unicadistribuidora del cemento Chimborazo del Sector del Valle.

10 |Un solo proveedor de polvo azul. X
11 |Desacuerdosy preciosinjustos por parte de |os proveedores.

12  |Produccién de 2000 bloques diarios. X
13 |Escasa mano de obra. X
14 |Personal incumplido eirresponsable. X
15 |No se redizaningin mantenimiento alamaguinaria X
16 |No se cuenta con ningun medio de transporte para la distribucion de bloques. X
17 |Laexistenciaen el mercado de otras blogueras. X
18 |Faltadeinnovacion en e disefio de bloques. X
19 |Herramientas de construccion al imteperie. X
20 La Empresa esta en proceso de obtener el RUC, por eso se factura con el RUC de %

la Gerente General.
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2.4.2. MatrizdeAccién:

2421, FA -FO

Tabla 2.9. Matriz de Accion FA-FO

Fortalezasy Amenazas (FA) — ¢Como se puede aprovechar lasfortalezas

para evitar las amenazas realesy potenciales? Fortalezasy Oportunidades (FO) — ¢Como puede utilizar los puntos fuertes

para aprovechar las oportunidades?
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FORTALEZAS FORTALEZAS
Maquinaria nueva. 1 3 5 3 12 M aquinaria nueva. 5 3 1 3 12
Estrategia basada en bajos precios. 1 5 3 5 14 Estrategi a basada en bajos precios. 3 5 5 5 18
Publicidad de informativa. 1 5 3 5 14 Publicidad de informativa. 3 5 3 5 16
El tamafo del terreno es grande. 1 3 3 3 10 El tamarfio del terreno es grande. 5 3 3 3 14
Total 4 16 14 16 50 13 Total 16 16 12 16 60
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aborado por: Diana Ayala/ Diciembre del 2010
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24.2.2. DA-DO

Tabla 2.10. Matriz de Accién DA-DO

Debilidadesy Amenazas (DA) — :C6mo se puede minimizar las debilidades
y evitar las amenazas?

Debilidades y oportunidades (DO) — cC6mo puede utilizar las oportunidades para superar las deficiencias que estan

experimentando?
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DEBILIDADES DEBILIDADES
Clientes ocacionales. 1 5 5 16 Clientes ocacionales. 1 5 S S 16
L a empresa cuenta con un solo letrero que no se visualiza. 1 1 1 4 L a empresa cuenta con un solo letrero que no se visualiza 1 1 1 1 4
Laempresa no esta ubicada en un lugar estratégico. 1 1 4 Laempresa no esta ubicada en un lugar estratégico. 1 1 1 1 a4
No se tiene convenios con ninguna ferreteria del Sector del Vallel No se tiene convenios con ninguna ferreteria del Sector del Valle de}
N il, i, 5 5 12 N 1 1 1 1
delos Chillos. los Chillos.
M ateria prima en malas condiciones. 1 1 1 1 4 M ateria prima en malas condiciones. 1 3 3 3 10
Un solo proveedor de cascajo. 1 1 2 < 8 Un solo proveedor de cascajo. 1 1 1 1 4
Proveedores incumplidos. 1 1 1 1 4 Proveedores incumplidos. 1 1 1 1 a4
L os proveedores cobran un precio elevado por volqueta. 1 1 2 <3 8 L os proveedores cobran un precio elevado por volqueta. 1 1 1 1 4
Un solo proveedor de polvo azul. 1 1 3 3 8 Un solo proveedor de polvo azul. 1 1 1 1 4
Produccién de 2000 bloques diarios. 1 5 5 3 16 Produccién de 2000 bloques diarios. 1 3 5 1 10
Escasa mano de obra. 1 3 3 3 10 Escasa mano de obra. 1 1 1 1 4
Personal incumplido e irresponsable. 1 1 1 1 4 Personal incumplido e irresponsable. 1 1 1 1 4
No se realiza ningdn mantenimiento ala maquinaria. 1 1 1 1 No se realizaningdn mantenimiento ala maquinaria. 1 1 1 1 4
No se cuenta con ningun medio de trasporte para la distribucién| No se cuenta con ningun medio de trasporte para la distribucion de]
1 3 3 3 10 1 1 5 1 8
de blogues. bloques.
Laexistenciaen el mercado de otras bloqueras. 1 3 5 3 14 Laexistenciaen el mercado de otras bloqueras. 1 1 1 1 4
Falta de innovacion en el disefio de bloques. 1 il 3 3 8 Falta de innovacion en el disefio de bloques. 1 1 5 1 8
La Empresa esta en proceso de obtener el RUC, por eso se factura] La Empresa esta en proceso de obtener el RUC, por eso se factura]
1 1 1 1 4 1 1 1 1 4
con el RUC de con el RUC de
Herramientas de construccion al imteperie. 1 1 1 1 4 Herramientas de construccion al imteperie. 1 1 1 1 4
TOTAL is 32 46 46 142 | 36 I TOTAL i8 26 36 24 104 26
8 6

Elaborado por: Diana Ayaa Diciembre del 2010
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2.4.3. MatrizdeSintesis

Tabla2.11. Matriz de Resumen

1.Crecimiento constante afio tras afio del Producto Interno
Bruto

1.Falta de remesas.

2.Reduccion de latasa de inflacion.

2.El reconocimiento que tienen ciertas blogueras.

Matriz AODF de
Alter nativas Estratégicas

3.Incremento del salario minimo vital.

4. Generacion de créditos por la disminucion de las tasas de
interés.

5. Zonas de potencial crecimiento constructivo.

3. Lacontinua oferta que tienen las bloqueras en busca de
ganar demanda de |os clientes.

Fortalezas (F)

FO

FA

1. Estrategia basada en bajos precios.

2. Publicidad de informativa.

a) Introducir ala empresa una nuevo servicio (losa
Hormi2).

b)Sacar el RUC y RUP delaempresa para acceder al
portal de compras publicasy ganar unalicitacion.

C) Ofrecer los material es prefabricados a un precio menor
que la competencia.

a) Crear una pagina web, donde se describatodos los
productos para que puedan acceder clientes.

b)Elevar la calidad del producto.
c) Disefiar un nuevo logotipo donde se uanalas dos
marcas(Larrea Aulestiay Homi2) para ser colocado

en formade letreros en |l os diferentes sectores de

d) Ofrecer descuentos alos clientesy ferreterias.

Debilidades (D)

DO

DA

1. Clientes ocacionales.

2. No se tiene convenios con ningunal
ferreteria del Sector del Valle de los Chillos.

3, Produccién de 2.000 bloques diarios.

4. Escasa mano de obra.

5. No se cuenta con ningun medio de}
trasporte para la distribucién de blogues.

6. La existencia en el mercado de otras
bloqueras.

7. Materia prima en malas condiciones.

a) Crear alianzas estratégicas con las ferreterias que se
encuentren en el sector de Alangasi, Sangolqui, La Merced,
Pintag y Guangopolo.

b) Sacar una certificacion de los laboratorios de la ESPE.

c) Contratacion y Capacitacion del personal parala
implementacion de losa hormi2.

d) Compradel camién

a) Degjar de vender cemento Chimborazo.

B) Vender cemento La Farge.

Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre del 2010
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2.4.4. ldentificacion de Estrategias Ofensivasy Defensivas
a) Estrategias Ofensivas:

> FO

Implementar un nuevo servicio a portafolio de productos de la empresa.

Sacar el RUC y & RUP para acceder a portal de compras publicas y asa ganar

licitaciones.

Ofrecer productos prefabricados a un precio menor que la competencia.
b) Estrategias Defensivas:

> FA
v Elevar lacdidad del producto.
v Ofrecer descuentos alas ferreterias y ha clientes.
v Disefiar letreros que van a colocados en lugares estratégicos.

v’ Creacion de una pagina web.

2.4.5. Matriz de Evaluacion de los Factor es I nternos (EFI)

Lamatriz de factores internos es una auditoria interna que se realiza a toda empresa para
poder evaluar sus fortalezas y debilidades dentro de las &reas funcionaes, con €
objetivo plantear estrategias que permitan reducir en un gran porcentae aquellas
debilidades e incrementar y mejorar |as fortalezas que tiene la empresa.
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Tabla 2.12 Factores de Evaluacién (Matriz EFI)

Factores de Evalucién

0.0 {no importante) El peso adjudicado a un factor dado indica la importancia | $e multiplica el peso de cada factor
relativa del mismo para alcanzar el éxito de la empresa | por su calificacion correspondienta
1.0 (absolutamente El total de todos los pesos debe de sumarl 0. para determinar una calificacidn
importante) ponderada para cada variable.

Debilidad Mayor = 1

Peso

Se suma las calificaciones

Ly _ Indica si el factor representa una debilidad o fuerza. Las
Calificacion Debilidad Menor = 2 calificaciones se refieren a la industria.
Fuerza Menor =3

ponderadas de cada variable para
determinar el total ponderado dela
organizacidn entera.

Fuerza Mayor =4

El total ponderade puede ir de un minime de 1.0 2 un méxime de 4.0, siendo |z calificacidn promedio de 2.5. Los totales
Resultado ponderados muy por debajo de 2.5 Caracterizan a las organizaciones que son débiles en lo interno, mientras que las
calificaciones muy por arriba de 2.5 indican una posicidn interna fuerza

Fuente: Wikipedia
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010
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Tabla2.13 Matriz EFI

" "y | Tota
Factores Criticospara el éxito Peso | Calificadion| pongerado
Maguinaria nueva. 0,15 3 0,45
Estrategia basadla en bgjos precios. 0,15 3 045
Publicidad de informativa. 0,15 3 0,45
El tamafio del terreno es grande. 0,15 3 045
Clientes ocacionales. 0,02 1 0,02
Laempresa cuenta con un solo lefrero queno sevisudiza 0,02 1 0,02
Laempresano esta ubicada en un lugar estratégico. 0,02 1 0,02
No se tiene convenios con ninguna ferreteriadel Sector del Valledelos Chillos. | 0,02 1 0,02
Materia prima en malas condiciones. 0,02 1 0,02
Un solo proveedor de cascajo. 0,02 1 0,02
Proveedores incumplidos. 0,02 1 0,02
Los proveedores cobran un precio elevado por volqueta. 0,02 1 0,02
Un solo proveedor de polvo azul. 0,02 1 0,02
Produccion de 800 bloques diarios. 0,02 1 0,02
Escasamano de obra. 0,02 1 0,02
Personal incumplido e irresponsable. 0,02 1 0,02
No se redizaningln mantenimiento alamaquinaria. 0,02 1 0,02
No se cuenta con ningun megiio de trasporte parala distribucion de blogues. 0,02 1 0,02
Laexistenciaen € mercado de otras bloqueras. 0,02 1 0,02
Falta de innovacion en el disefio de bloques. 0,02 1 0,02
La Empresa esta en proceso de obtener & RUC, por eso se facturacon € RUC de)
0,05 1 0,05
|aGerente Generdl.
Herramientas de construccion a imteperie. 0,03 1 0,03

Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre del 2010
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e Andlisis:

La empresa obtuvo un ponderacion de 2,2 por debajo del promedio; es decir que la
Bloguera Larrea Aulestia prefabricados de hormigén tiene muchas debilidades y pocas
fortalezas, dando como resultado productos prefabricados de mala calidad y pocas

ventas.

De esa manera la empresa no podra posicionarse en el mercado y competir a mismo

nivel que las otras bloqueras por no darle el respectivo mantenimiento ala maquinaria.

2.4.6. Matriz de Evaluacion de Factor es Exter nos(EFE)

La matriz de evaluacion de los factores externos (EFE) permite identificar y evaluar
infformacion  econémica, social, cultural, demogréfica, ambiental, politica,

gubernamental, juridica, tecnolégica 'y competitiva que sucede en el entorno.

Tabla 2.13. Factores de Evaluacion (Matriz EFE)

Factores de Ewvalucién

0.0 {no importante) El peso adjudicado a un factor dado indica la| Se multiplica el peso de cada factor
Peso importancia relativa del mismo para alcanzar] por su calificacidn correspondiente
1.0 {absclutamente el &xito de la empresa El total de todos los para determinar una calificacidn
importante) pesos debe de surmarl. 0. ponderada para cada wariable.
Una respuesta mala = 1
Una respuesta meadia= 2 Asigne una calificacion de 1 a 4 a2 cada unc de
- . L. Se suma las calificaciones ponderadas
Una respuesta superior los factores determinantes para el éxito con Bl i
~ o i o | ) de cada wariable para determinar el
Calificacion | a la media =3 el objeto de indicar si las estrategias . .
- . total ponderado de la organizacidn
presentes de la empresa estin respondiendo "
Respuesta Superior =4 con eficacia al factor, entera.

El walor del promedic ponderadeo es 2.5, Un promedic ponderado de 4.0 indica que la organizacidn esta
respondiendo de manera excelente a las oportunidades v amenazas existentes en su industria. En otras palabras, las
Resuliado estrategias de la empresa estan aprowvechando con eficacia las oportunidades existentes y minimizando los posibles
sfectos negativos de las amenazas externas. Un promedic ponderads de 1.0 indica que las estrategias de la empress

no estan capitalizando las oportunidades ni evitando las amenazas externas.

Fuente: Wikipedia
Elaborado por: Diana Ayalal Noviembre 2010
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FactoresCriticosparadl éxito Peso | Calificacion PO;(;’?& "
Crecimiento congtante deas importaciones de maguinariasy equipos. 001 2 0,02
El Ecuador paga al exterior por asesorfas técnicas. 001 2 0,02
Crecimiento congtante afio tras afio del Producto Interno Bruto. 0,05 2 01
Reduccion de la tasa de inflacion. 020 2 04
Generacion de créditos por a disminucion deas tasas de interés. 020 2 04
Disminucidn de la tasa de desempleo 0,01 2 0,02
Incremento del salario minimo vital. 0,20 2 04
Zonas de potencial crecimiento congtructivo. 014 2 028
Incremento de a escolaridad. 001 2 0,02
2
Déficit en la Balanza Comercial. 0,01 2 0,02
Disminucion de las exportaciones de bienes no petroleros no tradicionales. 0,01 2 0,02
Disminucion en lasimportaciones de materiales de congtruccion. 001 2 0,02
Decremento de lasimportaciones de medios de transporte. 001 2 0,02
El Ecuador sigue perteneciendo alalista deos paises més corruptos. 0,01 2 0,02
Semanteien lainversion extranjeraen el sector de la congtruccion. 0,08 2 0,16
Entrada de nuevas blogueras a mercado 0,01 1 001
Problemas externos no controlables; como la estabiliclad econdmicay politica 0,01 1 001
Lacontinua oferta que tienen las bloqueras en busca de ganar demanda de los clientes. 0,01 1 001
El reconocimiento que tienen ciertas bloqueras. 001 1 001

Elaborado por: Diana Ayaa Diciembre del 2010
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e Analiss

La bloquera Larrea & Aulestia prefabricados de Hormigon tiene una promedio
ponderado de 2.5, es decir que las estrategias (estrategia de precios de introduccion) que
estan implementando en este momento la Bloguera le ayuda a responder de una manera
optima a los cambios que se originan tanto a nivel politico, econébmico y socia que
sucede en & Ecuador.

Una vez analizado las fortalezas, debilidad, oportunidades y amenazas que tienen la
Bloguera Larrea & Aulestia prefabricados de Hormigon, los promedios ponderando
obtenidos de cada matriz se ubican en la matriz de factores internos y externos para
saber en qué cuadrante se encuentra la empresa y poder identificar la estrategia que se
aplicara para maximizar las debilidades, amenazas y maximizas las fortalezas como las

oportunidades.

Tabla 2.15. Matriz de Factores Internosy Externos

FACTORES INTERNOS

4 3 2 1

Estrategia Aplicarse: Penetracion de Mercado

FACTORES EXTERNOS

Fuente: Wikipedia
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010
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Analisis: Las Bloquera Larrea & Aulestia prefabricados de Hormigon se encuentra a en
octavo cuadrante, por ende se aplicara la estrategia de penetracion de mercado con la
cual se pretende aumentar |a participacion del mercado que corresponde a los productos
y servicios actuales que ofrece la empresa, por medio de un esfuerzo mayor para la
comercializacion de los mismos como también se invertira en publicidad y se ofrecera

promociones de ventas.

2.4.7. Matriz de Perfil Competitivo (EMPC)

Lamatriz del perfil competitivo identifica a los principales competidores de la empresa,
asi como sus fuerzas y debilidades particulares, en relacion con una muestra de la

posicion estratégica de la empresa.

Tabla 2.16. Matriz de Perfil Competitivo

Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

EmpresaLarrea& Au]gla Prebricados Bibroprens Block Ma Cars
” iy deHormigon
FactoresCriticos para el éito
S Peso e Peso T Peso
Peo | Calificacion Ponderado Calificacion Ponderado Calificacion Ponderado

Participacion en el mercado 0,03 1 0,03 3 0,09 3 0,09
Precios Comptitivos 0,15 3 045 4 06 3 045
Calidad del Producto 012 1 012 3 036 4 048
Ledltad del Cliente 011 1 011 2 022 2 022
Capacidad Productiva 011 3 033 4 044 4 044
Medios de Trasporte paralos productos 01 1 01 4 04 4 04
Fécil accesn alos proveedores 01 1 01 4 04 4 04
Fécil acceso alamateriaprima 01 2 02 4 04 4 04
Convenio con ferreterfas 01 1 01 4 04 4 04
Unamano de obraresponsable 0,05 2 01 3 015 4 02
Venta de Productos Sutitutos 0,03 1 0,03 3 0,09 4 012
Total 1 1,67 355 36

Fuente: Wikipedia
Elaborado por: Diana Ayalal Noviembre 2010
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Tabla 2.17. Factores de Evaluacion (MPC)

Factores de Evalucion
. El peso adjudicado a un factor dado indica la importancia . P
0.0 (no importante) P ) J ) L. P Se multiplica el peso de cada factor por su calificacién
relativa del mismo para alcanzar el éxito de la empresa ) . .

Peso correspondiente para determinar una calificacién

1.0 (absolutamente El total de todos los pesos debe de sumarl.0. .

) ponderada para cada variable.

importante)

Debilidad Mayor = 1

Asigne una calificacién de 1 a 4 a cada uno de los factores

Debilidad Menor = 2 ; , y . . Se suma las calificaciones ponderadas de cada variable

o, determinantes para el éxito con el objeto de indicar si las ) _
Calificacién ) , ) para determinar el total ponderado de la organizacién
Fuerza Menor =3 estrategias presentes de la empresa estén respondiendo con entera
eficacia al factor, '
Fuerza Mayor =4
Resultado Esta matriz permite determinar qué empresa es més fuerte o competitiva en cuanto a factores internos como externos que tiene la empresa.
Fuente: Wikipedia
Elaborado por: Diana Ayala/ Noviembre 2010

e Andlisis.

La empresa cuenta con muchos competidores en la industria de la fabricacion y
comercializacion de blogues, pero los dos principales competidores son las Blogueras
Bibroprens y Block Ma Cans, por ubicarse en la entrada de Alangasi y contar con
letreros que llaman la atencion y se pueden visualizar con facilidad. Estas dos blqueras
cuentan con un peso ponderado de 3,6 muy superior a la de la Bloquera Larrea &
Aulestia prefabricados de Hormigén. Y aque las bloqueras competidoras cuentan con un
buen posicionamiento, con precios competitivos, mano de obra calificada, un fécil
acceso alamateria primay alos proveedores. Lo cual les fortalece en € aspecto interno
para la empresa desarrollandoles una ventgja competitiva y en e aspecto externo les
ayuda a ganar posicionamiento y un porcentaje del mercado.
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CAPITULO 3

INVESTIGACION DE MERCADOS

3.1. Propésito delalnvestigacion

El proposito que se quiere conseguir con la investigacion de mercado es determinar las
variables, caracteristicas y causas que originan el problema que tiene la empresa Larrea
& Aulestia Prefabricados de Hormigon.

Y una vez determinadas aguellas causas, disefiar estrategias y planes accion que
permitan solucionar o incrementar €l bajo nivel de ventas que tiene la empresa. También
los gerentes con e estudio de mercado podran establecer politicas, manuales y todo €l

material necesario para contribuir a incremento de ventas.

De igua forma mediante la aplicacion de encuestas para aquellos clientes que estan en
proceso de construir sus viviendas, bodegas, como también la aplicacion de encuestas a
todas las ferreterias que se encuentran en los sectores de Alangasi, Sangolqui, Pintag, La
Merced, Guangopolo. Con € objetivo de identificar el mercado potencial o meta al cual
vair dirigido el plan de comercializacion de materiales prefabricado.

3.2. Objetivodelalnvestigacion

3.2.1. Objetivo General

Determinar si existe una demanda potencial de materiales prefabricados por parte de los
habitantes del sector que se encuentran en ese momento construyendo algun tipo de

vivienda.
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empresa Larrea & Aulestia Prefabricados de Hormigon



104

3.2.2. Objetivo Especifico

v' Redlizar un censo mediante la aplicacion de encuestas dirigidas hacia las

ferreterias del sector.

v Identificar la demanda insatisfecha en los sectores de Alangasi, Sangolqui,
Pintag, LaMerced, Guangopolo de bloquesde 10y 15 cm2

v' Determinar cuantas ferreterias se encuentran en los sectores  Alangasi,
Sangolqui, Pintag, La Merced, Guangopolo y que porcentgje de ellas, estéan
dispuestas a demandar los materiales prefabricados de |la Empresa Larrea &
Aulestia

3.3.  Segmentacion de Mercado

3.3.1. Tipos de I nvestigacion

El tipo de estudio que se aplico fue de caracter descriptivo ya que mediante el estudio
de mercado que se realizo se puedo identificar aquellas variables, caracteristicas y

razones que originaron el problema.

Como método de investigacion se utilizo la observacion, las misma que permitid
analizar e identificar cuantas blogueras se encuentraen el sector del Valle de los Chillos,
cual es su produccién diaria y porque los moradores compran a dichas empresas.
También cuantas ferreterias laboran en el sector y s estdn dispuestas adquirir losas

prefabricadas, a qué precio y cuantas comprarian alaempresaLarrea & Aulestia
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3.3.2. Seleccion de Variables de Segmentacion:

Las variables de segmentacion que se utilizd en € proyecto para seleccionar de una
mejor manera a los habitantes de las parroquias de Alangasi, Guangopolo, La Merced,

Pintag y Sangolqui, fueron las siguientes;

1. Geogréfica:

Debido a que se aplicd las encuestas a la ferreterias que se encontraban dentro de los

sectores de;

Alangasi
Sangolqui
LaMerced

Guangopolo

K K K K X

Pintag

N

El mercado de consumo cor por ativo:

La segunda variable de segmentacion que se utilizo fue € mercado de consumo
corporativo, perteneciendo a este grupo todas las ferreterias que se encontraban en los

sectores antes mencionados.

Tabla 3.1. Base de Segmentacién

Base de Segmentacion Categorias.

Tipo de Organizacion Fabricante, mayorista, minorista

Fuente: Wikipedia
Elaborado por: Diana Ayaa Diciembre 2010
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La variable de segmentacion que se van a utilizar en € proyecto es una variable de tipo
de organizacién, debido a que se varealizar encuestas a ferreterias que se encuentran en
el sector de Alangasi, Pintag, Guangopolo, Sangolqui, y la Merced para determinar s
desean tener un nuevos proveedor de materiales prefabricados, que precio estan

dispuestos pagar por los materiales prefabricados, etc.

Tabla 3.2. NUmero de Ferreterias por Sector

FERRETERIAS POR SECTORES
Sector Frecuencia Porcentaje :(?J:::Itaa;z

Alangasi 6 16.7 16.7

La Merced 1 2.8 19.4
Guangopolo 1 2.8 22.2
Pintag 1 30.6 52.8
Sangolqui 17 47.2 100.0
Total 36 100.0

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010
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Figura 3.1. Numero de Ferreterias por Sector

Numero de Ferreterias por Sector

Alangasi La Merced
%%

/ Guangopolo
/ 3%

17%

/

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

3.4. Tamano de Muestra:

Para el proyecto de estudio se arealizd un censo a las ferreterias situadas en |os sectores

de Alangasi, Pintag, La Merced, Guangopolo y Sangolqui debido a que son un nimero

reducido.

3.5. Plan de Trabajo de Campo

3.5.1. Fuentesdedatos secundarios, primariosy otras.

Datos Secundarios:

Se recabo datos secundarios de |as siguientes fuentes;
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a) Banco Central del Ecuador:

Del Banco Central del Ecuador se obtuvo los porcentajes de crecimiento que hatenido el
sector de la construccién de los afios anteriores.

Tabla 3.3. Porcentaje de Crecimiento del Sector de la construccién

Porcentajes de Crecimiento de la
Construccién
Afos $0CE
Crecimiento
2006 3,80%
2007 0,10%
2008 13,80%
2009 5,37%
2010 4,48%

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

b) Administracion Zonal del Vallede L os Chillos

Los permisos de construccion generados durante los afios 2005-2010 fueron
proporcionados por la Administracion Zonal del Valle de Los Chillos. Dichos permisos
no tienen separados por parroquia, es decir e Valle de los Chillos comprende las
parroquias de (Alangasi, Guangopolo, La Merced y Pintag). Como se detalla a

continuacion.
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Tabla 3.4. Nimero de Permisos de Construccién del Valle de los Chillos

Namero de Permisos de Construccién del
Valle de los Chillos

Anos Permisos de Construccién
399
387
392
100
95
71

Fuente: Administracion Zonal del Valle de Los Chillos
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

c) Municipio Canton Rumifiahui
De igual manera los permisos de construccién generados durante los afios 2005-2010
fueron proporcionados por e Municipio del Canton Rumifiahui. Dichos permisos de

construccion pertenecen solo ala primera zona de Sangol quii.

Tabla 3.5. Nimer o de Per misos de Sangolqui

Permisos de Construccién
51
495
487
487
404
378

Fuente: Municipio Canton Rumifiahui
Elaborado por: Diana Ayala Diciembre 2010
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d) Smart Resear ch:

La empresa Smart Research realizo un estudio de mercado para determinar la evolucion
de la demanda de vivienda en la ciudad de Quito en los Ultimos cuatro afios y estimar la
proyeccion de crecimiento para €l siguiente periodo. De dicha investigacion se utilizo la

pregunta de caracteristicas de vivienda que da como resultado e siguiente cuadro.

Figura 3.2. Tamafio de Vivienda

Tamafio de vivienda
W Nse A M Nse B W NseC

48%

502
45%
402
35%
0%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

Ded4la
BOm?2
Dedla
120m 2
De 121 a
160m2
De 161 a
200 m2
De 2011
m2en
adelante

Fuente: Empresa Smart Research/ Diciembre del 2010
e) Homiz:

También la empresa Hormi2 proporciono el presupuesto de una casa de 108,90 m?, el en
cual se detalla los costos de instalacion de las losas de entrepiso como de cubiertay sus

respectivos costo de adquisicion. Como se detalla a continuacion.
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> Presupuesto de una casa de 108, 90 m?

Tabla 3.6. Presupuesto de la Casa de 108,90 m?

PROYECTO: RESIDENCIA

111

Area vivienda 108,90 m2
Sistema Constructivo Integral hormi 2
CANTIDAD

‘DESCRIPCION UNIDAD IPRECIO UNITARIO | Soe e ibUESTADA TOTAL |

|*CONSTRUCCION DE VIVIENDAS* ISistema estructura Emedue I
PAREDES UsSD 4.150,57
Timbrado y chicoteado de paredes m USD 0,75 87,68 usb 65,76
Acero para chicotes kg USD 1,85 31,14 UsD 57,62
Corte y conformacién de paredes m2 USD 0,43 261,91 UsD 112,62
Montaje de Paredes m2 UsSD 1,51 261,91 UsD 395,49
Apuntalamiento de paredes m2 USD 0,64 261,91 UsD 167,62
Micro hormigén f'¢=210 kg/cm2 m3 UsD 87,87 15,26 usb 1.340,64
Proyeccion neumatica microhormigén paredes m2 USD 3,45 523,83 usb 1.807,20
Enjambado de Filos de puertas y ventanas (m) m USD 2,37 74,86 usbD 177,42
Curado de paredes m2 USD 0,05 523,83 Usb 26,19
ENTREPISO Y CUBIERTA USD 2.316,13
Corte y Conformacién de losas m2 USD 0,34 143,48 UsD 48,78
Montaje de paneles en losas m2 USD 1,04 143,48 usb 149,22
Apuntalamiento de losas m2 USsD 0,67 143,48 usb 96,13
Hormigén f'c=210 kg/cm2 H =5 cm. m3 USD 71,15 7,17 usD 510,45
Micro hormigén f'c=210 kg/cm2 m3 UsSD 67,87 4,30 UsD 292,15
Proyecciéon neumatica microhormigén losas e
inferior USD 4,47 143,48 UsSD 641,37
Paleteado losa de cubierta m2 USD 2,07 85,41 usb 176,81
Impermeabilizacion de losa m2 USD 4,63 85,41 usb 395,47
Curado de losas m2 USD 0,04 143,48 usb 5,74
GRADAS USD 89,60
Gradas con relleno m UsD 11,14 3,60 Usb 40,10
Montaje de Gradas m USD 1,73 3,89 UsD 6,73
Hormigén f'c=210 kg/cm2 H =5 cm. m3 USD 91,15 0,19 usb 17,72
Micro hormigén f'c=210 kg/cm2 H=3 cm m3 USD 87,87 0,12 usbD 10,25
Filos m USD 1,78 8,10 usD 14,40
Proyecciéon neumatica microhormigén Gradas 2 0.12
inferior, una sola capa USD 3,47 i UsD 0,40
MATERIALES UsD 7.058,91
Malla angular MA 162.5x162.5 mm und USD 1,09 330,00 USD 359,70
Malla plana MP 9 und USD 1,06 40,00 usD 42,40
Malla plana de refuerzo und USD 1,06 80,00 UsD 84,80
Malla tipo "U" ( MU) und UsSD 1,38 80,00 UsD 110,40
Panel PSME 60 paredes m2 USD 13,41 260,88 UsD 3.498,40
Panel PSME 140 m2 UsD 20,58 40,70 UsD 837,61
Panel PSM2R 120 losa entre piso m2 USD 17,14 58 USD 995,32
Panel PSR 100 cubierta m2 USD 13,63 83 usb 1.130,29

VALOR TOTAL : USD 13.615,21

AREA TOTAL DE CONSTRUCCION m2 108,90 m?2

COSTO TOTAL POR M2 DE CONSTRUCCION UsD 125,02

INTEGRAL EMEDUE, NO INCL IVA 12%,

Fuente: Empresa Hormi2/ Diciembre del 2010
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Datos Primarios:

L os datos primarios se obtuvieron mediante una entrevista que se realizo a las bloqueras
gue se encontraban en €l sector, alas cuales se les pregunto; cuanto producian de bloque
de 10 y de 15 cm? a mes. Dichos datos solo fueron proporcionados del Gltimo trimestre
del afio 2010.

Tabla 3.7. Produccion de bloques Gltimo trimestre del 2010

. Bloque de 15 cm2 Bloque de 10 cm2
RACION SOCIAL
Produccién Produccién
ECUATORIANA DE ADOQUINES Y BLOQUES 54.000 20.000
CHASIPANTA QUISAGUANO JUAN EFRAIN 54.000 21.000
GALARAMI 120.000 30.000
GOMEZ BLOCK 54.000 20.000
MITE BASCO PASCUAL ZACARIAS 54.000 20.000
SUPERIOR BLOCK 54.000 20.500
BLOCK MA CANS 60.000 20.000
SANTIAGO PENAHERRERA 54.000 20.500
LAREA & AULESTIA PREFABRICADOS DE HORMIGON 52.500 19.000
Total 556.500 191.000
Total Oferta del Mercado 747.500

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: Diana Ayaal diciembre 2010

Los datos primarios se recolecto mediante la aplicacion de la encuesta a todas las
ferreterias que se encontraban en los sectores de Alangasi, Pintag, La Merced,
Guangopolo y Sangolqui.

3.6. Disefiode Cuestionario

Figura 3.3. Disefio de la encuesta
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Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Plan de comercializacion de bloques e implementacién de |osas prefabricadas parala
empresa Larrea & Aulestia Prefabricados de Hormigon



114

3.7. AnalissdelosDatos

3.7.1. Analisis Univariado:

Preguntas:

1) Sector al que Pertenece:

Tabla 3.8. Estadistico (Sector al que Pertenece)

Estadistico

Nimero Validos 36
Perdidos 0

36
Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

a) Frecuencia:

Tabla 3.9. Frecuencias (Sector al que pertenece)

Tabla de Frecuencia
Sector

Frequency Percent  Cumulative

Percent
Alangasi 6 16.7 16.7
La Merced 1 2.8 19.4
Guangopolo 1 2.8 22.2
Pintag 11 30.6 52.8
Sangolqui 17 47.2 100.0

Total 36 100.0

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010
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Figura 3.4. Sector al que pertenecelaferreteria

Sector al que Pertenece la Ferreteria

507

40

Percent
w
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3

107

Alangasi La Merced Guangopolo Pintag

Sangolqui
Sector

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Interpretacion: Del total de 36 ferreterias censadas, € 47,22% se encuentran situadas

en e sector de Sangolqui, seguida por € 30,58% ferreterias situadas en Pintag y por
altimo el 16,67% pertenecen a sector de Alangasi.
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2) Usted, ¢vendeen su ferreteria materiales de construccion prefabricados?

Tabla 3.10. Estadistico Venta de M ateriales

Estadistico
Venta de Materiales
Valido 36
Ndmero Perdido 0
Total 36

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Tabla 3.11. Frecuencias Venta de M ateriales

Tabla de Frecuencia
Venta de Materiales

Frecuencia Percent Cumulative

Percent
Validos Si 24 66.7 66.7
No 12 33.3 100.0

Total 36 100.0

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Plan de comercializacion de bloques e implementacién de |osas prefabricadas parala
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Figura 3.5. Pregunta N.-2 ¢;Vende en su ferreteria materiales de construccion prefabricados?

2) Usted, ;vende en su ferreteria materiales de construccién prefabricados?

607

Percent
g

20

Mo
Venta de Materiales

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Interpretacion: Del total de 36 ferreterias censadas €l 66,67 % vende materiales
prefabricados, mientras que el 33,33% restante no vende material es prefabricados.
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3) ¢Quétipodematerialesprefabricados vende en su Ferreteria?

Tabla 3.12. Estadistico Tipo de M ateriales

Validos
Perdidos

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Tabla 3.13. Frecuencia Tipo de M ateriales

Frequency Percent Cumulative
Percent
Bloque 20 55.6 55.6
Todas 5 13.9 69.4
Ninguna 11 30.6 100.0

Total 36 100.0

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010
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Figura 3.6. Pregunta N.-3;Quétipo de materiales prefabricado vende en su ferreteria?

3)¢, Qué tipo de materiales prefabricados vende en su Ferreteria?

60

T
Bloque Bloque y Adoquin Ninguna
Tipo de Materiales

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala Diciembre 2010

Interpretacion: Del total de 36 ferreterias encuestadas € 55,56% vende bloque,
mientras que e 13,89% vende bloque como adoquin y por ultimo el 30,56% de ferreteris

no venden materiales de construccion.
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4) ¢Con quefrecuencia se abastece de dichos productos?

Tabla 3.13. Estadistico Frecuencia de Compra

Valido
Perdido 0

S T 3%

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala Diciembre 2010

Tabla 3.14. Frecuencia de Compra

Frequency Percent Cumulative

Percent
Semanal 5 13.9 13.9
Quincenal 16 44 .4 58.3
Mensual 9 25.0 83.3
Ninguna 6 16.7 100.0

Total 36 100.0

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010
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Figura 3.7. Pregunta N.-4 ;Con que frecuencia se abastece de dichos productos?

4);Con que frecuencia se abastece de dichos productos?
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Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Interpretacion: Del total de 36 ferreterias encuestadas e 44,44% se abastecen de
productos prefabricados cada quince dias, mientras que el 25% se abastece de dichos

productos cada mes.
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5. ¢Seleccione de qué medida (m2) tiene e bloque que vende en su Ferreteria?

Tabla 3.15. Estadistico M edida del bloque 10cm2

0
36

Validos
Perdldos

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Tabla 3.16.Frecuencia M edida del bloque 10cm2

Frequency Percent Cumulative

Percent
Si 21 58.3 58.3
No 9 25.0 83.3
Ninguna 6 16.7 100.0

Total 36 100.0

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010
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Figura 3.8. Pregunta N.-5 ¢Seleccione de qué medida (m2) tiene € bloque que vende en su
ferreteria?

5) ¢ Seleccione de qué medida (m2) tiene el bloque que vende en su Ferreteria?
Bloque 10cm2

607

50

401

Percent
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20

1077

Si No Ninguna
Media del bloque

Fuente: Investigacion del Mercado

Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Inter pretacion: Del total de 36 ferreterias encuestadas, € 58,33% venden bloque de
10cm2 y e 25% restante no vende este tipo de blogues.
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5. ¢Seleccione de qué medida (m2) tiene e bloque que vende en su Ferreteria?

Tabla 3.15. Estadistico M edida del bloque 12cm2

Validos
Perdidos 0

LT e

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Tabla 3.16. Frecuencia Medida del bloque 12cm2

Frequency Percent Cumulative

Percent
Si 6 16.7 16.7
No 24 66.7 83.3
Ninguna 6 16.7 100.0

Total 36 100.0

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010
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Figura 3.9. Pregunta N.-5 ¢Seleccione de qué medida (m2) tiene el bloque que vende en su ferreteria
12 cm2

5) ¢ Seleccione de qué medida (m2) tiene el bloque que vende en su Ferreteria?

12 cm2
60

€
o 40
o
1
& 66.67%

207

16.67%
0= T
Si No

Ninguna

Media del bloque

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Interpretacion: Del total de 36 ferreterias encuestadas, €l 66,67% venden bloque de
12cm2y e 16,67% restante vende bloques de otras medidas.

Plan de comercializacion de bloques e implementacién de |osas prefabricadas parala
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5. ¢Seleccione de qué medida (m2) tiene e bloque que vende en su Ferreteria?

Tabla 3.17. Estadistico M edida del bloque 15 cm2

Validos 36
Perdidos 0

LT e

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Tabla 3.18. Frecuencia M edida del blogue 15 cm2

Cumulative

Frequency  Percent

Percent
Si 21 58.3 58.3
No 9 25.0 83.3
Ninguna 6 16.7 100.0

Total 36 100.0

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010
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Figura 3.10. Pregunta N.-5 ¢Seleccione de qué medida (m2) tiene el blogue que vende en su
ferreteria? Medida del bloque de 12 cm2

5) ¢ Seleccione de qué medida (m2) tiene el bloque que vende en su Ferreteria?
15 cm2

601

501

IS
g

Percent
w
?

201

16.67%

T
No Ninguna

Medida del Bloque

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala Diciembre 2010

Interpretacion: Del total de 36 ferreterias encuestadas, €l 58,33% venden bloque de
15cm2 y el 25% restante vende blogues de otras medidas.
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5. ¢Seleccione de qué medida (m2) tiene e bloque que vende en su
Ferreteria?

Tabla 3.19. Estadistico M edida del bloque 20 cm2

Estadistico
Medida del Bloque 20 cm2
Validos 36
Namero  perdidos 0]
Total 36

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Tabla 3.20. Frecuencia M edida del bloque 20 cm2

Tabla de Frecuencia
Medida del Bloque

Frequency Percent Cumulative

Percent
Validos Si 6 16.7 16.7
No 24 66.7 83.3
Ninguna 6 16.7 100.0

Total 36 100.0

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010
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Figura 3.11. Pregunta N.-5 ¢Seleccione de qué medida (m2) tiene el bloque que vende en su
ferreteria? Medida del bloque de 20 cm2

5) ¢ Seleccione de qué medida (m2) tie(?e rﬁé bloque que vende en su Ferreteria?
c
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207

No

Medida del Bloque

Ninguna

Fuente: Investigacion del Mercado

Elaborado por: Diana Ayala Diciembre 2010

Interpretacion: Del total de 36 ferreterias encuestadas, € 16,67% venden bloque de
20cm?2 y el 66,67% restante vende bloques de otras medidas.
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6. ¢A quéprecio vendelosbloguesde 15cm?2 a susclientes?

Tabla 3.21. Estadistico Precio de venta del bloque de 15cm

Validos 36
Perdidos 0

L Tem 6

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Tabla 3.22. Frecuencia Precio de venta del blogue de 15cm

Percent
0,15-0,20 ctv. 1 2.8 2.8
0,21-0,25ctv. 19 52.8 55.6
0,26-0,30 ctv. 4 11.1 66.7
Ninguna 12 33.3 100.0

Total 36 100.0

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Frequency Percent Cumulative
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Figura 3.12. Pregunta N.-6¢A qué precio vende los blogues de 15 cm2 a sus clientes?

6) ¢Aqueé precio vende los bloques de 15 cm2 a sus clientes ?

60
50
407
R
[=
[
2
o 307
o
207
10
o 2.78%
T
0,15-0,20 ctv. 0,21-0,25¢ctv. 0,26-0,30 ctv. Ninguna

Precio de venta del bloque de 15cm

Fuente: Investigacion del Mercado

Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Inter pretacion: Del total de 36 ferreterias encuestadas, el 52,78% venden el blogue de

15 cm2 aun precio de 0,25 centavos, mientras que €l 11,11% vende el bloque de 15 cm2
aun precio de 0,27 centavos.
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7. ¢Usted como se abastece de los bloques que vende es su ferreteria?

Tabla 3.23. Estadistico Como se abastece de bloques

Estadistico
Se abastece de una sola bloquera
del Sector
Validos 36
Numero  perdidos 0
Total 36

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Tabla 3.24. Frecuencia Como se abastece de bloques

Tabla de Frecuencia
Se abastece de una sola Bloquera del Sector

Frequency Percent Cumulative

Percent
Validos Si 1 2.8 2.8
No 29 80.6 83.3
Ninguna 6 16.7 100.0

Total 36 100.0

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010
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Figura 3.13. Pregunta N.-7 ¢Usted como se abastece de los blogues que vende en su ferreteria?

7)¢Usted como se abastece de los bloques que vende es su ferreteria?

1007

Percent

No Ninguna
Se abastece de una sola bloquera

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala Diciembre 2010

Interpretacion: Del total de 36 ferreterias encuestadas, e 2,78% se abastece de
materiales prefabricados de una sola bloquera que queda en e sector donde laboran,
mientras que el 80,56% se abastecen de materiales prefabricados de dos 0 mas bloqueras

gue se encuentran en el sector donde laboran o de otras que situadas en Latacunga y
Pifo.
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7) ¢Usted como se abastece de los bloques que vende es su ferreteria?

Tabla 3.25. Estadistico Se abastece de dos 0 mas bloquer as del Sector

Validos
Perdidos 0

CoTew 36

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Tabla 3.26. Frecuencia Se abastece de dos 0 mas bloquer as del Sector

Frequency Percent Cumulative

Percent
Si 6 16.7 16.7
No 24 66.7 83.3
Ninguna 6 16.7 100.0

Total 36 100.0

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Plan de comercializacién de blogques e implementaci én de | osas prefabricadas parala
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Figura 3.14. Pregunta N.-7 ¢Usted como se abastece delos blogques que vende en su ferreteria? Se
abastece de una sola bloquera

7)¢Usted como se abastece de los bloques que vende es su ferreteria?
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207

Si No Ninguna
Se abastece de dos bloqueras

Fuente: Investigacion del Mercado

Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Interpretacion: Del total de 36 ferreterias encuestadas, e 16,67% se abastece de
materiales prefabricados de dos 0 masa blogueras que queda en el sector donde laboran,
mientras que e 66,67% se abastecen de materiales prefabricados de bloqueras que se

encuentran situadas en Latacungay Pifo o cuentan con su propia bloquera.
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7) ¢Usted como se abastece de los bloques que vende es su ferreteria?

Tabla 3.27. Estadistico Cuenta con propia bloquera

Validos
Perdidos 0

36

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Tabla 3.28. Frecuencia Cuenta con propia Bloquera

Frequency Percent Cumulative

Percent
Si 4 11.1 11.1
No 26 72.2 83.3
Ninguna 6 16.7 100.0

Total 36 100.0

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010
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Figura 3.15. Pregunta N.-7 ¢Usted como se abastece de los blogues que vende en su ferreteria?
Cuenta con propia bloquera

7)¢Usted como se abastece de los bloques que vende es su ferreteria?
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No Ninguna

Cuenta con propia bloquera

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Interpretacion: Dl total de 36 ferreterias encuestadas, €l 11,11% cuenta con su propia
bloquera, mientras que el 72,22% no cuentan con su propia bloquera sino se abastecen

de materiales prefabricados de blogueras que se encuentran situadas en el sector donde
laboran, en Latacunga o Pifo
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7) ¢Usted como se abastece de los bloques que vende es su ferreteria?

Tabla 3.29. Estadistico Se abastece de bloques de L atacunga

Validos
Perdidos

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Tabla 3.30. Frecuencia Se abastece de bloques de L atacunga

Percent Cumulative

Frequency

Percent
Si 19 52.8 52.8
No 11 30.6 83.3
Ninguna 6 16.7 100.0

Total 36 100.0

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010
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Figura 3.16. Pregunta N.-7 ¢Usted como se abastece de los blogues que vende en su ferreteria?
Blogues de L atacunga

7)éUsted como se abastece de los bloques que vende es su ferreteria?
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Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Interpretacion: Del total de 36 ferreterias encuestadas, € 52,78% se abastecen de
materiales prefabricados de las blogqueras que se encuentran en Latacunga, mientras que
el 30,56 % restante de abastece de dichos productos de las bloqueras que se encuentran
en el sector.
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8) ¢Estaria dispuesto atener un nuevo proveedor de materiales prefabricados?

Tabla 3.31. Estadistico Dispuesto atener un nuevo proveedor

Estadistico

Nuevo Proveedor

Numero Validos 36
Perdidos 0
Total 36

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayalal Diciembre 2010

Tabla 3.32. Frecuencia Dispuesto a tener un nuevo proveedor

Tabla de Frecuencia
Nuevo Proveedor

Frequency Percent Cumulative

Percent
Validos Si 23 63.9 63.9
No 13 36.1 100.0

Total 36 100.0

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayalal Diciembre 2010
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Figura 3.17. Pregunta N.-7 ¢Estaria dispuesto a tener un nuevo proveedor de materiales
prefabricados?

8) ¢ Estaria dispuesto a tener un nuevo proveedor de materiales prefabricados?

Percent

Nuevo Proveedor

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Inter pretacion: Del total de 36 ferreterias encuestadas, € 63,89% estan dispuestas a
tener un nuevo proveedor de materiales prefabricados, mientras que €l 36,11% de
ferreterias no desean tener un nuevo proveedor de dichos materiales.

Plan de comercializacién de blogques e implementaci én de | osas prefabricadas parala
empresa Larrea & Aulestia Prefabricados de Hormigon



9) ¢Cuanto estaria, Usted dispuesto a pagar por bloques de 15 cm2?
Tabla 3.33. Frecuencia Precio que estd dispuesto a pagar

Frequency Percent Cumulative

Percent
0,15-0,20 ctv. 16 44 .4 44.4
0,21-0,25c¢tv. 7 19.4 63.9
Ninguno 13 36.1 100.0

Total 36 100.0

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Figura 3.18. Pregunta N.-9 ¢Cuanto estria, Usted dispuesto a pagar por bloques de 15 cm??

9)¢ Cuanto estaria, Usted dispuesto a pagar por bloques de 15 cm2.?

50

0,15-0,20 ctv. 0,21-0,25ctv. Ninguno

Precio que esta dispuesto a pagar

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010
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Interpretacion: Dd total de 36 ferreterias encuestadas, € 44,44% estarian dispuestas a
pagar un precio de 0,20 centavos por un bloque de 15cm2, mientras que el 19,44% de
ferreterias estarian dispuestas a pagar por un blogue de 15 cm2 un precio 0,24

centavos.

10) ¢Como le gustaria que sea entregado los blogues en su Ferreteria?

Tabla 3.34. Frecuencia Forma de entrega de los bloques

Tabla de Frecuencia
Forma de entrega de los bloques

Frequency Percent Cumulative

Percent
Validos No contestaron 14 38.9 38.9
En fabrica, botado, 22 61.1 100.0
su propio
transporte, incluye
el costo
Total 36 100.0

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010
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Figura 3.19. Pregunta N.-10 ¢(Como le gustar ia que sea entregado los bloques en su Ferreteria?

10) ¢ Como le gustaria que sea entregado los bloques en su Ferreteria?

En fabrica,botado, su propio transporte, incluye el
costo

Ninguno (Vacio)

Entregado bloques a su Ferreteria

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Inter pretacion: Del total de 36 ferreterias encuestadas, el 61,11% de ferreterias quieren
gue los materiales prefabricados sean entregados, tanto en obra como en € lugar donde
le indique € Duefio de la Ferreteria. También desean que la entrega del materia

prefabricado incluya el costo del transporte.
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11) ¢Usted conoce que es una losa prefabricada?

Tabla 3.35. Estadistico Conoce que es una losa prefabricada

Validos

Perdidos 0

36

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Tabla 3.36. Frecuencia Conoce que es una losa pr efabricada

Cumulative
Percent
Si 36 100.0 100.0

Frequency  Percent

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010
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Figura 3.20. Pregunta N.-11¢Ustedf conoce que es una losa prefabricada?

11) ¢Usted conoce que es una losa prefabricada?

100

807

607

Percent

40

207

Si
Conoce que es una losa prefabricada

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Inter pretacion: Del total de 36 ferreterias encuestadas, el 100% de ferreterias conocen
gue es una losa prefabricada.
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12) ¢Estaria dispuesto a comprar y comercializar losas hormi2?

Tabla 3.37. Estadistico Dispuesto a comer cializar losa prefabricada

Estadistico
Dispuesto a comercializar una losa
prefabricada
Numero Validos 36
Perdidos 0
Total 36

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Tabla 3.38. Frecuencia Dispuesto a comer cializar losa prefabricada

Tabla de Frecuencia
Dispuesto a comercializar una losa prefabricada

Frequency Percent Cumulative

Percent
Validos Si 26 72.2 72.2
No 10 27.8 100.0

Total 36 100.0

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayalal Diciembre 2010
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Figura 3.21. Pregunta N.-12;Estaria dispuesto a comprar y comercializar losa hor mi2?

12) ¢ Estaria dispuesto a comprar y comercilizar losa hormi2?

80

607

Percent

407

20

Si

No
Dispuesto a comercializar una losa prefabricada

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala Diciembre 2010

Interpretacion: Del total de 36 ferreterias encuestadas, € 72,22% de ferreterias estan

dispuestas a comprar y comercializar la losa hormi2, mientras que el 27,78% de
ferreterias no desean comprar € producto.
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13) ¢Como le gustaria que sea entregada la losa homi2 en su Ferreteria?

Tabla 3.39. Estadistico Forma de entrega de la losa hor mi2

Validos
Perdidos 0
36

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Tabla 3.40. Frecuencia Forma de entrega de la losa hor mi2

Frequency Percent Cumulative

Percent
Vacias 11 30.6 30.6
En fabrica, botado, su propio 25 69.4 100.0
transporte, incluye el costo
Total 36 100.0

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010
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Figura 3.22. Pregunta N.-12 ;Como le gustar ia que sea entregada la losa hormi2 en su ferreteria?

13) ¢ Como le gustaria que sea entregada la losa homi2 en su Ferreteria?

60

Percent
B
?

2077

Vacias En fabrica,botado, su propio transporte, incluye el
costo

Entrega Losa Hormi2

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Interpretacion: Del total de 36 ferreterias encuestadas, € 69,44% de las ferreterias
desean que la Losa Hormi2 sea entregada en obra como en la ferreteria como indique €l

duefio de la misma. También desean primero tener muestra en la ferreteria de la losa
hormi2 para poder indicar alos clientes.
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3.7.2. Analisis Multivariado

Cruces:

1. Nuevo proveedor, Precio de venta del blogue de 15 cm por Ferreteria y
Sector

Tabla 3.41. Resumen del procesamiento de Casos.

Validos

N Porcentaje
36 100,00%

Casos

Perdidos
N Porcentaje
0] 0,00%

N
36

Total
Porcentaje
100,00%

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Tabla 3.42. De contingencia Nuevo Proveedor * Precio de venta del bloque de 15cm * Sector

Tabla de contingencia Nuevo Proveedor * Precio de venta del bloque de 15cm * Sector
Precio de venta del bloque de 15cm por
I Ferreteria
Sector de ubicacion de las Ferreterfas Total
0,15-0,20| 0,21-0,25 0,26-0,30 e
ctv. ctv. ctv. =
Tener un Nuevo Proveedor de 51 5 ] 5
Alangasi bloque de 15 cm2 No o ; .
Total 5 1 13
Tener un Nuevo Proveedor de No 1 1
La Merced blogue de 15 cm2
Total 1 1
= Tener un Nuevo Proveedor de 5i ; -
-g Guangopolo bloque de 15 cm2
E
g Total 1 1
B8 -
Tener un Nuevo Proveedor de si = 2 2
i bloque de 15 cm2
Pintag loq e - B "
Total 7 4 Tl
Tener un Nuevo Proveedor de si o 5 g 1 9
sangolqul bloque de 15 cm2
e No 1 2 0 g 8
Toral 1 7 3 & 17

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010
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Figura 3.23. Nuevo Proveedor * Precio de venta del bloque de 15cm * Sector

Precio de venta del bloque de 15cm que venden las Ferreterias

0,15-0,20 ctv. 0,21-0,25ctv. 0,26-0,30 ctv. Ninguna
20,0%]
15,0%"]
(7]
10,0%" =
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sgo| LI887%
5,0%] 8,33%
5,56%
[

0,0%
20,00/0_

Porcentaje
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JOpP89A0Id OABNN UN J8Ud |
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5,00/0_
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) ) ) )

Sector donde se encuentran las Ferreterias

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

v' Interpretacion:

El 16, 67% de las ferreterias que se encuentran en Pintag estén dispuestas a tener un
nuevo proveedor de bloques de 15 cm2, las mismas que venden € bloque de 15 cm2 a
un precio de 0,23 centavos de ddlar. Mientras que € 13, 89% de ferreterias que se
encuentran en e sector de Alangasi y Sangolqui también desean tener un nuevo
proveedor de blogues de 15 cm2, las mismas gque venden el bloque aun precio de 0,23

centavos de dolar.
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2. Tener un nuevo proveedor, Precio que esta dispuesto a pagar por bloque de
15cm, venta de bloque de 15 cm por ferreterias.

Tabla 3.43. Resumen del procesamiento de Casos:

Resumen del procesamiento de los casos

Nuevo Casos
Prove-edor * Vélidos Perdidos Total
Medida del- N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Bloque * Precio o o 0
que esté 36 100,00% 0 0,00% 36 100,00%
dispuesto a
pagar

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Tabla 3.44 De Contingencia Tener un Nuevo Proveedor * Venta de bloque de 15 cm por Ferreteria

* Precio que esta dispuesto a pagar lasFerreterias por blogue del5 cm2

Tabla de contingencia: Tener un Nuevo Proveedor * Venta de bloque de 15 cm por Ferreterfa * Precio que esté dispuesto a
pagar las Ferreterias por bloque del5 cm2

Recuento
Ferreterf den bl de 15 cm2
Precio que esta dispuesio a pagar las Ferreterias por Bloque de 15 cm SRR LRSS I i Total
Si No Ninguna
Tener un Nuevo Proveedor de -
0,15-0,20 ctv. bloque de 15 cm2 o 12 ] 3 16
Total 12 1 3 16
5 Tener un Nuevo Proveedor de i 5 ) 7
2 0,21-0,25¢tv. bloque de 15cm2
5 Total 5 2 7
[a)
Tener un Nuevo Proveedor de
Ninguno bloque de 15 cm2 Bo 4 6 3 13
Total 4 6 3 13

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010
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Figura 3.24. Tener un Nuevo Proveedor * Venta de bloque de 15 cm por Ferreteria* Precio que

esta dispuesto a pagar las Ferreteriaspor bloque del5 cm2

Venta de bloques de 15 cm2 por Ferreteria

Si No Ninguna

40,0%

30,0%
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Zwd G| ap anbojq ap JopaaA0Id OABNN un 18ud|

20,0%
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0,0%—,
40,0%"

Porcentaje

30,0%
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20,0%

10,0%
’ -16,7"/
o

0,0% T T T T T T
0,15-0,200,21-0,25 Ninguno 0,15-0,200,21-0,25 Ninguno 0,15-0,200,21-0,25 Ninguno
ctv. ctv. ctv. ctv. ctv. ctv.

Precio que esta dispuesto a pagar las Ferreterias por Bloque de 15 cm

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

v' Interpretacion:
El 33,30% de ferreterias venden bloque de 15 cm2, las mismas que estan dispuestas a
tener un nuevo proveedor de bloque de 15 cm2 y pagar por e mismo un precio de 0,17
centavos de dolar. Mientras que € 13,9% de ferreterias que venden bloques de 15 cm2,
estan dispuestas a tener un nuevo proveedor y pagar por € bloque un precio 0,23
centavos de dolar.
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3. Ferreterias que venden blogue de 10 cm2 *Tener un Nuevo Proveedor de
Blogue de 15cm2* Sector donde se encuentran las Ferreterias.

Tabla 3.45. Resumen del procesamiento de Casos:

Casos

Viélidos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
36 100,00% 0 0,00% 36 100,00%

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Tabla 3.46. De Contingencia: Ferreterias que venden bloque de 10 cm2 *Tener un Nuevo

Proveedor de Bloque de 15cm2* Sector donde se encuentran las Ferreterias.

Tabla de contingencia: Ferreterfas que venden bloque de 10 cm2 *Tener un Nuevo Proveedor de Bloque de 15cm2*Sector donde se
encuentran las Ferreterfas.
Recuento
Ferreteri den bl de 10 cm2
Sector donde se encuentran las Ferreterfas e Total
Si No Ninguna
Tener un Nuevo Proveedor de Bloque de Si 5 0 5
Alangasi 15cm2 No 0 1 1
Total 5 1 6
Tener un Nuevo Proveedor de Bloque de No 1 1
La Merced 15cm2

Total 1 1

Tener un Nuevo Proveedor de Bloque de .
Si 1 1

Guangopolo 15¢cm2

Total 1 1
Tener un Nuevo Proveedor de Bloque de Si 6 0 2 8
Pintag 15cm2 No 0 1 2 3
Total 6 1 4 11
Tener un Nuevo Proveedor de Bloque de 15 Si 7 2 9
Sangolqui cm2 No 2 6 8
Total 9 8 17

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010
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Figura 3.25. Ferreterias que venden bloque de 10 cm2 *Tener un Nuevo Proveedor de Bloque de

15cm2* Sector donde se encuentran las Ferreterias.

Venta de bloques de 15 cm2 por Ferreteria
Si No Ninguna
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ctv. ctv. ctv. ctv. ctv. ctv.

Precio que esta dispuesto a pagar las Ferreterias por Bloque de 15 cm

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala Diciembre 2010

v Interpretacion:

El 19,44% de ferreterias venden bloques de 10 cm2, las cuales se encuentran en el sector
de Sangolqui y estan dispuestas a tener un nuevo proveedor de blogue de 15 cm2.
Mientras que e 16,67% de ferreterias venden bloques de 10 cm2, las cuades se
encuentran en el Sector de Pintag y desean tener un nuevo proveedor de bloque de 15
cm2. Y por ultimo e 13,89% de ferreterias que venden bloques de 10 cm2, estan
dispuestas a tener un nuevo proveedor de bloque de 15cm2 y se ubican en € sector de

Alangasi.
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4. Sector donde se ubican las Ferreterias *Tener un nuevo proveedor de
blogue de 15 cm2 *Ferreterias que venden blogues de 15 cm2

Tabla 3.47. Resumen del procesamiento de los casos

Casos

Vélidos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
36 100,00% 0] 0,00% 36 100,00%

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Tabla 3.48 De Contingencia Nuevo Proveedor * Medida del Bloque * Sector

Tabla de contingencia Nuevo Proveedor * Medida del Bloque * Sector
Recuento
Ferreteri den bl de 15 cm2
Sector donde se ubican las Ferreterias SRR VR e D o Total
Si No Ninguna
Tener un nuevo proveedor de bloque de 15 Si 5 0 5
Alangasi cm2 No 0 1 1
Total 5 1 6
Tener un nuevo proveedor de bloque de 15 No 1 1
La Merced cm2
Total 1 1
Tener un nuevo proveedor de bloque de 15 .
Si 1 1
Guangopolo cm2
Total 1 1
Tener un nuevo proveedor de bloque de 15 Si 6 2 8
Pintag cm2 No 1 2 3
Total 7 4 11
Tener un nuevo proveedor de bloque de 15 Si 6 3 9
Sangolquf cm2 No 2 8
Total 8 17

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010
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Figura 3.26. Nuevo Proveedor * Medida del Bloque * Sector

Tener un nuevo proveedor de bloque de 15 cm2
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Sector donde se ubican las Ferreterias

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

v' Interpretacion:

El 16,67% de ferreterias venden bloque de 15 cm2, ubicadas en el sector de Pintag
y Sangolqui las cuales estan dispuestas a tener un nuevo proveedor de bloque de 15
cm2. Mientras que e 13,89% de ferreterias venden bloque de 15 cm2 ubicadas en
sector de Alangasi, las mismas que estan dispuestas a tener un nuevo proveedor de

bloque de 15 cm2.
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5. Ferreterias que venden bloques de 15 cm2 *Sector donde se ubican las

Ferreterias*Precio de venta del bloque de 15cm2 por Ferreteria.

Tabla 3.49. Resumen del procesamiento de Casos:

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
36 100,00% 0 0,00% 36 100,00%

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010

Tabla 3.50. De Contingencia Ferreterias que venden bloques de 15 cm2 * Sector donde se ubican las

Ferreterias*Precio de venta del bloque de 15cm2 por Ferreteria.

Tabla de contingencia: Ferreterfas que venden blogues de 15 cm2 *Sector donde se ubican las Ferreterias*Precio de venta del bloque de 15cm2 por
Ferreteria,
Recuento
Sector donde se ubican las Ferreteri
Ferreterias que venden bloques de 15 cm2 eclor donde se Wbican a5 rerretenas Total
Alangasi | LaMerced | Guangopolo Pintag | Sangolqui
Precio de venta del bloque de 0.21-0.25¢h. > 0 7 > 17
i 15cm2 por Ferreteria 0,260,30 ctv. 0 1 0 3 4
Total 5 1 7 8 21
0,15-0,20 ctv.
Precio de venta del bloque
No de 15cm2 por Ferreteria 0.21-0,25ctv.
Total
Precio de venta del blos;ue de Ninguna 3 3 9 5
Ninguna 15¢m por Ferretetia
Total 3 3 9 15

Fuente: Investigacion del Mercado
Elaborado por: Diana Ayala/ Diciembre 2010
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Figura 3.27. Ferreterias que venden bloques de 15 cm2 *Sector donde se ubican las

Ferreterias*Precio de venta del bloque de 15cm2 por Ferreteria.

Secto