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RESUMEN:

El presente proyecto para la creacién de una fabrica de produccién y venta de
bloques se efectu6é tomando en cuenta una de las principales necesidades que

tiene el ser humano, la vivienda.

Pese a que en los ultimos afios el Pais no ha tenido un crecimiento econémico
sostenido, la rama de la construccion si lo ha hecho, los emigrantes constituyen
un gran empuje monetario lo que ha sido fundamental para la construccion ya
que el destino principal de ese dinero es la inversion en bienes y la

construccion de viviendas.

En este trabajo, se hace una descripcion del plan de negocio de la empresa,
Su razon social, ubicacion, y actividad, en general un estudio de lo que sera la

fabrica y sus metas a cumplir en un futuro.

El Estudio de Mercado, contiene los objetivos del proyecto, describe al
consumidor, sus gustos y preferencias, las expectativas del mismo, los motivos
que harian que el consumidor incline su preferencia hacia el producto, ademas

una breve resefia sobre la segmentacion actual del mercado.

Este proyecto busca aprovechar la oportunidad que tiene el mercado para
elaborar y comercializar bloque de hormigén y de pomez en todas sus
dimensiones, sabiendo que una planta industrializada de bloques puede

producirlo en grandes voliumenes diarios y con una calidad inmejorable.

Ademas, se realiza una planificacion estratégica de ventas en el que constan
puntos como: publicidad, promociones, diversificacion, en general elementos

que influyen en la realizacion exitosa del proyecto.



Es importante destacar que en el momento actual el bloque se ha convertido en
una opcion mas econdémica para el constructor pues a pesar de que su costo

es mayor al del ladrillo, el volumen que cubre es superior.

Se analiza también las inversiones en las que se deberan incurrir para la

puesta en marcha del proyecto y su financiamiento.

En conclusién; el presente estudio se ha realizado para saber si el proyecto es
factible financieramente al cumplir con los objetivos de rentabilidad

establecidos por los inversionistas.



ABSTRACT

The purpose to create this following Project a factory to produce and sell
concrete and pumice bench was founded in the principal human being’s

necessity “housing”.

Although our country didn’t have a continue economical grow, the branch of
construction had it, emigrant people have been the principal economical source
for the branch of construction because they destine their money to acquire real
estates an of course to build houses.

This is a general research that will be a factory and we introduce in this project

a description of the company business plain, its name, its location and activity.

Market research involves the aims of this project, describes the consumer, his
or her likes and preferences also why he or she has preference for the product

and finally a summary about the actual segmentations.

This project tries to take advantage of the market to produce and sell concrete
and pumice bench with different sizes because we know an industrial factory
can produce a big quantity of it with the best quality.

Also we have a sale strategic planning with publicity, offers and variety.

It's important to recognize that the concrete and pumice bench is an economic
option for the builders although it is expensive than a brick but is volumen is
bigger.

We also analyze the investment to run the project and it’s financing.

Finally this project had been realized to give us indicators that allow us to know

if it's possible to set up this factory.



Los criterios y opiniones vertidos en este documento son Unicamente responsabilidad de la

autora.

BEATRIZ DE LA PAZ RUEDA BRAVO.



INTRODUCCION:

La empresa DURABLOCK, es una industria dedicada a la fabricacion de
bloques de pomez y de hormigbn de todas las dimensiones que busca
convertirse en la primera alternativa para la fabricacion de casas y edificios
para de esta manera satisfacer una de las necesidades principales de los
seres humanos, el bloque que se busca producir debe ser un material que

cumpla con las descripciones requeridas por los constructores.

Durablock, se constituird con capitales nacionales, y por el momento capitales
locales, lo que facilitara la toma de decisiones; al estar la compafia dentro de
la rama industrial se debe buscar la ubicaciébn en una zona adecuada y
conveniente para el desarrollo de sus actividades de produccion vy

comercializacion.

Se trata de una compairiia de responsabilidad limitada para poder controlar el
ingreso de nuevos socios y de esta manera precautelar la integridad y el futuro

de la misma.

Con todos estos antecedentes los socios de DURABLOCK pretenden edificar
una empresa seria, con metas reales y con vision futurista proyectada a ser

lider en el mercado local, y porque no, del mercado nacional.

DURABLOCK contara con personal calificado y no calificado para ocupar los
diferentes cargos de la empresa, ademas se necesitara los servicios de

personal externo a la empresa como son Asesores, Consultores, Técnicos, etc.



CAPITULO |



CAPITULO 1.

1.PLAN DE NEGOCIO.

1.1 ANTECEDENTES Y JUSTIFICACION DEL PROYECTO:

La idea de realizar un proyecto para la produccion y venta de bloques
premezclados se ha efectuado tomando en cuenta una de las principales

necesidades que tiene el ser humano, la vivienda.

A pesar de que en los ultimos afios el pais no ha tenido un crecimiento

econdmico sostenido, la rama de la construccion si lo ha hecho.

El empuje monetario proveniente de los emigrantes ha sido fundamental para
que el constructor no desmaye en su labor, sino mas bien se desarrolle. Se
sabe por fuentes estatales que desde la década de los noventa, la remesa de
los braceros es el segundo rubro de ingresos en la balanza comercial del pais,
y que su destino principal es la inversion en bienes inmuebles, lo que fomenta

la construccion de viviendas.

Por testimonio de arquitectos e ingenieros sabemos que una alternativa para la
fabricacion de casas y edificios es el bloque, material que cumple con las
especificaciones requeridas por los
constructores; ademas sabemos que por tiempo
de colocacién y costo unitario (rendimientos) el

bloque es mas econdmico.

De una observacion directa en el perimetro

urbano de la ciudad de Cuenca podemos darnos

cuenta que las fabricas de blogues en su
mayoria son domesticas, de produccion diaria limitada, lo que ocasiona
inconvenientes a los constructores que requieren grandes cantidades de
bloques, y por lo general este no cumple con las normas ecuatorianas de

calidad



Este grupo de inversionistas quiere aprovechar esta oportunidad que tiene el
mercado para elaborar y comercializar bloque de hormigon y de pémez en
todas sus dimensiones, sabiendo que una planta industrializada de bloques

puede producirlo en grandes volumenes diarios y con una calidad inmejorable.
Es importante destacar que en el momento actual el bloque se ha convertido en

una opcion mas econdémica para el constructor pues a pesar de que su costo

es mayor al del ladrillo, el volumen que cubre es superior.

1.2 DESCRIPCION DEL NEGOCIO:

1.2.1LA EMPRESA

A continuacién se dan los principales datos de la empresa:

Nombre de la Empresa: DURABLOCK Cia. Ltda.
Ubicacién: Parque Industrial Av. Octavio Chacén S/N
Actividad: Produccién y comercializacion de Bloques

La empresa DURABLOCKS se constituira con capitales nacionales, y por el

momento capitales locales, lo que facilitara la toma de decisiones.

Al estar la compafia dentro de la rama de la industrial se debe buscar la
ubicacibn mas adecuada y conveniente para el desarrollo de sus actividades
de produccién y comercializaciéon. Se busca ubicar la empresa en un lote
cercano a una fabrica de tubos de hormigén premezclado que tiene muchos
afos en la Ciudad y bastante prestigio, para de esta manera aprovechar su

clientela y promocionar nuestros productos de manera indirecta.

A pesar de que el dafio al medio ambiente se reduce por estar en un sector
industrial se a realizara un estudio de impacto ambiental para reducir al maximo

la contaminacion que se pueda ocasionar.



Una de las primeras gestiones administrativas sera tramitar la membresia de
DURABLOCK a la Camara de la Pequefia Industria y de esta manera

aprovechar los beneficios que esta Institucion brinda a sus afiliados.

Dentro de la plana administrativa se incluird a una parte de los socios, pero se
dard plena libertad al gerente que sea designado para dirigir el destino de la

Empresa.

La Compairiia sera de responsabilidad limitada para poder controlar el ingreso
de nuevos socios y de esta manera precautelar la integridad y el futuro de la

misma.

Con todos estos antecedentes los socios de DURABLOCK pretenden constituir
una empresa formal, con metas reales y con vision futurista proyectada a ser

lider en el mercado local.

UBICACION DE LA EMPRESA:

La ubicacion de este proyecto es la Ciudad de Cuenca; para realizar una
correcta evaluacion de la localizacion se tomo en cuenta los siguientes

aspectos:

A) Las materias primas.- en donde se encuentra la materia mas barata
y mas cercana.
B) El mercado.- en donde se pueda vender con facilidad la minima
produccion diaria.
C) La mano de obra.- en donde se encuentre la mano de obra
capacitada y disponible.
D) Las vias de comunicacién.- en la ciudad que tenga mayor
accesibilidad para su ingreso y salida.

Una de las ideas para macro localizar un proyecto es minimizar los costos

totales de transporte y de aduccion del producto.



1.3.1 Costos terminales y de aduccion.

Al estar ubicados en un sector industrial de facil acceso y ubicacion, se cuenta
con una gran ventaja en el momento de determinar el costo de transporte.
Adicionalmente se debe tomar en cuenta que si bien el proyecto no contempla
un sistema de transporte propio; existen empresas que brindan este servicio

dentro del &rea de influencia de la planta.

1.3.2 La micro localizacion

Luego de haber estudiado varios sectores y terrenos en la ciudad de Cuenca,
se decidio ubicar el proyecto en el Parque Industrial de Cuenca. Este sector
industrial brinda muchas facilidades para la implementacion de la planta y
ofrece los servicios basicos necesarios para una produccion normal.

Después de un estudio clasificatorio de las parroquias predominantes en
poblacion y vivienda, se escogio las cinco primeras y se determind que Cuenca
es la importante, en el Cuadro # 1 se expresa la poblacion por parroquia y la

relacion con la vivienda que poseen.

CUADRO #1

PARROQUIA POBLACION VIVIENDA \
CUENCA (URBANO) 277.374 67.364

ALLE 18.692 4.264
RICAURTE 14.006 3.251
SININCAY 12.650 2.918
BANOS 12.271 2.753
TARQUI 8.902 1.908
TURI 6.692 1.484
ISAYAUS| 6.643 1.520
QUINGEO 5.646 1.353
PACCHA 5.311 1.190
MOLLETURO 5.221 1.187
SAN JOAQUIN 5.126 1.166
CUMBE 5.010 1.123
SANTA ANA 4.739 1.123

ICTORIA DEL PORTETE 4.617 1.033
NULTI 4.589 1.056
LLACAO 4.501 1.024
CHIQUINTAD 4.073 1.071




1.3.3 Estudio de impacto ambiental

La maquinaria se ubicara en el sitio mas lejano a la calle con el objeto de no
perturbar a la gente que pasa o labora cerca de la Empresa con los ruidos

producidos en la planta de fabricacion.

/

2TOLVAS Y
BANDAS

10 TALLER

1 ALMACENAJE (A)

3
MEZCLADO
RA

4 BLOQUERA

7 VESTUARIOS
11 ESTACIONAMIENTO
5 CAMARA DE

SECADO

6 OFICINAS

9 COMEDOR

8 BANOS

.

1 ALMACENAJE (B)

En un espacio de 3 mts. por 2 mts. se construird una laguna de tratamiento de
aguas contaminadas por los materiales utilizados. Esta laguna tiene por
objetivo separar los finos del agua para que a su vez esta se pueda manejar de
una manera sana, los finos pueden ser reutilizados y el agua en viada hacia el

rio o por el alcantarillado normal.



El cemento es manejado mediante un silo y conducciones directas lo que
impide su desperdicio y contaminacion, ademas tiene un sistema de filtros en la

parte superior para evitar que el cemento escape al ambiente.

El 4rea de recepcion de materia prima serd humedecida una vez al dia para
evitar que se levante el polvo y contamine al ambiente. Cabe indicar que los
materiales pétreos no contaminan de manera directa ya que vienen

previamente lavados, es decir sin tierra que luego se convertira en polvo.

El tratamiento que se va a dar a los desperdicios de la mecanica como son
aceites y repuestos es el que indica la municipalidad, se reciclara y enviara

mediante los canales de recoleccién de estos materiales.

Con todas las medidas anteriormente indicadas y aquellas que se
implementaran de acuerdo a las necesidades que se vayan creando en la
operacion misma de la empresa, se pretende reducir al maximo el impacto
ambiental que pueda tener la empresa y obtener el permiso de funcionamiento

municipal.



Sector Econdmico al que pertenece el Proyecto:

La empresa sera de tipo industrial y se constituira como una compafiia limitada,
formando asi parte de la Camara de Industria para lo que necesitaremos los

siguientes requisitos:

Copia de la Escritura de constitucion de la empresa.
Llenar el formulario.
Cancelar un monto de 50$ como cuota de afiliacion y las cuotas mensuales

de acuerdo al capital.

Ademas se tendra que realizar los tramites de afiliacion a la camara de

Comercio de Cuenca con los siguientes requisitos:

Copia de la escritura de constitucion de la empresa.
Copia de la cédula del gerente o representante legal.
Direccion y parroquia donde funciona el establecimiento.
Numero de teléfono.

NuUmero de fax. (si lo tuviera)

Correo electronico o e-mail. (si lo tuviera)

Valor a pagarse, segun el capital declarado en las escrituras.

Otro aspecto importante es la adquisicion de las maquinarias que se debera

realizar a través de un intermediario debido a que estas se importaran.

Como primer paso esta el ponerse en contacto con un agente de aduanas
el mismo que debera realizar una inspeccion en origen o lo que es lo mismo
el lugar donde se adquiere la maquinaria para verificar sus caracteristicas
tales como: tipo de maquinaria, condiciones en las que se encuentra, monto

de facturacion versus maquinaria, etc.

Este se encargara de emitir un certificado previo a la importacion para que

el Banco Central de el visto bueno y abra la partida arancelaria.
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La empresa sera financiada en un 44% mediante aportaciones de dinero en
efectivo por parte de los socios, un 32% en especies y tan solo un 24% del
financiamiento sera viabilizado mediante los proveedores y el Sistema

Financiero Nacional.
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CAPITULO I

2.1INVESTIGACION DE MERCADO

2.1.1 OBJETIVO GENERAL

Determinar la demanda total de bloques en la ciudad de Cuenca y establecer su

Demanda Insatisfecha ( D.l.).

2.1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Determinar el nivel de precios de las distintas variedades de blogues en la ciudad
de Cuenca

Determinar la percepcion de calidad que tienen los clientes a cerca del bloque
Determinar el nivel de preferencia hacia uno u otro producto

Determinar los sectores de mayor crecimiento en la ciudad de Cuenca, para
poder ubicar estratégicamente la empresa.

Determinar las empresas lideres en el mercado local.

2.2 ESTUDIO DE MERCADO

Este mercado tiene un consumo local proyectado de 1.359.185 bloques al afio,
teniendo como regla que el tamafo que mas se comercializa, el de 15x20x40,
luego y muy de cerca 10x20x40 y seguido el 20x20x40.

Hipotéticamente se supone que el mercado de bloques esta sub-explotado y
gue relativamente se puede establecer una nueva empresa, que seria la lider
en el mercado, sin embargo, y con el objeto de lanzar este producto, y después
de ver los resultados del diagnéstico de mercado, se sugiere que se realice un
estudio con base en informacion primaria (encuestas, observacion ), esto con el
propésito de conocer la real disposiciéon de consumo y compra del consumidor
final, es decir, responder a preguntas basicas como la aceptacién y percepcion



que tiene el cliente de los bloques con respecto a su precio, calidad, servicio, y
entrega del producto.
Sobre todo con la determinacion de la demanda insatisfecha, podremos

proyectar nuestras ventas potenciales e introduccion al mercado.

2.3 PROPUESTA.

Existe en el mercado nacional fabricas de blogues desde aquellas que
producen 3.000 unidades al dia, este tipo de bloquera es la que mas se acerca

a la necesidad del proyecto.

Tomando en cuenta lo analizado para este mercado, se sugiere que la
produccion sea la proyeccién tomada de 554.400 unidades de bloques anuales,
con una utilizacion de la capacidad instalada del 70%.

En cuanto al canal de distribucion se tiene que trabajar en el desarrollo de un
producto de alta calidad y con una presentacién de primera linea, capaz de
convencer con un precio promocional relativamente igual al de la competencia,

con la ventaja de la calidad del producto.

Es importante indicar que se tiene que disminuir el riesgo comercial con un plan

de servicio de entrega al sitio de la obra.

Para conseguir este proposito es necesario contar con unidades de transporte,

y un plan logistico de distribucion y entrega.

De acuerdo con las estimaciones de la demanda, y en base a lo que la planta

produciria el primer afio, estimamos captar el 20% de la demanda.

2.4 Grupos de Consumidores:

Para determinar el grupo de consumidores se realizara una encuesta siguiendo

el esquema que a continuacion se presenta.

2.4.1 METODO PARA LA RECOLECCION DE DATOS




El método que utilizamos para la recoleccion de datos es la encuesta. Se ha
estructurado una encuesta que abarque preguntas que lleven a determinar los
grupos de consumidores para el producto:

ESQUEMA DE LA ENCUESTA:

ENCUESTA: |:| oz
1.- Para sus construcciones qué utiliza ? [mﬁ[f)@@uﬂ@@”@[m
a) [ Jsolokoque b)Y [ Jemaciac o [ Je=mia e d) [ Jeted comg e} [ Solo ladrillo
2.- Por que lo utiliza?
a) [__]calidad by [_]Precio o) [__]Resistencia d) [__|Tiempao de colocacidn
DATOS GENERALES: [;] Y \ f[‘:“_wg
Sexo Edad D) Cle el
[0 [ Im [ ]on-25 [ ]2e-35 I [ |Mas de ds
Titule
Dlngeniem Civil DArquitectn I:lMaestm de obra |:|Otm
Nombre del infermante Direccion de la obra Telefono
| |
3.- Con que frecuencia compra usted los bloques?
a) [ |Mensualmente b) [ JCada B meses b) [ ]Cada afin ) [ Jocasionalmente
4.- Que tipo de bloque(s) que compra?
[ JH 1o0%20%40 2) [ JH 15x20x%40 3 [ JH 20%20%40
4) [P 10x20%40 5 [P 1sxz20x40 6) [_JP 20%20 %40
5.. Cantidad qué utiliza?
1) a)[__|De 1002500 b} [ ]Des01 2 1.000 o [ ]oe1o0tats00  d) [ Jmas de 1.500
2)  a)[__]oe 1002500 b) [ ]Des01 a1.000 o[ _Joe1ootatson d) [ Jmas de 1.500
3)  a)[__|De 1002800 b) [ |De 801 a 1000 o [ oe1o0tataon d) [ |mas de 1500
4 a)[__|pe100a500 b [_]oes01 a1.000 o [ _Joeio0ta1s00  d) [ |Mas de 1500
5 a)[__|De 1002800 b} [ ]Des01 2 1.000 o [ oe1o0tats00  d) [ Jmas de 1500
6) a) [__|De 100 2500 b} [ ]De 501 a1.000 o [__]De1001a1.500  d) [__Jmas de 1.500
8.. Cuando necesita el bloque . para comprarlo:
a) |:|L0 cotiza primera I? I:I @Z@
b) [ ]Se acerca a la hlogquera y compra o que haya
¢} [ |wisita varios locales antes de comprar
9.- Frecuentemente en donde compra (direccion)?

10.- Cuando le entregaron el pedido de blogue, la entrega estubo:

a) |:|Antes b) |:|Muy tiempo ¢} |:|Atiemp0 ) |:|Retrazados e) |:|A destiempo




2.4.2 PLANIFICACION DE LA ENCUESTA

Una vez realizado el modelo de encuesta se planificara como realizar la

investigacion, para lo cual se sigue los siguientes pasos:

Seleccionar el area a encuestar

Asignar las areas para cada encuestador
Asignar el horario de la encuesta
Determinar el tiempo de la encuesta

Determinar el plazo de la encuesta

2.4.3 RECOLECCION Y ANALISIS DE LOS DATOS

Una vez planificada la encuesta, el siguiente paso es la toma fisica de los datos

de acuerdo a las areas designadas.

Una vez recolectada toda la informacion, se la clasificara para luego poder

tabularla.

Una vez tabulada la informacibn se obtienen los primeros informes

preliminares, y los informes definitivos.

Al final lo que queda es analizar los resultados.

2.5 EXPECTATIVAS

Cuando se estructuro la encuesta se analizo muy detenidamente las preguntas

y el objetivo que tenian cada una de ellas con el fin de poder diagnosticar con



exactitud las falencias de cada una de las fabricas de bloques existentes en las
zonas a cubrir con los productos. Este analisis inicial permitid determinar una
Demanda Insatisfecha de bloques en la ciudad de Cuenca sumamente

confiable, y a su vez visualizar las estrategias macro para captarlo.

Para profundizar en el diagnostico de mercado se trabajo en el analisis que
permitiera con un minimo margen de error, saber si el producto tendra
aceptacion en el mercado, aprovechando las debilidades de los competidores
potenciales, y asi poder introducirlos en el mercado local.

Para sustentar la razon del proyecto se ha basado en los resultados de las

encuestas, que en sus principales datos nos indican que:

En el cuadro # 2, se observa que el mercado local tiene muchos clientes, pero
la mayoria no estan satisfechos con la atencion de su actual proveedor, en este
caso se ha tomado la variable precio, para saber la opinién del consumidor del
producto.

CUADRO #2
OPINION DEL PRECIO DEL BLOQUE

OPINION DEL PRECIO DEL BLOQUE

Fuente: Encuesta
Realizado Por: Autora

La mayoria de los clientes piensan que el precio que pagan por los bloques es

el justo, lo que da un punto de partida en el nivel de precios a competir.



CUADRO # 3

SERVICIO EN VENTA.

SERVICIO EN VENTA

Fuente: Encuesta
Realizado Por: Autora

El cuadro # 3 muestra la calidad en el servicio en ventas que recibe el

consumidor del producto.

La cobertura de las fabricas existentes es mediana, no estan en capacidad de
prestar el servicio de transporte para que el producto llegue a tiempo. La
produccion en la mayoria es limitada lo que también retraza las entregas de
bloques.

La idea de sectorizar el consumo de bloques es para ubicar estratégicamente

la planta de bloques y asi garantizar la cobertura del producto y del proyecto.

No existe una empresa lider en el mercado local,



2.6 MOTIVOS DEL CONSUMIDOR.

Para analizar este punto se ha traza

do un arbol de objetivos en el cual se

procede a plantear objetivos que se pretende alcanzar, es decir que se debe
hacer para que el “PRODUCTO SEA ACEPTADO EN EL MERCADO

BUENA CALIDAD PRECIOS ACCESIBLES ESTRATEGIAS PUBLICITARIAS
Correcta Manipulacion
Cumplir con los Disefios Maquinaria adecuada | |0ptimizacibn deRecursos F#Persena\ Capacitado | |Buena Planificacion de Ventas Buena Comunicacion |
Adecuado Disefo
nspeccion enla Recepcion personal Capacitado
Materia Prima Adecuada Correcto Embodegaje | |Correcta Planificacin de Tiempo k%Comro\ (e maquinaria |
Seleccion de Proveedores Personal Motivado
Inspecciones Programadas Personal Motivado | BUEN SERVICIO
Correcta Seleccion Personal
riCorrecla Seleccid Personal | |Persona\ Capacitado Buena Administracion
Personal Adecuado Buena asignacidn funciones | Personal con Iniciativa

Buena Comunicacion

Se analizard los siguientes objetivos:

e C(Calidad

e Precios Accesibles

e Buen Servicio

e Estrategia Publicitaria




2.6.1 BUENA CALIDAD

a. Cumplir con el disefo

Para cumplir con el disefio del producto se debe capacitar al personal para que
conozca sobre el proceso de produccion; contar con la maquinaria adecuada
para la fabricacion y obtener un producto de calidad; dar el mantenimiento
oportuno a la maquinaria para que no exista ningun problema durante la

produccion.

b. Materia Prima Adecuada

Se debe inspeccionar la materia prima que este en buen estado el momento de
Su recepcion, para que no exista ningun problema al momento de empezar con
la produccion; la materia prima deberd ser embodegada en el lugar que esta
destinado para que no se de ninguna anomalia por ejemplo la arena en el sitio
de la grava; se debera seleccionar a los proveedores investigando si la materia

prima es de buena calidad, por el precio y la forma de pago.

c. Inspecciones Programadas

Inspeccionar si el personal cumple con la capacitacion que se les brindo para
que conozcan del proceso de produccion y obtener un producto de calidad y
sea aceptado en el mercado; motivar al personal con un buen trato, una buena
remuneracion y un ambiente de trabajo agradable para que cumplan con los

objetivos que nos hemos propuesto.

d. Personal Adecuado

Seleccionar al personal adecuado para las distintas ramas laborales que se
necesita para la empresa, capacitar a los empleados que estaran a cargo del
proceso de produccién; delegar correctamente al personal para las funciones a

las cuales fueron contratados para que su desempefio; una buena



comunicacion entre los jefes y empleados, que se de una apertura adecuada

para el dialogo y opiniones, para que exista un buen ambiente de trabajo.

2.6.2 PRECIOS ACCESIBLES

a. Optimizacion de recursos

Una correcta manipulacion de la materia prima, puesto que esta debera ser
medida correctamente y de buena calidad para la obtencion de un buen
producto; contar con el personal adecuado y con el conocimiento necesario en
la manipulacién de la maquinaria y del proceso de produccién; que el disefio
del producto sea el adecuado para que no exista ningun problema durante el

proceso.

b. Correcta Planificacion del Tiempo

Capacitar al personal para que planifique el tiempo durante cada proceso para
gue no se de problema alguno y retrase la produccion; controlar la maquinaria
que se encuentre en buen estado y que el tiempo automatizado con el que

cuenta no tenga problemas; motivar al personal con incentivos.

2.6.3 BUEN SERVICIO

a. Personal Capacitado

Seleccionar el personal idoneo para las diferentes areas de trabajo y asi tengan
un buen desempefio, en el caso de obreros a través de una capacitacion
continua fabriquen un producto de altisima calidad, en el caso del personal
administrativo la actualizacion de los conocimientos permitan dar un manejo
adecuado a la empresa, en el caso del personal de ventas que tengan

experiencia en el trato al cliente.

2.6.4 ESTRATEGIAS PUBLICITARIAS




a. Buena Planificacion de Ventas

Contar con un personal adecuado en la administracién del departamento de
ventas, capacitar al personal con cursos de relaciones humanas y marketing
para mejorar la atencion al cliente, personal que cuente con iniciativa propia y

proporcione nuevas ideas publicitarias y estrategias de mercado.



CAPITULOQO Il



CAPITULO Il

3.1ANALISIS DE LA COMPETENCIA

A continuacion se resume algunos de los resultados que se obtuvieron luego
de realizada la encuesta en el cual se muestra los problemas o causas por las

cuales la competencia no puede cumplir con las expectativas del cliente

3.1.2 QUE EL PRODUCTO SEA DE BAJA CALIDAD

Esto se puede dar si el producto no cumple con los disefios por contratacion
de personal nuevo o personal no capacitado, ya que si el personal no recibe las
correctas y suficientes indicaciones sobre las especificaciones del disefio no va
a poder cumplir con el mismo; si la maquinaria esta defectuosa y no cumple
con el proceso de produccion; si la maquinaria no recibe el mantenimiento

adecuado para evitar desperdicios de materiales o acumulacion de residuos.

Si la materia prima es defectuosa porque no se ha realizado la debida
inspeccion de los materiales en el momento de la recepcion por ejemplo: que el
cemento no esté con grumos, que la arena no tenga piedras ni tierra, etc.;
también por mal embodegaje, también por una mala seleccién del proveedor

cuando no se ha investigado bien la calidad del material que este comercializa.

Si no se realizan las inspecciones necesarias si el personal no esta
capacitado adecuadamente no puede tener el conocimiento necesario para
inspeccionar un producto. Si el personal no tiene interés o se confia y no
realiza inspecciones. Si el personal no tiene un buen ambiente de trabajo y

esta descontento, no realizara su trabajo como debe hacerlo.

Si el personal no es el adecuado porque no hubo una correcta seleccion del
personal, es decir, no se comprobd conocimientos o0 experiencias; si se le

asignaron mal las funciones y no se le ubicé en el puesto adecuado; si existe



una mala comunicacion tal vez por falta de apertura de algunas de las

personas con quienes trabaja.

3.1.3 QUE LOS PRECIOS SEAN ALTOS

Si existen desperdicios de materiales, esto se puede dar por personal no
capacitado por ejemplo al pesar mal los mismos. Al existir una falla en el disefio
el bloque seria desechado si no resiste al control de calidad sumandose todos

estos al precio final.

Si existen tiempos fuera de estandar obviamente esto se va a ver reflejado en
el precio del producto lo que puede darse por personal nuevo 0 no capacitado y
se demora mucho en el proceso por problemas en la maquinaria ya que esta
retrasaria en gran manera la produccion; si el desinterés en el trabajo por parte

del personal es alto no se cumplirdn los estandares ni las calidades requeridas.

3.1.4 QUE EL SERVICIO SEA MALO

Si personal es mal capacitado, mal seleccionado y no tiene buenas
relaciones humanas o experiencia en el trato a las personas; si la
Administracion no toma medidas sobre cambios en la atencion al cliente; si el
personal no tiene interés e iniciativa por aprender y dar soluciones a los

problemas de los clientes.

3.1.5 QUE EXISTA FALTA DE PUBLICIDAD

Por falta de planificacion de Ventas que sin duda sera por fallas en la
Administracion al no delegar las funciones como organizacion de campafas
publicitarias. Por falta de comunicacion ya que tal vez el Administrador supone
“El Departamento de Ventas se encargard”, por falta de recursos econémicos o
de presupuesto destinado a la publicidad ya que se piensa “No es

indispensable”



3.2 PRECIOS DEL PRODUCTO

Ya que este es un proyecto que pretende ser implantado de manera inmediata
y cuya difusion sera publica no se presentan los precios unitarios que manejan
las fabricas de la competencia.

En el cuadro # 4 se resume la forma en que la competencia analiza sus precios

y de que manera llegan a dar a conocer sus precios al consumidor.

CUADRO #4
PRECIOS COMPETENCIA

DESCRIPCION ANALISIS DE ESTRATEGIA
EMPRESA PRECIO PRECIO
Entregar volantes en los puntos de venta y
Atlas Evaluacion individual de precios construcciones
) Entregar volantes en los puntos de venta y
Disensa Evaluacion individual de precios construcciones
Fca. Entregar volantes en los puntos de venta y
Amazonas Evaluacion individual de precios construcciones
Entregar volantes en los puntos de venta y
Fca. B. Bravo | Evaluacién individual de precios construcciones
Entregar volantes en los puntos de venta y
Fca. Orellana | Evaluacién individual de precios construcciones
o Entregar volantes en los puntos de venta y
Hormipisos Evaluacion individual de precios construcciones
) Entregar volantes en los puntos de venta y
M.S. Jacinto Evaluacion individual de precios construcciones
Entregar volantes en los puntos de venta y
Monterrey Evaluacion individual de precios construcciones
Entregar volantes en los puntos de venta y
Pref. Hércules | Evaluacion individual de precios construcciones
Entregar volantes en los puntos de venta y
Requelme Evaluacion individual de precios construcciones
R. Ochoa Base de datos de clientes y precios | Enviar cotizaciones individuales
Ricaurte Base de datos de clientes y precios | Enviar cotizaciones individuales
Sr. Puma Base de datos de clientes y precios | Enviar cotizaciones individuales
Entregar volantes en los puntos de venta y
V. Sumba Evaluacion individual de precios construcciones
) Entregar volantes en los puntos de venta y
Tiger Evaluacion individual de precios construcciones

Fuente: Fabricas Competencia

Realizado Por: Autora

3.3 VEN TAJAS DE LA IMPLEMENTACION DE LA PLANTA INDUSTRIAL




A continuacion un resumen del proceso productivo de la planta industrial
DURABLOCK, proceso que darda gran ventaja ante las plantas de la

competencia.

Con el proposito de optimizar los costos de produccion y de tener una planta
eficientemente administrada con el nimero justo de colaboradores, para todas

y cada una de las tareas, se ha disefiado un macro — proceso.

3.3.1 Macro — Proceso de Produccién Integrado.

A continuacion se detalla el proceso de produccion con un estimado de tiempos

pOr procesos:

a- Se realizara una orden de produccion la cual sera entregada al gerente
de produccion para que verifiqgue si existe en stock la materia prima
suficiente para la produccién de dicha orden, de no existir cualquier
elemento necesario para una normal produccion, el sera el encargado de
realizar una orden de compra por el faltante de la materia que estuviese
escasa.

b- Cinco minutos antes de las ocho de la mafana se planificara la
produccion del dia.

C- El inicio de labores empieza al sacar los bloques de las camaras de
secado hacia la bodega de almacenamiento, a su vez y paralelamente
los aprovisionadores deberan abastecer las tolvas de materia prima.

Tiempo una hora, es decir hasta las 9h00.

ANALISIS DE COSTOS UNITARIOS
COSTOS POR DIA DE PRODUCCION (8 H TRABAJO)
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d-

Primero se debera transportar la materia prima desde la las tolvas hacia
la balanza de pesaje por medio de las bandas transportadoras (arena y
chispa). EI cemento llega hacia la balanza por medio de un tornillo sin
fin directamente desde el silo que se encuentra a un extremo de las

balanzas.

Tiempo cuatro minutos.

BAHDA TRAHSPORTADORA
DE MATERIAL A BALAHZA
PARA DOSIFICAR

9 e

El operador de la planta deber& controlar que el material llegue a las
balanzas de acuerdo a los disefios especificados.

Tiempo medio minuto.

SILO DE BALAHZA
CEMENTO PARA
PESAJE DE

—

MATRIALES




g- Una vez pesado el material se lo transportara a la mezcladora a través

de una banda transportadora.

Tiempo un minuto.

h- A la mezcladora llega la arena, la chispa y el cemento debidamente
pesado, aqui se agrega el agua y de ser necesario el chasquiy polvo de
chasqui a través de parihuelas, con lo que se lograrA una masa

homogénea.

Tiempo seis minutos.

MEZCLADORA DE

MATRIALES
o

i- Esta masa homogénea debera ser descargada en un balde metélico y

mediante un carril transportarla hacia la tolva de la maquina bloquera.

Tiempo dos minutos.

CARBETILLA
TRAHSPORTADORA
DE MATRIAL MEZCLADO




MATERIAL
MEZCLADO
PUESTO EN
LA TOLVA DE
BLOOUERA i

Una vez en la tolva de la maquina bloquera la masa se traslada hacia el
molde y lo asienta en una plancha de madera. Mediante un vibrador y la
compactacion de la maquina salen seis bloques listos para ser

embarcados hacia la camara de secado.

BLOQUES
PRODUCIDOS
DESPUES DE UH
CICLO DE
PRODUCCION

S
BEE

Tiempo un minuto

NOTA.-

Es importante destacar que cuando la materia prima esta mezclada y
dentro de la tolva de la maquina bloquera es suficiente para producir
ciento veinte bloques o sacar veinte planchas de madera con seis
bloques en cada ciclo de la maquina bloquera.



k- El operador del montacargas debera controlar que el blogue tenga las
dimensiones y consistencia especificados en el disefio.

Tiempo 0.33 minutos.

- Los bloques son trasladados desde la bloquera hacia la camara de
curado mediante un montacargas.

Tiempo un minuto.

CAMARA DE SECADO

MOHTACARGAS COH
BLOQUES HACIA
CAMARA DE SECADO

m-  Unavez llena la camara de curado se encenderan los quemadores.

Tiempo de secado 8 horas.

Con este paso se da por terminado el proceso de produccion.



3.4 EL PERSONAL.

Otra ventaja que tiene DURABLOCK ante la competencia es que se
contara con el personal idoneo que satisfaga las necesidades tanto del

consumidor como las del proyecto mismo.

3.4 .1IREQUERIMIENTO DE PERSONAL

La empresa necesitara seis personas para planta: un Jefe de produccién, un
operador de bloquera, un operador de montacargas, dos ayudantes de planta 'y

dos aprovisionadores.

Jefe de produccién.- Debe tener una experiencia minima de cuatro afos,

debe tener titulo de Ingeniero Industrial o0 Tecnologo Industrial.

Operador de bloquera.- Debe tener experiencia minima de cuatro afios en la

fabricacion de bloques; debe tener el titulo de bachiller.

Operador de montacargas.- Debe tener una experiencia minima de dos afios
en el manejo del equipo, debe tener licencia que lo autorice a manejar el

montacargas, debe tener titulo de bachiller.

Ayudante de planta.- Debe tener experiencia minima de un afio en cargos

similares, debe haber terminado minimo la primaria.

Aprovisionador.- Debe tener experiencia minima de un afio en cargos

similares, debe haber terminado minimo la primaria.

En la administraciéon se requiriere de un Gerente General, un contador, una

secretaria, dos vendedores, un bodeguero y dos guardias.

Gerente General.- Los requerimientos del gerente general seran dados en la

junta de socios.



Contador.- Debe tener cuatro afios de experiencia, debe ser CPA.

Secretaria.- Debe tener una experiencia minima de dos afos, debe tener titulo

de secretaria ejecutiva.

Vendedor.- Debe tener una experiencia minima de dos afios; debe tener

conocimientos o estudios de marketing, debe tener minimo titulo de bachiller.

Bodeguero.- Debe tener una experiencia minima de dos afios, debe tener
conocimientos o estudios de administracion de empresas, debe tener minimo

titulo de bachiller.

Guardias.- Debe tener una experiencia minima de dos afios, debe tener

minimo titulo de bachiller, debe tener autorizacion de portar armas.

De acuerdo a las normas ecuatorianas, el personal contratado debera tener la
documentacion en regla, cédula de identidad, cédula militar (excepto las

mujeres), record policial.

Adicionalmente deberan presentar hoja de vida, dos fotos actualizadas y dos

certificados de honorabilidad.



3.5 PLANIFICACION ESTRATEGICA DE VENTAS:

Con la finalidad de incrementar ventas, se plantearon las siguientes

propuestas:

Publicidad mensual via Internet, cuyo costo es de Setenta y dos ddélares. Sus

costos se detallan a continuacion:

DESCRIPCION CANT. COSTO COSTO
UNITARIO TOTAL
Pagina mega 3 6,00 18,00
Disefios 3 8,00 24,00
Cto. Mantenim. 1 30,00 30,00
TOTAL 72,00

Publicidad mensual a través de la prensa escrita, especificamente en el diario
El Mercurio, teniendo un costo de Ciento cuarenta dolares. Su formato se

detalla a continuacion:

Ofrece a sus clientes bloques
elaborados con la mas alta tecnologia y
calidad en todas las medidas en pémez
y hormigon.

Direccion : Parque industrial
Octavio Cachon
Teléfono: 860-912

Dimension: 6 X 8 cmts. Incluye margen.



Publicidad mediante Radio Tomebamba , siendo su costo mensual de Setenta
y cinco ddlares; cuatro cufias publicitarias durante el dia por el lapso de treinta

segundos cada una.

Descuentos en el volumen de ventas. Otorgar descuentos a nuestros clientes
sobre los pedidos solicitados con el propdsito de que ese porcentaje pueda ser

compensado con el valor del IVA o con una cantidad adicional de productos.

Luego de un meticuloso analisis, dichos participantes llegamos a la conclusion
de poner en préactica las propuestas dos y tres, pues son indudablemente

factibles por las ventajas y costos que estas ofrecen.



CAPITULO IV



CAPITULO IV

4.1. FASE: DIAGNOSTICO Y PROPUESTA FINANCIERA

Se determind que existe un mercado potencial por cubrir y que
tecnolégicamente no hay impedimentos para llevar a cabo el proyecto. La
parte de analisis econdmico pretende determinar cual es el monto de los
recursos econémicos necesarios para la realizacién del proyecto, cuél sera el
costo total de la operacion, asi como otra serie de indicadores que serviran
como base para la parte final y definitiva del proyecto que es la evaluacion

econdmica.

Para la evaluacién economica del Proyecto nos hemos planteado como

horizonte del mismo un periodo de 5 afios.

41.1 INVERSIONES

Existen varios tipos de inversiones en las que vamos a incurrir para
implementar nuestro proyecto. A continuacion especificamos las mas

importantes:

4.1.2 INVERSION FIJA

La inversion alcanza a $ 12.764,00 como resultado de determinar el costo de
los activos fijos necesarios para el funcionamiento 6ptimo del servicio y acordes

a la capacidad y necesidades de la misma.

Los activos fijos que intervienen en la inversion se han depreciado y amortizado
con los porcentajes establecidos de acuerdo a su vida Gtil como se muestra en
el (Anexo N° 1)



4.1.2.1 INVERSION VARIABLE

La inversion variable esta constituida por el Capital de Trabajo requerido para
financiar las actividades corrientes de la empresa, el valor de este es de $
1632,52 el cual se ha obtenido mediante el método del Déficit Acumulado
Maximo, el andlisis se realizo de manera mensual, obteniendo una disminucion

del déficit a partir del primer mes. (Anexo N° 2)

4.1.3 FINANCIAMIENTO PARA LAS INVERSIONES

Para financiar el total de las inversiones requeridas (tangibles e intangibles)
para la implementacién del proyecto, se recurre en un 100% al aporte de los

socios del proyecto.

4.2Resultados: Proyeccion de Balances Contables y Andlisis Financiero

4.2.1PROYECCION DE BALANCES CONTABLES

Es necesario aclarar que los balances proyectados que se presentan en este
analisis son una proyeccion a nivel de pre-factibilidad, por tanto no se han

considerado otros gastos como de ventas, comercializacion, etc .

4.2.2 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS

También se le denomina Presupuesto de Ingresos y Costos o Estado de
Pérdidas y Ganancias e indica, para cada uno de los afios de la vida util del
proyecto (cinco afios) los distintos ingresos y gastos en que incurrira la

empresa como resultado de su gestion productiva. Nos muestra las utilidades



netas que se esperan para cada afo, el valor a pagar por utilidades a los
trabajadores (15%), el calculo del impuesto a la renta (25% segun la

legislacién), asi como la Utilidad liquida del negocio. (Anexo N° 3)

4.2.3 FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADOS

Es un andlisis financiero que nos ayuda a la evaluacion y administracion del
riesgo con la finalidad de evitar futuros imprevistos que hagan que la empresa
pierda dinero, se ha proyectado este andlisis para los 5 afios de la vida util del

proyecto.

La inversion de capital y los valores correspondientes al incremento de este se
da por el incremento de la demanda en el transcurso de los afos

subsiguientes. (Anexo N° 4)

Generalmente los Flujos de Caja son utilizados para presupuestar las
necesidades de efectivo para cada mes del afio, sin embargo, es util aplicarlo
en analisis de esta naturaleza con el fin de tener una referencia practica sobre

el margen de liquidez que pueda tener un negocio.

Se encuentra una alta eficiencia en el uso de los recursos tanto de tecnologia

como humanos.

Los proyecciones para cinco aios se anexan, tomando en cuenta un tasa de
inflacion. A lo largo de este periodo se registran utilidades que se van
incrementando afio por afo, lo que demuestra la conveniencia de invertir en

este proyecto.

4.3 ANALISIS FINANCIERO

Esta etapa permite analizar y administrar el riesgo del la inversion del proyecto;
para la evaluacion del proyecto, se tomé como base el flujo neto de efectivo

proyectado en términos constantes, es decir con inflacion cero, lo cual hace



innecesario la variacion sobre cualquier costo; y, las estimaciones elaboradas

son anuales.

4.3.1 VALOR ACTUAL NETO

Como principal elemento de evaluacion se considera el Valor Presente Neto
(VAN); Para el célculo del mismo se ha tomado como referencia la tasa de

descuento del 18%.

El VAN generado por el proyecto es de $ 37.816,07 que corresponde al
beneficio extra luego de ganar la taza minima aceptable de rendimientoTMAR

22%) aplicado a lo largo del horizonte del proyecto. (Anexo N° 5).
( Y g proy

4.3.1.2 TMAR (TASA MINIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO)

Esta tasa es la que el inversionista exige ganar, para el célculo de la TMAR se
aplico la técnica del CAPM (modelo de valuacion de los activos de capital), el
mismo que considera una tasa libre de riesgo del 12% mas un premio por
asumir ese riesgo del 10%. Esta tasa esta afectada por parametros como las
condiciones macroeconomicas del pais, de la competencia. Respecto a lo
indicado se considera que el riesgo del proyecto es moderado.

4.2 TASA INTERNA DE RETORNO

Segun este indicador, se demuestra que la inversién para instalacion de la
empresa de comercializacién y produccion de bloques DURABLOCK; es
econdmicamente rentable, considerandose que la TIR incremental de la

inversion supera la TMAR siendo la TIR del proyecto 78%. (Anexo N° 5)

4.3 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Para la realizacion de este andlisis se fundamento en dos variables, la primera
con los ingresos provenientes de las ventas y la segunda con los costos

variables.



A estas dos variables se les aplico incrementos y decrementos porcentuales en
sus valores, cuando existe una variacion en los costos sea este un incremento
o decremento, tienen una relacién directa con el precio de venta ya que estos

estan sujetos a la inflacion y a los ingresos de nuestros consumidores.

4.3.1Escenario Optimista.

Para desarrollar este escenario se incremento un 12% en sus valores de

ingresos, no se alteraran ni los costos ni los gastos.

4.3.2 Escenario Pesimista

En este escenario se planteara un decrecimiento de un 12% en sus valores de

ingresos, de igual forma no se alteraran ni los costos ni los gastos.

Se ha demostrado que la inversion resulta rentable bajo las condiciones
estudiadas y proyectadas, sin importar el nivel de inflacion en el futuro, el
proyecto seguira siendo rentable, siempre que el nivel de ventas se mantenga
constante. La rentabilidad econdémica se ve incrementada automaticamente si
se aumenta el nivel de ventas, siempre que permanezcan constantes las otras
condiciones que afectan la rentabilidad, tales como costos de operacion, costos

variables, etc. (Anexos 5 — 6)

4.3ANALISIS FODA

4.3.1FORTALEZAS.

TECNOLOGIA.- La empresa cuenta con una tecnologia sofisticada e
innovadora, idonea para la fabricacion de los productos, obteniendo asi

articulos elaborados con tecnologia de punta.

UBICACION.- La ubicacion geogréfica de la empresa permite que la recepcion

de la materia prima sea agil y mas econdmica, debido a que la chispa y la



arena ingresan desde Paute y el chasqui y polvo de chasqui de la Provincia del

Chimborazo.

Se facilita la entrega de productos a los cantones azuayos situados al norte, asi
como también a la Provincia de Cafar, ya que a causa del alto indice de
migracion existente en la actualidad los ingresos provenientes del extranjero se

destinan en un mayor porcentaje al sector de la construccion.

PRECIO DE VENTA AL PUBLICO.- La empresa ofrece precios bajos con
relacion a la competencia, debido a que los costos de produccién y gastos de
operacion son menores, ocasionados por una materia prima econémica por la
ubicacion de la planta blogquera, una mano de obra limitada por el nivel
tecnoldgico con el que se cuenta, gastos de fabricacion bajos producidos por
una maquinaria nueva, gastos de administracion, ventas y financieros minimos

derivados del selecto personal que labora en la compafia.

CAPACIDAD DE ENTREGA RAPIDA Y AGIL.- El grado tecnolbgico de la
planta bloguera facilita lograr volimenes de produccion dificiles de imitar por la
competencia, lo que permite contar con un stock permanente y amplio de
productos, capaces de satisfacer las exigencias inmediatas del pequefio o gran

constructor.

SERVICIO AL CLIENTE.- El personal brinda al cliente un trato personalizado,
eficiente y oportuno, sin sujetarse a parametros convencionales, pues el
cuenta con un asesoramiento sumamente completo y veraz sobre el tipo,

calidad y cantidad de blogues requeridos.

4.3.2 DEBILIDADES

UBICACION.- Si bien la empresa tiene facilidad para expandir la venta de
productos de centro a norte de la provincia, existe dificultad para
comercializarlos en los cantones del sur, a demas el hecho de no estar junto a
lugares conocidos dificulta que los clientes lleguen a las oficinas con facilidad y

prontitud.



PRECIO DE VENTA AL PUBLICO.- Al tener los productos un nivel de precios
bajos en relacion a la competencia, este hecho produce incertidumbre en los
potenciales clientes, ya que desconocen los motivos por los cuales el precio del
bloque es inferior y deducen que se debe a un mal producto o el bloque no

cumple con las normas de calidad establecidas.

CAPACIDAD DE ENTREGA RAPIDA Y AGIL.- Con el pasar del tiempo el
estado de conservacion de la maquinaria tiende a deteriorarse si el
mantenimiento preventivo de la misma es esporadico, ocasionando dafios de
gran magnitud que impiden o limitan una normal produccién, provocando que
los pedidos solicitados por los clientes no sean entregados en el lapso de
tiempo acordado.

SERVICIO AL CLIENTE.- Al no aplicarse los conocimientos adquiridos por el
personal para la atencion y asesoramiento al cliente, se corre el riesgo de que

éste desista de adquirir los bloques producidos por la compafiia.

4.3.3 OPORTUNIDADES

ABRIR MERCADO EN LA PROVINCIA DEL CANAR.- Esta provincia tiene
uno de los mayores indices de crecimiento anual respecto a la construccion
debido a los capitales provenientes del extranjero, aprovechando de este hecho
en beneficio de proyecto, pues el objetivo esencial de los migrantes es

construir una residencia.

VENDER PRODUCTOS COMPLEMENTARIOS.- Al recuperar un buen
porcentaje del capital invertido en la empresa, se procedera posteriormente a la
venta de los principales materiales utilizados en el sector de la construccion,
aperturando una ferreteria que servird como punto de distribucién de nuestros

productos.

ASOCIARNOS CON PROFESIONALES DE LA CONSTRUCCION.- El

propésito principal en el de incrementar ventas, ganar prestigio y expandir la



comercializacion de productos complementarios (cemento, pétreos, hierro,

etc.).

4.3.4 AMENAZAS

ESPIONAJE.- La informacién que se genera en la empresa debe ser manejada
con mucho cuidado, sigilosamente guardada, con el objeto de evitar el plagio

de la misma, pues de ser asi tendriamos probablemente una situacion caotica.

GOOD WILL.- Nuestra empresa carece de experiencia y trayectoria, un factor
muy importante que la competencia puede aducir, influyendo en el cliente al

momento de su decision.

CREACION DE PRODUCTOS ALTERNATIVOS.- Existe la posibilidad que al
pasar del tiempo eruditos en el area de la construccion hagan uso de
materiales alternativos para la fabricacién de obras civiles y arquitectdnicas,

siendo éstos menos costosos y con una aceptacion no esperada.

44 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES:

El propésito de este estudio ha sido especificamente el saber, si el proyecto en
toda su integralidad, entrega indicadores que permitan conocer la real pre —

factibilidad de instalacion de la planta.

Por lo tanto y como se ha podido conocer en detalle, se observa que la
instalacion de la planta de Bloques, es positivamente factible.



En cuanto a los indicadores, existen cuatro:

Los indicadores de cantidad y calidad de produccién de bloques en la ciudad,
nos mostraron la realidad, lo cual nos motiva a implementar un sistema de

calidad que nos permita competir en el mercado.

El primero, y el mas importante de todos es el de la pre—factibilidad de
mercado, pues nos muestra la existencia de la demanda insatisfecha, para la

produccion del bloque.

El de pre-factibilidad técnico - operativo, que ha sido estimado paralela y
complementariamente con el de mercado, nos ha indicado de manera
altamente eficiente, que podemos producir el bloque en todas sus dimensiones

con un solo proceso, lo que involucra un ahorro significativo en costos.

Por lo tanto es factible implementar la fabrica de bloques en la Ciudad de
Cuenca; ya que nos permitird aprovechar y cubrir el mercado que se ha
demostrado luego de esta investigacion, esta descuidado y dispuesto a brindar

beneficios econdmicos a los inversionistas.

RECOMENDACIONES

En consideracion con las conclusiones establecidas y como un aporte para la
realizacion del presente proyecto, se deja constancia de las siguientes

recomendaciones:

Tomando en cuenta que en los ultimos afos, el crecimiento de la rama de la
construccion ha sido constante se considera que es apropiada la
implementacion de este proyecto, sin dejar a un lado las posibilidades de
expansion buscando captar un mercado amplio para de esta manera ampliar el

horizonte del proyecto.



Para la ejecucion de todos los proyectos los inversionistas consideran
indispensable los niveles de rentabilidad, al analizar los diferentes escenarios,
se recomienda la creacion de la Fabrica de bloqgues DURADLOCK en la zona
especificada y con los supuestos dados en los diferentes escenarios ya que en

ambos casos los niveles de rentabilidad son favorables.

Cabe resaltar que lo que va a impulsar el crecimiento significativo del proyecto
es su expansion ya que con el paso del tiempo podra adquirir reputacion por
su calidad y atencion personalizada que es el aspecto primordial que lo
diferenciara de las demas fabricas, por lo que se recomienda centrar

publicidad resaltando este aspecto.
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ANEXOS






	Si la materia prima es defectuosa porque no se ha realizado la debida inspección de los materiales en el momento de la recepción por ejemplo: que el cemento no esté con grumos, que la arena no tenga piedras ni tierra, etc.; también por mal embodegaje, también por una mala selección del proveedor cuando no se ha investigado bien la calidad del material que este comercializa.
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