ESGUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL

facultad de Economia y Negocios

FACULTAD

“Creacion de una fabrica de blogues en la ciudad
de Guayaguil”’

PROYECTO DE GRADUACIOR

Previo a la obtencion del titulo de:
Ingenieria Comercial y tmpresaral
Economia
Especializacion:

Marketing y Finanzas
tconomia y Teorfa Econdmica

Autoras:

Stefanie A. Flores G.
Maria F. Borbocr M.
Mercedes M. Padilla M.

DIRECTOK:

Econ. Giovanny Bastidas

Guavyaquil - Ecuador
2009



ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL
FACULTAD DE ECONOMIA Y NEGOCIOS

INGENIERIA COMERCIAL Y EMPRESARIAL
ECONOMIA

“Creacion de una fabrica de blogues en la ciudad de
Guayaquil”

PROYECTO DE GRADUACION

Previo a la obtencion del titulo de:
INGENIERIA COMERCIAL Y EMPRESARIAL
ECONOMIA
Especializacion:
MARKETING Y FINANZAS
ECONOMIA Y TEORIA ECONOMICA

Autoras:

» Stefanie A. Flores G.

* Maria F. Borbor M.

* Mercedes M. Padilla M.
Director

e Econ. Giovanny Bastidas

Guayaquil, Marzo 31 de 2009



DEDICATORIA

A mi Dios Altisimo que es la luz que
guia mi camino. A mi familia, mi esposo
e hijos quienes son mi mayor dicha y
que me acompafaron en esta
maravillosa e importante etapa, a mi
madre por darme la fortaleza necesaria
para cumplir con mis ideales, a mis tios
y suegros de quienes he tenido el
apoyo constante. A todos ustedes les

dedico mi mejor proyecto.

Ma.Fernanda Borbor.



DEDICATORIA

A Dios, por el amor con hechos que me
demuestra cada dia, capaz de hacerme
conseguir mis metas a traves de un camino
dificil pero con resultados mil veces mas

satisfactorios.

A mis padres, porque una vez mas pude sentir
el gran amor que me tienen y me contagiaron
de fuerza, 4nimos y empuje para desarrollar y
culminar con éxito este proyecto. La paciencia
es una de sus mejores virtudes, gracias por
tenerla conmigo, los amo mucho y les
agradezco por el apoyo que me brindan en
cada etapa de la vida y esta vez no fue la

excepcion.

Stefanie Flores



AGRADECIMIENTO

Al director Eco. Giovanny Bastidas y al
profesor el economista Washington
Macias, por el apoyo brindado en el

desarrollo de esta tesis de grado.

También queremos expresar nuestra
gratitud al Ing. Armando Banchon y al
Sr. Johny Olvera del Dpto. Técnico de
SIKA ECUATORIANA S A.; Ademas
profesionales y amigos que nos dieron
su ayuda y colaboracion, sin la cual
este proyecto no hubiese llegado a su

culminacion.



TRIBUNAL DE GRADO

K_/x-/\‘ B \ l\ \,ﬂf

“Msec-Oscar Mendoza M., Decano

Presidente

Eco. Giovanny Bastidas R., Sub—%no

Director de tesis




DECLARATORIA EXPRESA

La responsabilidad por los hechos, ideas y doctrinas expuestas en esta tesis de
grado nos corresponden exclusivamente, y el patrimonio intelectual de la

misma a la Escuela Superior Politécnica del Litoral (ESPOL).

l//. ¥ » ] Va4

Stefanie A. Flores G. Maria F. Borbor M.

e I
Ffe.i_ai.iu feck e rf

Mercedes M. Padilla M.




INDICE GENERAL

Indice general

indice de graficos

indice de tablas

Resumen ejecutivo

1. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

1.1 Disefio de la investigacion de mercado
1.2 Desarrollo de la investigacion de mercado
1.2.1 Desarrollo de la investigacion cualitativa

1.2.2 Desarrollo de la investigacion exploratona

1.3 Resultados y conclusiones de la investigacion de mercados

1.3.1Resultados de las entrevistas a constructores

1 3.2 Resultado de entrevistas a fabricas de bloques
2. ANALISIS EXTERNO

2 1 Situacion general del Ecuador

2.2 Analisis sectorial

2.2.1 Amenazas de entrada

2 2 2 Rivalidad entre fabricas de blogues

2.2.3 Productos sustitutos

2.2 4 Poder de negociacion del consumidor

2.2.5 Poder de negociacion del proveedor

2.2 6 Sintesis del andlisis sectorial

2 .3 Estudio de la competencia

2 3.2 Precios de los bloques ofrecidos por la competencia
2.3.3 Calidad de los bloques de la competencia

2.3.4. Disefio del mapa estrategico

10
20
29
30
40
40
42
44
45
45
47
47
50
53

55



3. PLAN ESTRATEGICO

3.1 Estrategia genérica

3.2 Estrategia funcionales

3.2.1 Estrategia del area de produccion
3.2 2 Estrategia del area de marketing
3.2.3 Estrategia con proveedores

3.2 4 Estrategia en area de finanzas y cartera
3.2 5 Estrategia en recurso humano

3.3 Estrategia sectorial

3.3.1 Poder del consumidor

3.3.2 Poder del proveedor

3 4 Filosofia de la nueva fabrica

3.4.1 Mision

3.4.2 Vision

3.4 3 Objetivos financieros y estratégicos
3.5 Analisis FODA

4. PLAN COMERCIAL

4 1 Introduccion

4 2 Politicas comerciales

4 3 Plan de acciones por etapas

5. PLAN DE OPERACIONES

51 Logistica

511 Localizacion de la planta productora de bloques
5.1.2 Ubicacion del local

52  Funcionamiento del negocio

5 2.1 Estructura organizativa

522 Proceso de produccion de bloques

58
58
61
62
64
65
67
68
68
68
69
70
70
71
71
73
75
75
7
93
101
101
102
111
114
114

120



523
5.3

5.3.1
532
5.3.3
54

54.1
542
543

544

Planificacién de produccién y nivel de inventarios
Recursos necesarios

Recurso fisico

Recurso humano

Nivel de apalancamiento

Gestion de calidad

Cuidados en el manejo de la materia prima
Control en la fabricacién del producto

Calidad en la resistencia de los bloques

indices de control propuestos

6. PLAN FINANCIERO

6.1
6.1.1
6.1.2
6.1.3
6.1.4
6.1.5
6.2
6.3

6.4

Supuestos generales del plan financiero

Horizonte de proyeccion de los estados financieros
Ingresos

Costos y gastos

Crecimiento de costos y precios

Estructura de capital y financiamiento
Presentacion de los estados financieros

Criterios de evaluacion del proyecto

Analisis de sensibilidad

Conclusiones

Recomendaciones

122
128
128
131
133
134
134
137
138
139
140
140
140
141
148
153
157
159
i
174
178

179



iINDICE DE GRAFICOS

ANALISIS EXTERNO

Grafico 2.1 Analisis sectorial

Grafico 2.2 Precios de blogues de la competencia
Gréafico 2.3 Mapa estratégico de la competencia

PLAN ESTRATEGICO

Grafico 3.1  Analisis FODA

PLAN COMERCIAL

Grafico 4.1 Tipo de clientes

Grafico 4.2 Comportamiento del consumidor modelo FCB
PLAN DE OPERACIONES

Grafico 5.1 Permisos de construccion en la provincia del Guayas
Grafico 5.2 Organigrama inicial

Grafico 5.3 Funcionamiento de la fabrica de bloques
Grafico 5.4 Sistema automatizado de fabrica de blogues
Grafico 5.5 Plan de produccion

PLAN FINANCIERO

Grafico 6.1 Crecimiento del volumen de ventas

Gréafico 6.2 Utilidad antes de impuestos del primer afio
Grafico 6.3 Cuentas principales del estado de resultados anuales
Grafico 6.4 Captacion de clientes

Grafico 6.5 Flujo anual de efectivo

Gréafico 6.6 Precio promedio de equilibrio

Gréafico 6.7 Distribucion de probabilidades de la TIR

46

S0
56

73

84

91

103
114
118
121

127

141
159
165
168
170
174

176



iINDICE DE TABLAS

ESTUDIO DE MERCADO

Tabla 1.1 Tamario de la muestra

Tabla 1.2 Resumen de las 6 W'S de la investigacion descriptiva
Tabla 1.3  Fabricas de bloques por capacidad de produccion

ANALISIS EXTERNO

Tabla 2.1
Tabla 2.2

Tabla 2.3

PIB por sector productivo
Lista de proveedores de cemento en Ecuador

Informacion general de las fabricas de blogues

PLAN ESTRATEGICO

Tabla 3.1
Tabla 3.2

Tabla 3.3

Lista de proveedores de materia prima
Gasto de transporte de arena tratada y piedra caliza

Gasto de transporte de arena de rio

PLAN COMERCIAL

Tabla 4.1
Tabla 4.2
Tabla 4.3

Tabla 4.4

Productos ofertados y sus caracteristicas
Precios maximos y minimos de bloques en el mercado
Precio sugerido de bloques para la nueva fabrica

Descuentos por tipo de clientes

PLAN DE OPERACIONES

Tabla 5.1
Tabla 5.2
Tabla 5.3
Tabla 5.4
Tabla 5.5
Tabla 5.6
Tabla 5.7

Tabla 5.8

Valoracion de factores subjetivos- ubicacion de planta
Costos y valoracion de terrenos para la planta

Costo de transporte de materia prima

Valoracién de factores objetivos-Ubicacion de planta
Combinacion de factores-Ubicacion de planta

Ubicacion de otros locales de materiales de construccion
Valoracién de factores cuantitativos-Ubicacion del local

Valoracién de factores subjetivos-Ubicacion del local

34
46

49

65
66

67

78
83
84

87

107
109
109
110
110
112
112

113



Tabla 5.9

Tabla 5.10
Tabla 5.11
Tabla 5.12
Tabla 5.13
Tabla 5.14

Tabla 5.15

Combinacioén de factores —Ubicacion del local
Inventario final de bloques

Inventario final de materna prima

Plan de produccién mensual

Plan de produccion anual

Requerimiento de recurso humano

Nuevas contrataciones de personal

PLAN FINANCIERO

Tabla 6.1
Tabla 6.2
Tabla 6.3
Tabla 6.4
Tabla 6.5
Tabla 6.6
Tabla 6.7
Tabla 6.8
Tabla 6.9
Tabla 6.10
Tabla 6.11
Tabla 6.12
Tabla 6.14
Tabla 6.15
Tabla 6.16
Tabla 6.17

Demanda por tipo de bloque

Demanda de blogues en el primer afno
Volumen de ventas anuales

Precio promedio ponderado

Descuentos por tipo de cliente

Ventas netas mensuales

Costo de materia prima

Consumo diario de energia electrica
Kilometraje promedio recorrido en cada entrega
Kilometraje promedio recorrido recepcion matera prima
Capacidad de carga por volqueta de 14 m*.
Correlacion y distribucion de variables

Dias de desfase

Indicador de eficiencia de marketing

Periodo de recuperacion de la inversion

Resumen de Escenarios

113
123
126
128
128
131

133

143
144
145
146
146
147
148
149
151
152
152
155
158
169
172

177



RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto evalua la viabilidad y factibilidad en la inversion para
implantar una fabrica de bloques en la ciudad de Guayaquil, la que se denominara
San Martin S.A. Se ofrecera una gama de productos diferenciados por tamanos y
nivel de resistencia dependiendo del uso en las obras por parte de los
profesionales del sector de la construccion. Los bloques se clasifican en liviano,

semipesados y pesados.

En la ciudad de Guayaquil existen alrededor de 1000 constructores activos que

demandan aproximadamente $ 24.231.680 en bloques al afo.

La cartera de clientes estara conformada por constructores y distribuidoras de
materiales de construcciéon, con un aporte en los ingresos del 60% y 40%

respectivamente.

San Martin S.A. ofrecera los productos por medio de visitas de vendedores,
quienes daran asesoria técnica acerca del nivel de resistencia. Se desarrollaran
ademas publicidad focalizada a los usuarios del producto como acuerdos con
Colegio de Ingenieros Civiles y de Arquitectos del Guayas y técnicas de marketing

para asegurar repeticion de compra y lograr fidelidad a la marca.



11

CAPITULO |

OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

DISENO DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

Problematica
Conocer la viabilidad y factibilidad del ingreso de una nueva fabrica de

elaboracion de bloques en la ciudad de Guayaquil.

Metodologia de la investigacién de mercado

Para conocer Si es conveniente o no que una nueva fabrica de
bloques ingrese al mercado de Guayaquil, se realizara una investigacion
de mercado bajo un enfoque descriptivo- causal que estara direccionado
especificamente al mercado (Constructoras) para conocer los factores
que determinan la elecciéon del proveedor de blogues, lo que permitiria

desarrollar estrategias para la captacion de clientes.



Adicional a este estudio se realizard una investigacion exploratoria

dirigida a la competencia con el fin de obtener datos relevantes para la

toma de decisiones estratégicas.

La tabla 1.1 muestra el tamafio de muestra que se tomara para cada

tipo de investigacion.

Tabla 1.1: Tamano de la Muestra

| Tipo de Estilo | # Entrevistados
i Investigacion |
"~ Investigacion Entrevistas a Profundidad
Cualitativa con Guia de Preguntas 30
{ Investigacion
Exploratoria Entrevistas B 5
Total personas |
entrevistadas 35

Elaborado por: Las autoras

1.2 DESARROLLO DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

1.2.1 DESARROLLO DE LA INVESTIGACION CUALITATIVA

El desarrollo de la investigaciéon cualitativa, resultara valida para

determinar las variables que inciden en la decision de compra de

los clientes: las motivaciones, creencias, actitudes y sentimientos

implicitos en esta decision'. Lo que ademas permitira conocer la

posible apertura del mercado hacia una nueva marca de bloques.

El estilo escogido para el levantamiento de la informacién es la

entrevista a profundidad, apoyado con una guia de preguntas, la

cual serd llenada por el entrevistador.

' Libro: Investigacion de Mercados. Un enfoque aplicado. 4ta Edicidn. Autores: Naresh K

Malhotreo Editonal: Prentice Hall

w



Objetivo general:

Este tipo de herramienta es util para conocer cierta informacién
técnica del producto, pero ademas se podra conocer acerca de
los compradores y de la competencia, con lo que se espera
identificar los puntos fuertes y/o débiles de los diferentes
ofertantes frente al cliente, lo que servira de guia al crear

estrategias para la nueva empresa en el mercado objetivo.

Objetivos de la Investigacion Exploratoria dirigido a las

Constructoras:

Como se expuso anteriormente, con esta investigacion se
esperan alcanzar los siguientes objetivos:

v Conocer las actividades que realizan las constructoras en
Guayaquil, por ejemplo si se especializan en urbanizaciones,
proyectos con el Estado u obras privadas y sus proyectos
futuros.

v Determinar la demanda promedio al afio de las constructoras.

v Conocer los bloques que utilizan para las diferentes areas de
una construccion y la mayor o menor demanda de cada
producto.

v Identificar los factores determinantes de la compra del
producto y eleccion del proveedor.

v Determinar si existe lealtad a sus proveedores (competencia) y

posibilidad de cambio de proveedor.



v Conocer la competencia y estudiar sus estrategias en servicio,
precio, ventas y marketing.
v Determinar los proveedores de bloques mas reconocidos y

nombrados.

Seleccion y Perfil de la Muestra

Las entrevistas seran dirigidas especificamente a especialistas
en materiales de construccion como son: los arquitectos ©
ingenieros civiles, quienes laboran en las constructoras o al jefe
de compras de materiales de construccion si fuere necesario. Es
importante mencionar que solo se realizara una entrevista por
constructora. En cuanto al método de seleccion se tomaran en
cuenta las constructoras que utilizan bloques para sus obras, es
decir se descartan las empresas que realizan trabajos viales.
Estas serian las constructoras que trabajan con instituciones
gubernamentales a través de los programas habitacionales como

las que realizan obras privadas.

Técnica de recoleccion de datos

El método utilizado para el alcance de los objetivos expuestos
en el inciso anterior, se realizd con un cuestionario o guia de
preguntas, que sera desarrollado en base al uso de las 8W's.

(Formato del Cuestionario en Anexo 1).



Tabla 1.2: Resumen de la 6W'S de la Investigacion
Descriptiva
BW'S Descripcion | Respuesta ]
“Who (A quiénes se | Las Constructoras
entrevistara?
“What | (Qué se | - Tipo de Blogue de mayor |
| investigara? demanda
- Para qué tipo de construccion
utilizan esos blogues
- Plazos de pago que ofrecen las |
fabricas de blogues '
| - Forma de entrega del producto
- Atencion al Cliente por parte de
la competencia
- Quiénes son la competencia ‘
- Demanda de Dbloques por
' proyecto o al ano
- Conocer la planificacion de
compra de los clientes .
- Atributos de los blogues quel
inciden en la compra.
. Posibilidad de cambiar su
proveedor
When | ;Cuando se | Durante el mes de Octubre del 2008.
| investigara?
Where .Doénde se | En la Ciudad de Guayaquil ]
investigara?
Why (Por qué se | Para alcanzar objetivos anteriormenteﬂ
investigara? mencionados.
Way " Forma de | Entrevistas personales por medio de |
Investigacion encuestas ‘

Fuente: Técnicas de investigacion de mercados

6



1.2.2

La obtencion de informacién para el cuestionario se realizara
por medio de entrevistas personales entre las constructoras y el
entrevistador, este Ultimo sera quien realice las preguntas y llene
el cuestionario. Este método es el mas conveniente dada la
restriccion del tiempo y la poca disponibilidad de los entrevistados

(profesionales que laboran en las constructoras).

Técnica de tabulacion de Datos

La técnica escogida para la tabulacion de datos sera a traves
de coédigos numéricos que ingresados a un programa estadistico
SPSS 10.1, nos proporcionaran de una manera rapida y con bajas
probabilidades de errores, las respuestas presentadas a través de
tablas estadisticas, previa realizacion de tablas cruzadas y

graficos tipicos de la estadistica descriptiva.

DESARROLLO DE LA INVESTIGACION EXPLORATORIA

Tipo: Cualitativo

Estilo: Entrevista a Profundidad

Perfil del Entrevistado: Gerente o Asistentes de Gerencias de
fabricas de bloques

Muestra: 5 Fabricas



La aplicacion de entrevistas a profundidad es necesaria ya que
existe falta de informacion publica acerca de la participacion de
mercado de las fabricas de bloques; adicionalmente, muchas de
estas fabricas restringen el acceso a su informacion. Por tanto,
para conocer datos un poco mas exactos acerca de ellos, se cree
conveniente realizar este tipo de entrevista. Esta investigacion se

llevé a cabo durante el mes de Octubre del 2008.

Objetivos de la Investigacion exploratoria

El objetivo de esta investigacion es obtener informacion que
nos permita conocer mejor a la competencia, sus procesos de
produccion, productos, operaciones, cadena de actividades, y
demas que nos serviran de base en el desarrollo de nuestra
estrategia, en busqueda de la eficiencia en procesos.

A continuacion se especificaran de manera mas puntual los
objetivos:
Conocer:
v La demanda del bloque
v Ciclo de demanda durante el ano
v La tecnologia con la que cuentan estas fabricas
v" Infraestructura
v Cudl es la capacidad de produccion y ventas aproximadas

v Los procesos operativos y de produccion



v Los productos y/o servicios que ofrecen: Plazos, forma de
Entrega.

v Clientes mas frecuentes

v Precios de sus productos

v Gestion de calidad

v Mecanismos o técnicas de comunicacion y marketing

Seleccion y Perfil de la Muestra

En Guayaquil existen aproximadamente 17 empresas
fabricantes de bloques, segun base de datos de Sika, proveedor
de aditivos de las fabricas de bloques. Siendo las mas conocidas:
Bloquexa, Blogcim y Vipresa. El éxito de esta investigacion
dependera mucho de la disponibilidad de tiempo y colaboracion
por parte del representante de la fabrica y de las habilidades de
los entrevistadores.

Previo sondeo, se espera entrevistar por conveniencia al
menos 5 de estas fabricas, que seran escogidas en base al

tamafio o capacidad de produccion que tengan.

Tabla 1.3: Tipos de fabricas por capacidad de produccion

Fabricas de | Capacidad de Produccién | # entrevistados |
Bloques | Mensual l
Grandes De 801.000 a 2 100.000 bloques 2 ]

" Medianas | De 201.000 a 800.000 bloques 1
~ Pequedas | De 80.000 a 200.000 bloques |

Total l
Elaborado por: Las autoras




Técnica de Recoleccion de Datos

La técnica a utilizar serd a traves de una guia de preguntas
generales y observaciéon, las cuales deberan ayudarmnos a
identificar nuestra competencia y lograr nuestros objetivos. Las

preguntas y observacion revelaran la siguiente informacion:

it Tamano de planta

2. Tecnologia utilizada

3. Tiempo que lleva en el mercado la fabrica y general

4, Recurso Humano con el que cuenta

5 Procedimientos operativos que llevan en planta y general

6. Tipos de productos que oferta

T Precios de sus productos

8. ¢ Ofrecen servicio de transporte y descarga?

9. . Ofrecen crédito o facilidades de pago? ;cuanto tiempo
plazo?

La guia de preguntas se muestra en el Anexo 2.

1.2 RESULTADOS Y CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION

DE MERCADOS

1.3.1 CUALITATIVA A CONSTRUCTORAS
Existe una amplia gama de bloques ofrecidos en el mercado,
éstos se diferencian basicamente por el grosor del bloque, lo que
le da la resistencia necesaria para sSu uso ya Ssea para
levantamiento de paredes interiores, exteriores, cerramientos y

construccion de losas.
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De acuerdo a resultados de las entrevistas los blogues mas
utilizados en paredes interiores son el de 7cm de grosor segun el
42 9% de los entrevistados seguido del bloque de 9cm de grosor
con un 35,7%, y finalmente grupos minoritarios utilizan bloques de
6. 8, 10 y de 15 cm. Cabe mencionar que las especificaciones del
modelo del bloque dependen de las exigencias del proyecto,
como por ejemplo si se desea mas resistencia a la pared se
utilizaria el de 15cm, o si fuese para disminuir costos, suelen usar
los de 6 cm. Para el levantamiento de paredes exteriores las
medidas de los bloques preferidos son también el de Scm segun
un 52% de las entrevistas, seguido de 15 cm con un 20% y con un
8% las medidas de 14, 7 y 20 cm. En tanto que para la
construccién de cerramientos son los de 15cm los mas usados
seguido de los de 20 y 40 cm si se desea mayor proteccion al
area perimetral. Mientras que para la construccion de losas, los de
20 cm son los preferidos por el 54,5% de los entrevistados y le
siguen los de 10 y 15cm (El Anexo 3 destaca los bloques mas

usados dependiendo de su uso).

La demanda de bloques por parte de las constructoras depende
del tipo de proyecto que ejecutan. Por ejemplo si el proyecto se
trata de la construcciéon de una etapa con 30 villas pequefas y de
una sola planta en una urbanizacion se gastan aproximadamente
135,000 bloques; esto asumiendo que por cada villa se utilizan

4500 bloques en un area de aproximadamente 200 m? segun el



arquitecto de Urbanizacion Valle Alto. En tanto que para un
edificio de 5 pisos, se emplean 6875 bloques en paredes
perimetrales. Por lo que se concluy6é que la demanda de bloques
por parte de las constructoras es bastante variable y dificil de
determinar ya que no se sabe si los proyectos que actualmente
tienen seguiran efectuandose con frecuencia en los siguientes

anos.

Del total de los entrevistados, el 56.7%(17/30) realizan
conjuntos residenciales, de las cuales el 41,18% se especializa en
estos proyectos y el restante ademas de realizar construccion de
villas en urbanizaciones, también realizan obras para el sector
publico y/u obras privadas (Anexo 4). En cuanto al numero de
proyectos que las constructoras realizan, un 46,7% de las
constructoras tienen de 2 a 5 proyectos al afio, un 40% realiza
mas de 5 proyectos al afo y el restante, 1 proyecto grande al ano
(Anexo 5). Esta informacion es relevante para las estrategias de
ventas que la fabrica desarrollara. Por ejemplo si la fabrica
contara con un asesor de ventas la frecuencia de visitas sera
acorde al numero de proyectos que la constructora lleve a cabo.
Del total de constructores se destaca que el 76,7% compran al
afio hasta 100,000 blogues, el 20% compra entre 101,000 y

800,000 y el 3,3% apenas compra mas de 800,000 (Anexo 6).



A través de las entrevistas a las constructoras, mediante
conversaciones con diferentes personas involucradas en el sector
de la construccion, como también de la observacion se pudo
determinar que existen las siguientes fabricas y proveedores de

bloques:

Fabricas: Bloquexa, Vipresa, Blogcim, Victoria (Alfadomus),
Blindblock, Durablock, Flic pilar, Aislapol, Bloques Universal,
Bloques de Latacunga, Block, Hercules, Mosquera, Ronquillo.
Arq. Hidalgo, Sanblosa, Construblock, Superior, Adoblock, y otra
artesanal sin nombre. En total fueron nombradas 20 fabricas de
blogues de las cuales 17 estan situadas en Guayaquil por lo que
se excluye a Flic Pilar, Aislapol y Blogues de Latacunga por ser de

la Region Sierra.

La cantidad de fabricas de Guayaquil mencionadas por las
constructoras coincide con la informacion otorgada por la empresa

Sika S.A. (proveedor de aditivos para la construccion).

Distribuidores: Franquicias de Disensa (Bloque Rocafuerte de
Blogcim), Comercial Araceli (bloques de la sierra), otros

proveedores de los bloques de fabricantes ya mencionados.

Sin embargo dentro de las fabricas que mencionaron las

constructoras, las mas reconocidas (nombradas) son Blogcim con



sus franquicias de Disensa que fueron nombradas por 25 de las
30 constructoras que representa un 83% , seguida de Vipresa
que fue nombrada por 15(50%), le sigue Alfadomus con 12(40%)
y Bloquexa con 7(23.33%). Esto da como resultado un fuerte
reconocimiento de marca por parte de Disensa como distribuidor
de bloques Rocafuerte (Blogcim), quien lleva ya 40 anos en el
mercado y el reconocimiento de empresas como Vipresa y

Bloquexa; ésta ultima con 15 afios en el mercado (Anexo 7).

El 46 6% de las constructoras suelen escoger como proveedor
a las franquicias de Disensa (productos Blogcim), quienes en su
mayoria lo eligen por reconocimiento y algunos por la cercania de
los centros de distribucion. La segunda eleccion es Vipresa con
un 20% y Bloquexa con un 16,7%, quienes son mas elegidas por
la calidad del producto y la otra por su servicio segun el orden en

el que fueron nombrados. (resultados en SPSS ver Anexo 8).

En términos generales, se obtuvo que el factor prioritario para
la decisiébn de compra es la resistencia (comprobada mediante
presentacion de certificado de wun laboratorio), lo cual
respondieron el 53, 3% de los entrevistados, mientras que en
segundo lugar aparece el peso del bloque con un 40%, y en tercer
lugar miran el precio (46,7%); el resto dividid su respuesta
entre la marca del bloque y su apariencia, que no sea muy

poroso, que les permita realizar el enlucido y que el peso sea el



adecuado segun el tipo de blogue (ver Anexo 9.1). Cabe recalcar
que al mencionar las variables de resistencia y peso se refiere a la
calidad del bloque. Por lo que se cree que las constructoras son
poco sensibles al precio, es decir prefieren pagar un poco mas por
un bloque de mejor calidad, pero hay que tomar en cuenta que a
pesar de esto ellos se muestran renuentes a pagar mas que los
precios que ya establece el mercado a traves de la mas grande
bloquera que es Blogcim, pues ya consideran que ese bloque es
de excelente calidad y que cumple con todos los requerimientos

técnicos de un bloque.

Sin embargo analizamos que existidé un factor subjetivo al
momento de elegir a su proveedor actual ya que el 33,33% de los
entrevistados respondieron que lo hicieron por reconocimiento de
marca, lo que indica que a pesar de estar conscientes de que el
bloque debe ser de calidad, si ya la marca es conocida y tiene
prestigio algunos se atreven a comprarla sin hacer varias pruebas
previas al producto. Ademas, antes de mencionar la calidad del
producto como factor para elegir a su proveedor actual,
mencionaron el buen precio, la cercania al abastecedor y el

servicio. (Ver anexo 9.2).

El 20,7% de las constructoras no han recibido credito, ya que
su pago ha sido contraentrega. Mientras que el 552% tienen

crédito de menos de quince dias, lo que en la mayoria de los



casos también funciona una especie de contraentrega (confirmar
resultados en Anexo 10), pues las constructoras suelen
demorarse hasta 1 semana para tramitar un pago de factura a
proveedor e incluso pueden ser menos dias de espera para el
fabricante porque las constructoras suelen tener un dia especifico
de la semana para pagar. Es decir el tiempo de recuperacion del
crédito por las ventas realizadas para las fabricas seria de
maximo 2 semanas. En el caso de Bloquexa, Blogcim, Victoria
dan crédito maximo de 15 dias o no dan créedito, s6lo con ciertos
clientes o en casos especiales conocimos que algunos
distribuidores Disensa dan créditos hasta de 3 meses, Vipresa de
hasta de 1 mes y Bloguexa hasta de 2 meses (ver Anexo 11 para

comprobar datos).

Asi como no es costumbre dar muchos dias de crédito, son
pocas las ocasiones en que los proveedores piden anticipos, lo
que se confirmd con un 82,8% de los entrevistados, quienes
aseguran no les piden anticipos. El 17,20% que mencionaron que
alguna vez lo tuvieron que dar fue a Disensa y Vipresa, quienes
solicitaron de un 10 a 30% en el primer caso y el segundo
proveedor de un 20 a un 30% lo que en ciertos casos se atribuye
al hecho de que dieron mayor crédito. El numero de personas a
quienes les solicitaron un anticipo lo podemos encontrar en el
Anexo 12, al igual que los proveedores que en algun momento

solicitaron anticipo y los porcentajes.
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Un dato interesante sobre la forma de pago de las
constructoras a las fabricas de blogues, fue que en ciertas
ocasiones los acuerdos se manejaban con un 50% a credito de
maximo 15 dias y el otro 50% se cancelaba con trueques. Esta
ultima forma de pago se explica de la siguiente manera: el
fabricante les proporciona bloques y el constructor le da una casa
por el monto que cubra la proporcion de esta deuda. La valoracion
de la casa y el precio real que se descuenta de la deuda por parte
de los proveedores de blogues es inferior al precio de venta de la
constructora. Esto podria ser una buena opcién para las fabricas
con altos flujos de caja y que quisieran hacer inversion a largo
plazo, de manera que recuperarian ésta cuando vendan lacasay

seguramente obtendrian buenas ganancias.

Respecto a los dias en que se receptan los pedidos, la mayoria
de las constructoras (46,7%) realizan su pedido con anticipacion
de 1 a 5 dias, el 30% solicitan su pedido con dos semanas de
anticipacién y un 10% realiza el pedido el mismo dia o maximo
con un dia de anticipacion. Otro 10% pide con 1 0 2 meses de

anticipacion y muy pocos con mas de 2 meses.(Ver Anexo 13)

Apenas un 10% de las constructoras no recibieron su pedido a

tiempo, sin embargo no les causé muchos dafos este

inconveniente. (Ver Anexo 14)
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Se puede destacar de las entrevistas que el 62,10% califica
como “bueno” a su proveedor actual y soélo el 37,9% como
“excelente”. En el Anexo 15 se puede observar como fueron

calificados los distintos proveedores de blogues.

El 73.3% de las constructoras estarian dispuestas a cambiar de
proveedor de bloques y el 26.7% no desean cambiar de
proveedor porque se sienten comodos con el actual (ver Anexo
16). En general no existe fidelidad hacia un proveedor en

particular.

Un dato interesante en el momento de realizar el analisis de la
demanda es que el 77,27% de los que estan dispuestos a cambiar
de proveedor compran menos o igual a 100.000 bloques al afio,
mientras que el 18,18% compra entre 101.000 a 800.000 y el
restante 4,55% compra mas de 800.000 bloques al afo.(Ver

Anexo 17)

El 53,3% se fija en la marca (Anexo 18), se ha notado una
inclinacion de que las constructoras asemejan calidad vy

reconocimiento de marca por tecnologia usada en la fabricacion.

Ademas si se analiza el proveedor actual de la constructora con
la posibilidad de cambiarse de proveedor podemos notar

claramente que de los clientes de Blogcim (a traves de Disensa)



el 8571% se cambiaria de proveedor, de Bloquexa se cambiaria
el 60% y de Vipresa el 66,67% de sus compradores actuales.

(Anexo 19)

Cabe mencionar que el 93% de los encuestados apenas
conoce entre 1 a 3 fabricas de las 18 que existen en el mercado
(ver Anexo 20), lo que indica que los actuales proveedores no
realizan grandes inversiones en publicidad pero como

consecuencia no existe suficiente reconocimiento de marcas.

Las entrevistas a cada constructora se encuentran en el Anexo

22.

Es importante destacar que al ser nuestro cliente objetivo en los
primeros afios las constructoras de Guayaquil, investigamos a
profundidad este sector, pero no se descarta la posibilidad de
buscar nuevos clientes potenciales como son las distribuidoras de
materiales de construccion que segun datos de la guia telefonica
de “Publicar’ (catalogo y pagina web) constatamos que existen 73
distribuidoras que no pertenecen a la franquicia de Disensa. (Ver

Anexo 24)
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1.3.2 RESULTADOS Y CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION

EXPLORATORIA A FABRICAS DE BLOQUES

Se han investigado algunas cualidades de ciertas fabricas de
bloques, aunque por motivos de confidencialidad soélo seran
destacados los aspectos mas relevantes para el desarrollo de

nuestro proyecto.

Las fabricas objeto de investigacion profunda fueron

(fabrica/herramienta de investigacion):

v Blogcim (entrevista a profundidad)

v Vipresa (observacion y cliente oculto)

v Bloguexa (entrevista a profundidad)

s Bloques Universal (entrevista a profundidad)
v Construblock (entrevista a profundidad)

De acuerdo a la investigacion realizada sobre las fabricas de

bloques se obtuvo la siguiente informacion general:

En el mercado, solo una fabrica ofrece bloques de arcilla

(Alfadomus), en tanto que el 95% de las fabricas bloqueras

producen blogues de hormigon.
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Los bloques de arcilla tienen precios superiores a los de
hormigén, y si los comparamos, un bloque de 9cm de hormigon
en Disensa por ejemplo esta a $0,39 mientras que los de arcilla
estan a $0,5436 lo que indica que son 39% mas costosos. Es por
esto que solo ciertos constructores usan bloques de Alfadomus, lo

cual lo hacen bajo solicitud del que los contrate.

A pesar que Alfadomus no es nuestra competencia directa, nos
hemos fijado en ciertos aspectos que podrian contribuir al
desarrollo de nuestras estrategias. Uno de los servicios que
brindan es el de transporte pero éste es cobrado a $0,0322 por
blogue. Ellos utilizan una buena estrategia de comunicacion y
marketing; via internet con su pagina web, en la que no sdlo
mencionan los productos que ofrecen sino también los lugares
importantes de nuestra ciudad o de otros paises en donde los han
usado e incluso proporcionan informacion sobre la resistencia de
sus productos certificado por un importante laboratorio de una de
las mas prestigiosas instituciones de ensefianza superior como es
la ESPOL, vallas publicitarias en las obras en las que utilizan sus

blogues o adoquines.

Respecto a la demanda de blogues conocimos que durante el
afio la mayor demanda se concentra en los meses de mayo a
diciembre, principalmente en este ultimo mes y noviembre, debido

a la época navidefia y de aflo nuevo, temporada en la cual la



mayoria de los hogares emprenden arreglos y mejoras en sus
casas. En tanto que durante el invierno en los meses de enero a
mediados del mes de mayo, la demanda disminuye por el exceso
de lluvias y humedad, lo cual no permite el secado optimo en las
obras de construcciéon (segun Ing. Luis San Martin propietario y

Gerente de Blogcim).

La capacidad de produccién depende del numero de bloques
que puedan realizar las maquinas en un minimo de tiempo,
ademas de la eficiencia en el manejo del tiempo dentro de las
actividades que involucran el proceso de produccion. Blogcim es
el que mas unidades produce al dia (100,000 en 21 horas),
seguido de Vipresa que produce 50,000 y Bloguexa con 14,000
bloques producidos al dia, las demas blogueras tiene capacidad
de produccion entre 4000 a 8000 blogues, aungue una bloguera
lamada Ronquillo es pequefia y usa maquinas artesanales
produce cerca de 12,000 blogques. Claro que las fabricas que
mencionamos después de Blogcim solo trabajan de 8 a 9 horas
diarias y en cambio ellos trabajan las 21 horas al dia para proveer

a todos sus distribuidores Disensa.

Blogcim es el que mas tecnologia utiliza durante todo el
proceso de produccion, la misma que ha desarrollado durante los
40 afios que lleva en el mercado (antes producidos por Holcim). El

uso de esta tecnologia les permite realizar mas blogques en menos
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tiempo que cualquier otra fabrica y con la utilizacion de menos
maquinas bloqueras, manejar menos desperdicios, minimizar los
errores en el proceso de produccion e incluso esta tecnologia es
usada para el manejo de la minimizacion de costos con lo que
ahorran en gastos de honorarios de personal no sdlo de la planta
(por las maquinas) sino también de oficina (por el software).
Contratan aproximadamente a 53 empleados en total, de los
cuales 41 estan en planta para los dos turnos (21 horas
trabajadas). Asi que podriamos decir que para un turmo de 8

horas usarian 21 trabajadores de planta.

La fabrica en total ocupa en terreno aproximado de 3 hectareas
y tienen grandes espacios para almacenamiento de materia prima
y producto terminado (bloques y adoquines), aunque no
almacenan tanto de este ultimo porque diariamente algunos
distribuidores Disensa van a ver sus pedidos. El cemento lo
mantienen en silos. Respecto al servicio que mencionaron que
brindan, es principalmente a sus distribuidores, ya que ellos son
sus clientes directos y no los consumidores finales; respecto al
marketing y comunicacion podriamos decir que tampoco es muy
desarrollado, poseen una pagina de internet en la que se puede
conocer algo de la empresa respecto a su historia y convicciones,
sobre la produccion y productos. Nos comunicaron que no
invierten mucho en marketing y que en Navidad suelen mandar a

hacer material POP para que Disensa los distribuya. Averiguando



un poco sobre Disensa, pudimos constatar que los precios de sus
productos son en su mayoria mas elevados que el resto de
fabricas, y que cobran transporte adicional para envio de los
blogques, aunque cobran dependiendo del distribuidor ya que
mientras unos cobran un valor fijo (aproximadamente $0,03) por
bloque, otros cobran por distancia. Algunos distribuidores dan
plazos de pago si la compra es grande ylo si son clientes
habituales. Ademas para hacer pedidos de por ejemplo 2000
unidades el cliente debe avisarlo a su distribuidor con al menos
dos dias de anticipacion porque no mantienen tantos blogques en

stock.

Vipresa le sigue en tecnologia, ellos tienen mas maquinas
bloqueras que Blogcim, pero no tienen todo su proceso de
produccion automatizado, utilizan mas personal en este proceso y
en oficinas. La planta es grande (aproximadamente 1.33
hectareas) y manejan grandes cantidades de inventario de
productos terminados aunque ellos también producen adoquines
asi que se reduce un poco el espacio para bloques. El cemento lo
almacenan en silos. Se calcula que la fabrica contrata
aproximadamente a 40 personas solo en |a produccion de bloques
durante las 8 hrs. laborables. Como clientes ocultos pudimos
constatar que prestan servicio de transporte pagado, el cual esta
a un valor de $0,0223 por bloque, costo fijo independiente de la

distancia mientras sea dentro del perimetro urbano. Ellos no
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realizan publicidad en medios masivos tradicionales, tampoco via
internet y no aparecen sus numeros en las guias telefonicas, solo
sus camiones de entrega tienen el numero de teléfono. Ellos al
parecer utilizan marketing de boca a boca y los afos en el
mercado le han generado reconocimiento. El acceso a
informacion a esta empresa es bastante reservado por lo que
hicimos aproximaciones y no pudimos obtener mas detalles de la
parte operativa.

Bloquexa utiliza maquinas bloqueras de la misma capacidad
que las de Vipresa pero tiene menos maquinas que ellos, y tienen
dos plantas una en Guayaquil y la otra Via Duran-Tambo, ésta
Ultima provee en su mayor parte a localidades diferentes a
Guayaquil. La planta es pequefia y existe un alto grado de riesgo
de pérdida de materia prima, pues esta se almacena por
montones fuera de la planta en un area abierta. El cemento lo
compran por sacos. El lugar de almacenaje de producto terminado
es pequefio y también fabrican adoquines, que les ocupan
espacio cuando les hacen pedidos de este tipo de productos.
Trabajan aproximadamente 20 personas de las cuales 12 se
dedican al area de produccion. Bloguexa lleva ya 15 afos en el
mercado. Les proveen de bloques a ciertas constructoras,
ingenieros civiles y también a ciertos distribuidores. Estos ultimos
les compran alrededor de 2000 bloques semanales y las ventas
son mas constantes aungue en menores proporciones que l0s

pedidos que realizan las constructoras.
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En cuanto al servicio pudimos constatar mediante uno de los
administradores que ellos no dan facilmente crédito al menos que
sean clientes habituales y de confianza, cobran por transporte un
valor no establecido que depende de la distancia, o no les cobran
este servicio si tienen varios pedidos a la vez por la misma ruta.
Pudimos verificar como cliente oculto que si alguien hace un
pedido de 500 bloques, entonces el cliente debe llevar su propio
transporte.

Bloques Universal utiliza una tecnologia similar a la de
Bloquexa y Vipresa. Tiene 1 maquina que produce alrededor de
8000 bloques al dia. Sélo fabrican bloques semipesados. La
planta es grande y tienen espacios cerrados para el fraguado de
los bloques, asi mismo el area para el producto terminado es
grande. No almacenan grandes cantidades de materia prima y el
cemento lo compran por sacos. Contratan a 28 personas en total,
de las cuales aproximadamente 22 trabajan en planta. Blogues
Universal lleva 1 afio en el mercado. No tienen planteado un plan
de marketing y comunicacion, no aparece en medios ni en guia
telefonica por ser nuevos en el mercado, el duefio del negocio es
quien busca los clientes. El transporte es cobrado.

Construblock utiliza baja tecnologia, tiene una maquina
artesanal vibradora con la que producen alrededor de 4000
bloques al dia. La planta consta de un terreno (abierto) y una
oficina pequefia. Tanto la materia prima como los blogues

terminados se almacenan en pocas cantidades y no estan
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seguros, pues se tiene facil acceso de entrada.  El cemento lo
compran en sacos. Contratan a 5 personas para la produccion y 2
en oficina (jefes y duefios del lugar). Cobran transporte
dependiendo de la distancia. Venden a ingenieros y arquitectos.

El duefio busca los contactos para hacerlos clientes.

En general, los bloques que mas venden son los de 9cm ya
sean semipesados o livianos. El costo de transporte que cobran la
mayoria de lugares consultados fue de $0,03 por blogue. No
suelen dar crédito de mas de una semana que es lo que dura por
lo regular el tramite de pago. Invierten poco en publicidad y
comunicacién de su marca. Las empresas pequefas tienen como
vendedores a sus propios duefios quienes buscan los contactos
(amistades). Como ocurre esto y no crean planes de fidelidad,
podemos afirmar lo concluido en las entrevistas a las
constructoras, quienes no se mostraron en su mayoria fieles a
alguna marca, incluso de quienes consideran excelente su
proveedor actual. Respecto a los precios de los blogques seran

detallados en el capitulo 2 en el analisis de la competencia.

Dados los datos obtenidos a través de esta investigacion, se
pudo aproximar la participacion de mercado, la cual es liderada
por Bloqcim, seguida por Alfadomus, Vipresa y despues
Bloguexa (ver Anexo 21). Esta participacion partio del supuesto

de que las cantidades producidas las venden, dado a que no se



pudo obtener informacion del total de ventas por afio de las
fabricas. Ademas ellos mismos indicaron que casi siempre lo que
producen (cerca de su capacidad total) se vende, a excepcion de
Bloques Universal que, al ser nuevos en el mercado, no utilizan su

capacidad total de fabrica a diario.

Las entrevistas a cada fabrica de bloque se encuentran en el

Anexo 23.



CAPITULO I

ANALISIS EXTERNO

—

2.1. SITUACION GENERAL DEL ECUADOR

Ecuador ha pasado por muchos momentos de inestabilidad economica,
politica y social a lo largo de estos Ultimos 10 afos, pues sufrio
constantes cambios de presidente, elecciones democraticas de
formacion de la denominada Asamblea Constituyente y aprobacion de la
nueva Constitucidon 2008. Sin embargo los niveles de produccion del
pais han sido favorables pasando de $15933666 en el afio 2000 a
$22 126.622.000 en el 2007 y para el 2008 se prevé un aumento de

4 25% respecto al 2007. (Ver anexo 25).

Comparados con paises de Latinoamerica como Bolivia, Brasil, Chile,
Colombia y Peru, la tasa de crecimiento del PIB del Ecuador se ubico

entre las mas altas durante el periodo 2000-2005, pero a partir del 2006



al 2008 la produccién ha crecido menos que ellos, siendo asi que por
ejemplo en el afio 2007 Ecuador presenta una tasa del 2,65%, mientras
que paises vecinos como Colombia y Peru crecieron en un 66%y 7%

respectivamente. (Ver anexo 26)

Ecuador se encuentra en desventaja respecto a los cinco paises de
Latinoameérica mencionados, encontrandose desde noviembre del 2005

a noviembre de 2007 en el nivel mas alto de riesgo (ver anexo 27).

Observando sélo el riesgo pais de Ecuador, se ha notado un alza
impresionante de un mes a otro, como es el caso del mes de octubre
respecto a septiembre del 2008, que cambio de 731 puntos al 2 de
septiembre a 1162 puntos para el 2 de octubre del mismo afo, que
finalizando el afio se llegd hasta 4731 puntos al 31 de diciembre.

A esto se debe sumar que dada la aprobacion del proyecto de
Constitucion se presencié un aumento en este indicador que para el 10

de octubre de 2008 ya se encontraba en 1509 puntos. (Ver Anexo 28).

En cuanto al nivel de inflacién anual, se puede observar, mediante
informes mensuales de inflacion publicados por el Banco Central del
Ecuador, que en los meses de marzo a diciembre de 2008 la inflacion
fue mayor que la de paises vecinos como Peruy Colombia. (Ver Anexo

29)
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La tasa de inflacién del pais ha presenciado un crecimiento significativo
en los ultimos meses, tanto asi que la tasa de inflacion anual aumento
en 114% desde enero a diciembre del 2008 al pasar de 4,13% a 8,83%,
lo que nos indica una tendencia alcista, segun datos publicados por el
BCE via internet (anexo 30). Los productos que sufrieron un mayor alza
de precios fueron el foco de luz, platano verde, pimiento, maduro, envio
de carta y postales y lenteja, los cuales superaron en 50% de la inflacion

acumulada del ario 2008.

La inflacion de la ciudad de Guayaquil fue de 8%, una de las de menor
crecimiento durante el afo al igual que la de Quito y Cuenca.
Esmeraldas (11,24%), Manta (10,67%) y Machala (10,36%) son las

ciudades con mayor crecimiento de precios. (Anexo 31)

Respecto al empleo, del ultimo censo realizado en Ecuador en el 2001
podemos destacar que la poblacién economicamente activa crecié en
casi 3% en los ultimos 11 afios (desde 1990); los primeros seis sectores
promotores de este crecimiento en promedio fueron la agricultura, con
una participacion del 27%, el comercio con 19,3%, los servicios 17,6%,
la manufactura, 10,4%, actividades no bien especificadas 9,1% y la
construccién con 6.3 %. Sin embargo el crecimiento dentro de cada uno
de estos sectores esta liderado por el sector Comercio y Construccion

con 5,6% y 3,5 % respectivamente. (Ver anexo 32)
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Segun datos del INEC publicados en la ENCUESTA DE EMPLEQ,
DESEMPLEQ Y SUBEMPLEO - ENEMDU en su pagina web, hemos
encontrado también que en Guayaquil la tasa de desempleo sufre altos y
bajos porcentajes sin marcar una tendencia pero se encuentra en un
8.03% en promedio a partir de junio del 2007 a septiembre de 2008. Sin
embargo se pudo observar en datos estadisticos que Guayaquil tiene
mayor nivel de desempleo respecto a ciudades principales como Quito y

Cuenca e incluso mayor que el Nacional Urbano (Ver anexo 33).

Por otra parte, la tasa de subempleo en Guayaquil se mantiene en
48.7% en promedio desde enero a julio del afio 2008. (Datos
disponibles también en anexo 33)

Sector de la Construccion

Ecuador tiene una poblacién aproximada de 13 millones de habitantes y
un crecimiento poblacional actual del 2% anual, segun datos de INEN en
su censo del afio 2001,

Segun publicacion en el diario Hoy, Pablo Baquerizo Nazur, importante
constructor en esta ciudad, mencioné que Ecuador es un pais con alto
déficit de vivienda y, obviamente, de todo lo que corresponde al espectro
de la construccion. Se estima que para la cantidad de habitantes, existen
cerca de 2'900.000 viviendas (4,5 personas por familia), pero no llega a
los 2°000.000 de viviendas calificables con el equipamiento y uso

minimo.



El actual crecimiento de poblacion representa 260.000 habitantes
nuevos por afio. Los 260.000 habitantes requieren 58.000 viviendas
nuevas cada afo. En el caso de no reducir el déficit, para impedir su
crecimiento se requeriria de no menos de un millon de viviendas para el

2008.

Esto se confirmé en otra publicacion del diario Hoy, en el que Ramiro
Gonzalez, presidente del directorio del IESS, menciona que el deficit de
vivienda en el pais es de un millén de unidades y que, para contribuir a
la solucién de falta de vivienda, el IESS facilitara el otorgamiento de

préstamos hipotecarios para personas de €scasos recursos. (Anexo 34)

Entonces, si se tomara en cuenta lo mencionado por Pablo Baquerizo,
se podria decir que ya que Guayaquil representa el 27,2% de la
poblacién del Ecuador, segun el censo del INEC 2001, en esta ciudad
existiran aproximadamente 70.720 nuevos habitantes (260.000 * 27,2%)
cada afio y que por lo tanto se necesitarian 17.680 viviendas nuevas por
ano.

Por medio de datos estadisticos publicados por internet en la pagina del
Banco Central del Ecuador se puede notar el auge que la construccion
esta teniendo. Por ejemplo la participacion en el PIB de este sector ha
aumentado: mientras que en el afo 1995 dicha participacion era de
apenas el 3.42%, se prevé que para el 2008 alcanzara el 8.88%, que en
dolares corresponde a $2.048.461.982, lo que lo ubicaria entre los seis

primeros sectores productivos en el pais.
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Tabla 2.1 Participacion de los principales sectores productivos en

el PIB para el 2008

ﬁ’ % DE PARTICIPACION |
Lugar de SOBRE EL PIB (2008 ‘
‘; Participacion PREV) SECTOR \
i e 8,88%) Construccion 4‘
' 8,73%j agricultura '
B ) 1,81%) pesca .
explotacién minas y canteras

| 1 - 19,70%

I 4 1417%

industria manufacturera

‘ -8,92%)

Fabricacion de  productos de la
refinacidn de petroleo

0.88%)|

suministro de energia y' agua

’ 3 ' 14,93%

comercio al por mayor y menos

7,55%
222%

Transporte y almacenamiento

Intermediacién financiera

2 ' 15,47%

Otros servicios

-2,72%

Servicios de intermediacién financiera

medidos indirectamente (SIFMI) \

Administracion  publica y defensa,

planes de seguridad social de afiliacion

TOTAL ' 100,00%

4,56%| obligatoria :
I~ Hogares privades  con servicE‘
0,15%| doméstico
i 5 12,60%| Otros elementos del PIB

Fuente: Pagina Web del Banco Central del Ecuador (www.bce.fin.ec)

Respecto a la inversion de las compafiias publicas, privadas, asi como

del sistema bancario en Ecuador, verificamos mediante publicacion del

Banco Central del Ecuador “INVERSION DIRECTA POR ACTIVIDAD

ECONOMICA” que las inversiones en el sector de la construccion son

bastante variables porque mientras

en el afio 2004 ascendian a



$39.221.116, en los afios 2005 y 2006 present6é una baja del 79.76% en
promedio respecto al 2004.

El afio 2007 también fue positivo para el sector, pues se alcanzé una
inversion de $32.916.775, ocupando el cuarto lugar de participacion en
el total de las inversiones y el aflo 2008 presenta similar tendencia al
alza ya que sélo en el primer trimestre se invirtié cerca de $20.128.267,
aunque dentro de este periodo la construccion ocupe el quinto lugar

entre las otras inversiones. (Anexo 39).

Empresas del sector privado, como las grandes cadenas de
supermercados, forman parte de estos inversionistas, ya que han
dirigido sus esfuerzos en realizar mas construcciones 0 ampliaciones de
sus locales. En la ciudad de Guayaquil, por ejemplo, la comparia El
Rosado (Mi Comisariato) inaugur6 en el afio 2008 su Paseo Shopping
via a Daule con 15.000 metros cuadrados. La Favorita (Supermaxi) en
cambio se encuentra desarrollando su proyecto del Village Plaza, via a
Samborondén, en un area de 40.000 metros cuadrados y se abrira en el
afio 2009. Por otro lado, Tia también esta en busqueda de expansion
abriendo ya su local numero 100 a nivel nacional en Los Vergeles y con

otros proyectos en marcha que se ubicaran en Sauces.

Todas estas cadenas, segun una publicacion por internet “Crece el mapa
de supermercados”, tienen planes de expansion en esta ciudad, la que
consideran un mercado potencial con areas de crecimiento ubicadas en
las zonas de mayor desarrollo habitacional: via a Daule, Samborondon y

a la Costa.



En cuanto al nivel de Inversion Publica, el Gobierno en menos de dos
afios (enero2007-agosto 2008) ha entregado 21.449 bonos de la
vivienda en el Guayas, cantidad que supera a los 20.604 bonos que
fueron entregados durante 7 afios de gestion entre 1999 al 2006. La
cantidad en dolares entregada en el periodo 2007-2008 fue de
$59.473.200 que es poco mas de 6 veces el valor otorgado durante el
periodo 1999-2006 que fue de apenas $9.848.500 (anexo 36). Se pudo
obtener datos a Agosto de 2008 respecto a la Inversion que corresponde
so6lo a Guayaquil, y se puede observar claramente que este canton fue el
que mas bonos recibié y lo ubica también en el primer puesto en cuanto

a la participacion del dinero de los bonos transferidos.(Ver anexo 37).

Adicionalmente, se ha reactivado la entrega de creditos hipotecarios por
el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS), aunque hasta el mes
de septiembre se receptaran los pre-registros y el 1 de Octubre los
tramites de crédito seran procesados. El IESS tiene previsto invertir 600
millones de délares en estos créditos. (Fuente: Publicacion del Diario
Expreso de Guayaquil del dia 25 de septiembre de 2008). Las tasas de
interés de estos préstamos seran 4 puntos menos que |os que ofrece la
banca privada, segun publicacion del Diario Hoy, lo que beneficia e
incentiva a las personas que cumplan con los requisitos a adquiririos
que mas habitantes de esta ciudad puedan acceder a su propia vivienda

o la remodelacion de la misma.(Anexo 38).
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De igual manera la Corporacion Financiera Nacional también esta
otorgando créditos, entregando montos entre $25.000 hasta
$14.000.000, dependiendo del destino de este dinero, ademas no cobran
ni comisiones ni impuestos por préstamo. (Ver anexo 39). Esto lo

convierte en un promotor mas de este sector.

La creciente inversion se ha notado durante los ultimos afos en la
construccién siendo asi que los permisos para construccion en la
provincia del Guayas han pasado de 3.434 en el ano 2000 a 8.373 en el
2006 (Publicacién INEC: Encuesta de Edificaciones del aifo 2006), aifo
en el que 87% de los permisos se solicitaron para construcciones

iniciales.

Para el afio 2008 durante los meses de mayo, junio y julio el 86% de los
permisos de construccion en Guayaquil han sido para realizar
construcciones iniciales, principalmente en el norte de esta ciudad, y el
restante 14% para aumentos y remodelaciones, lo que indica que la
demanda de materiales para la construccién ha estado en aumento
(Fuente: Publicacion de agosto 2008 del Instituto Ecuatoriano de la

Construccion).

Sin embargo, se ha podido constatar mediante publicaciones en revistas
de la Camara de la Construccion de Guayaquil, que los costos en la
construcciéon de la estructura de las viviendas populares han sufrido

aumentos entre diciembre de 2006 a diciembre de 2007; el incremento



fue del 4.07% anual, pero en el afio los precios sufrieron un aumento del

27.48% de enero a julio de 2008.

Construir cada metro cuadrado de una vivienda subi¢ $27 a mediados
del 2008, de acuerdo con informacion de los constructores. La
construccién del m? de una vivienda costaba hasta diciembre pasado
$415,98, valor que se incrementd a $ 443,32 en febrero (publicacion de
la Camara de la Construccion). Uno de los factores que han provocado
la escasez de los materiales de construccion y su alza es la
sobredemanda generada en China, desde el 2004. Otros incrementos
menores son los de revestimiento de paredes (8%) y pinturas (9%).
Estos rubros han elevado el valor de una vivienda promedio en el 18%
en comparacién con el precio de hace 18 meses. El hierro, cemento,
blogue, tuberia, cable eléctrico y piezas sanitarias “son fundamentales y
esos son los que mas inciden en el costo final”. (Fuente: Pagina web de

la Camara de la Construccion de Guayaquil) (Anexo 41)

Ademas, mediante informes que emite el INEC, se pudo notar que los
precios del sector de la construccion tienen un comportamiento muy
similar a la inflacién, destacando entonces que al subir la inflacion
durante el afio 2008, los precios de la construccion también subieron
destacando que el IPCO (indice de Precio de la Construccion) pas6 de
5.29% en enero a 12,40% en diciembre del 2008 lo que implica, para

este caso, un aumento del 234%. (Ver anexo 42)
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A pesar de la inflacion en los precios de la construccion, este sector es
bastante atractivo porque pese a dificultades econémicas o politicas, |a
poblacién guayaquilefia; dada su crecimiento poblacional y el deseo de
mejorar su calidad de vida, siente la necesidad de adquirir su propia
vivienda lo que provoca el crecimiento del sector ademas de las
facilidades que dan organizaciones privadas y publicas para la
adquisicion de nuevas viviendas o remodelacion. Es por esto que nace
el interés de realizar el proyecto de creacion de una fabrica de blogues,
material indispensable y mas usado por la region costa en la

construccion.

De hacerse realidad la implementacién de la fabrica, se convertiria en
un generador mas de empleo para esta ciudad y resolveria a su vez la
posible carencia de este material dada la demanda potencial existente y
crearia una opcidn mas beneficiadora para las constructoras o

distribuidores que los compren a la nueva fabrica.

A esto debe afadirse que la integracion de nuevas empresas en el
mercado permite aumentar la produccion ecuatoriana, crear
competencia y finalmente seria un gran aporte para el desarrollo de

investigacion y tecnologia.
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2.2,

ANALISIS SECTORIAL

Sector: Materiales de construccion, especificamente Fabricacion de

bloques.

El objetivo del analisis sectorial es comprender su estructura en base a
las cinco fuerzas de Porter e identificar los factores que tendrian mayor
impacto en la rentabilidad del negocio a largo plazo, para asi desarrollar
un plan estratégico que permita contrarrestar ese impacto. Estos

factores se detallan a continuacion.

2.2.1 AMENAZA DE ENTRADA

Capital Inicial: Para ingresar a este sector sera necesaria una
inversion aproximada de $ 500.000 y solo existe una Institucion
del Estado, la Corporacién Financiera Nacional (CFN) que ofrece
créditos de altos montos y que a su vez impulsa a la produccion
en base a un proyecto sustentable, en tanto que las demas
instituciones bancarias ofrecen en su mayoria préstamos
hipotecarios dirigidos a la compra de Vviviendas. Como
consecuencia, la amenaza de entrada de nuevos participantes en
el sector es baja por lo que |la rentabilidad a largo plazo en este

sector se estima alta.
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- Regulaciones: En el mercado no existen regulaciones
distintas para la constitucion o funcionamiento de nuevas fabricas
de blogues, rigen las mismas regulaciones que para cualquier otro
negocio, sin embargo se cuenta con normas ecuatorianas INEN y
ASTM basada en su mayoria por las normas internacionales que
aseguran que la calidad del blogue sea la adecuada. Estas
normas se deben cumplir en los blogues, caso contrario el
mercado no aceptaria este producto. Por lo tanto existen
regulaciones dirigidas a los blogues de hormigon y que exige el
mercado. Por lo que se concluye que la regulacion es de nivel
medio alta, lo que implica el ingreso de menos participantes y la
rentabilidad a largo plazo seria alta, ya que esta regulacion no

afecta de manera significativa a las ganancias de las fabricas.

- Conocimiento: La amenaza de ingreso de nuevos
competidores en este aspecto es baja y se espera una
rentabilidad alta, puesto que a pesar de que ingenieros civiles 0
ciertos albafiles conocen en teoria como se realizan los bloques,
para producirlos de manera industrial se requiere tanto de
informacion técnica que soélo laboratorios especializados pueden
proporcionar ya que este procedimiento asegura la calidad de los
bloques puesto que estan basados en las normas que rigen la

produccién de este producto.
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2.2.2 RIVALIDAD

Para analizar la intensidad de la rivalidad en un sector, es
necesario estudiar tres factores que manejan las empresas para
captar participacién de mercado, tales como precio, marketing y
servicio.

- Precio: El precio es el tercer factor tomado en cuenta al
momento de compra de bloques segun investigacion de mercado
realizada: siendo el primero la calidad respecto a la resistencia,
debido a que las constructoras cuidan su prestigio ofreciendo
obras con un excelente acabado tanto de imagen como en el
aspecto estructural de la obra. Para esto utilizan materiales
adecuados que cumplan con los requisitos minimos legales, por o
que existe un departamento de fiscalizacion en las obras de
construccion, que se asegura que los bloques tengan la

resistencia optima.

El precio también es evaluado pese a que las diferencias son de
centavos, sin embargo por el volumen adquirido el ahorro que
podria tener una constructora en su presupuesto podria ser
significativo. Pero a su vez, segun las constructoras, un blogue
con un precio bajo se podria asociar con una mala calidad. Por lo
que se puede concluir que la sensibilidad al precio es de nivel
medio bajo, ya que la mayoria de las constructoras no sacrificaria

la calidad por el precio del producto.



Respecto a la competencia, no existe tendencia a bajar los
precios como estrategia  ofensiva, cada uno actua
independientemente a lo que realice su competencia, por lo antes

expuesto se esperaria entonces una rentabilidad alta.

Marketing: La mayoria de las compariias dedicadas a |a
fabricacion de bloques en la ciudad de Guayaquil, no muestran
publicidad en los medios de comunicacion por television ni por
radio, de hecho solo el 23,53% (4/17) de fabricas de bloques
promocionan los bloques por medio de avisos en internet, guia
telefénica y un punto de venta ubicadas en el norte o centro de la
ciudad. El resto de la competencia solo espera a que sus clientes
lleguen a sus plantas o venden a sus conocidos y no manejan
estrategias de ventas. En este caso el marketing es bajo en el
mercado y la rentabilidad seria alta para la nueva fabrica ya que
este es un punto débil de la mayoria de los proveedores de este

material.

Servicios: Dentro de servicios se incluye la atencion al
cliente, la disponibilidad del producto, cumplimiento en las
entregas, facilidades de pago (anticipo y crédito), transporte y
descarga. De acuerdo al estudio de mercado el 62,10% de las
constructoras creen que su proveedor en cuanto al servicio es
bueno. Sin embargo la disponibilidad del producto es un punto

débil en casi todas las fabricas artesanales, debido a su baja
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2.2.3

capacidad de produccion, afectando de esta manera el
cumplimiento de pedidos. En tanto que los demas servicios como
el de transportes todos son cargados en el precio al cliente.
Respecto a los dias de crédito segun conversaciones con las
constructoras se pudo constatar que son pocos los distribuidores
o fabricantes que dan crédito, se los da por lo regular a los
clientes frecuentes, resultando asi que el 7590% de los
entrevistados en la investigacién de mercados tienen crédito de
menos de 15 dias o simplemente no tienen esta opcion (ver anexo
10). Como se menciond en el capitulo 1, algunos pocos clientes
de Disensa, Vipresa y Bloguexa recibieron créditos de hasta 3
meses. Se pudo conocer también que pocos proveedores
solicitan anticipo, por lo que las constructoras en la mayoria de los
casos pagan contraentrega. Esto se resume en que el servicio no
es tomado como estrategia por parte de las fabricas, por tanto el

impacto es bajo y la rentabilidad seria media alta.

SUSTITUTOS

Se considera como sustitutos, las paredes prefabricadas para
construcciones en el interior y exterior del inmueble con material
de hormigén, yeso, madera, etc. Pero estos no tienen la acogida
esperada en el mercado dada la metodologia de construccion que
aplican la mayoria de los Ingenieros Civiles y Arquitectos en el

Ecuador, al utilizar los bloques para realizar los trabajos de
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2.24

2.2.5

mamposteria, que da la posibilidad de darle el disefic que se
desee, esto segun arquitecto de Constructora Mieles & Mieles.
Ademas segun un arquitecto que construye casas para el MIDUVI
se conocié que las placas son fragiles y algunas constructoras
han tenido que tumbar esas paredes y utilizar blogues, lo que
indica realmente un peligro si no se sabe elegir o utilizar este tipo
de materiales. Por lo tanto, el impacto de estos seria media baja y

se espera una rentabilidad media alta.

PODER DE NEGOCIACION DEL CONSUMIDOR

El poder de negociacion del consumidor es media alta debido a la
cantidad de ofertantes que existen y dada la variacion pequefa de
precios entre la competencia, el consumidor final tiene mas
alternativas de compra. Pero pocas de estas fabricas ofrecen
bloques de calidad comprobada. Sin embargo se considera que |a

rentabilidad a largo plazo sera media baja.

PODER DE NEGOCIACION DEL PROVEEDOR

La principal materia prima requerida para la fabricacion de
bloques son el cemento, arena, piedra. Estos dos ultimos se
consiguen en canteras o rios, directamente o a través de
volqueteros informales. En tanto que el cemento gris es producido

por cuatro compafias en el Ecuador las cuales son:



Tabla 2.2 Lista de proveedores de cemento en Ecuador

. EMPRESA PLANTA | UBICACION |

| ' Cerro Blanco  Guayaquil |
HOLCIM ECUADOR S. A. San Rafael | Latacunga l s
LAFARGE CEMENTOS S. A. Otavalo /1 "7\
INDUSTRIAS GUAPAN S_A_ | Guapan Azogues \|. °)

‘ EELAENTO CHIMBORAZO Ij San Juan Chico | Riobamba dlB;E:%PDL

Fuente: INSTITUTO ECUATORIANO DEL CEMENTO Y CONCRETO

Por la ubicacion de estas plantas sera conveniente obtener esta
materia prima de Holcim Ecuador S.A. por lo que el poder de
negociacion de proveedor sera alto. Por lo que contar con una
sola cementera en Guayaquil, la influencia que esta tenga afecta
a la produccion y por tanto a la rentabilidad de la empresa a corto,

mediano y largo plazo que se esperaria sea bajo.

Grafico 2.1 Analisis Sectorial

Poder de Negociacion del Consumidor : Media

Amenaza de Entrada: Baja aita

Barreras de Entrada: Alta
Cap tal Inicial: § 500.000 amenaza bajd

- 17 Ofertantes de Blogues l
- Regulaciones: amenaza media baja

- Precios Similares
Rentabilidad mediabaja
- Nivel de Canocimientc: amenaza meda baja

Rentabilidad o L/P: Alta ~ Rivalidad : Baja

Precio -Baja sensibihdad al precio por parte ce las
constructoras

-No se usan estrategias ofensivas usando el precio
entre |a competencia actual.

Markeung: E! 23,57% de la compeiencia  lausa
-Punto de venta; Avisos en Intarnet y Guia

Sustitutos : Medio bajo teletonica

Placas de hormigér Sormcior liaase

& e comun dar creditos &

T —. ; Poder de Negociacion del

-Paredes Fr ricadas art )
< rarsporte y estibo cobrado Proveedor: Alta

Yeso, Madera Rentablfidad a largo plazo media akta
Poca acogida del Mercado -4 cementeras en Ecuador
Rentabilidad media alta ‘g Ho'cim iin'ca can cobertura en Guayacull

Rentabilidad Baja para el mercade en general.

Elaborado por: Las autoras



2.2.6 SINTESIS DEL ANALISIS SECTORIAL

Como se puede observar en el grafico, de los cinco factores
que tienen un impacto en la rentabilidad a largo plazo, tres de
estos afectan de manera positiva ya que no estan ampliamente
desarrollados, estas son los sustitutos, rivalidad y facilidad de
ingreso de una nueva fabrica en la industria. En tanto que los dos
restantes tienen un alto poder que afectaria a la rentabilidad a
largo plazo, estas son: Poder de negociacion del consumidor y
proveedor. Por lo que se concluye que la rentabilidad promedio de
la industria de la fabricacion de bloques de cemento para la

construccion, sera media alta en el largo plazo.

Este estudio permitrd que la fébrica de blogues cree

estrategias focalizadas en los puntos débiles y de esta forma

poder superarlos a corto 0 mediano plazo.

ESTUDIO DE LA COMPETENCIA

En Guayaquil existen alrededor de 18 fabricas de bloques, entre ellas
esta Blogcim, Bloquexa, Vipresa y Victoria (Alfadomus), segun datos de

encuestas a constructoras.

Si analizamos la participacion de mercado segun anexo 19, se puede
destacar que existen muchas empresas pequefas (82,35% del total de

fabricas) que se llevan aproximadamente el 29% de la participacion y el
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resto esta repartido en su mayor parte para Blogcim (32%), seguido de
Alfadomus (18%), Vipresa (16%) y Bloguexa (5%) que son grandes a
excepcion de Blogquexa que es de produccion mediana. Segun
comentaron algunas empresas pequefas, han existido situaciones en
las que no han podido cumplir con los pedidos por no tener en stock lo
solicitado y por su baja capacidad de produccion, lo que afirman también
ciertas constructoras grandes que han comprobado que las empresas
pequefas aungque tengan productos de buena calidad no son tomados
en cuenta como proveedores por no poder cumplir con las cantidades de
bloques requeridos para ciertas obras. Incluso fabricas grandes como
Vipresa se quedan en ocasiones sin algun tipo de bloque, lo que se
confirmd mediante llamada telefénica para hacer un pedido de bloques

de 9cm de espesor.

Dado esto es importante destacar cierta informacién que ayude a
conocer la verdadera competencia de la nueva fabrica que se desea
introducir al mercado y que sirva como base para tomar decisiones de
coémo queremos que sea ésta respecto al tipo de tecnologia que debe
usar, los productos que no deben dejarse de ofrecer y las cantidades de

produccion minimas que se deben cumplir para satisfacer la demanda.

En la tabla 2.1 se detallan caracteristicas de algunas fabricas y sus
productos que condensan la informacion obtenida en la investigacion de
mercados sobre 6 de estas fabricas (las 6 primeras) e incluye 2 mas

(Sanblosa y Block S.A) para tener una idea mas clara de los ofertantes.
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Tabla 2.3 Informacién General Condensada de Fabricas de Bloques

en Guayaquil.
Fabricas Producciénﬁ‘
De Tecnologia | Productos Medidas de mensual
' Bloques grosor de (aprox.)
| _ Bloques B
| Alfadomus | Avanzada Bloques de| 7, 9, 15 y 20 1'100.000
' (grande) arcilla y | centimetros bloques
‘ adoquines (variedad de aprox
) ‘ __modelos )
Blogcim Avanzada 19 modelos | 6,9,10,14,15, 2'000.000
‘ ( Grande) respecto a la | de bloques 1920y 25 blogues
| competencia | livianos centimetros de aprox.
: ' Y 17 | espesor
‘ ' modelos de
‘ | bloques
pesados
. Vipresa 6 blogueras | Blogues | 7.9, 10, 15y 20 1'000.000
. (Grande) con semipesados | de cada tipo. blogues
‘ capacidad y pesados | aprox.
‘ de ? i
‘ produccion
aprox. de
7000
| blogues
diarios o 7
Bloquexa | 2 Bloqueras | Blogues 7.9 10, 14, 15y 308.000 |
. (Mediana) Produccion livianos y | 20 centimetros | bloques |
de 7000 | pesados | de espesor aprox. ]
bloques
diarios c/u
Bloques 1 bloguera Solo blogues | 7,9, 15, 20 160.000
Universal Produccién | semipesados bloques
| (Pequena) de 8000 aprox.
bloques ‘
| . diarios - | B
Construblo 1 bloquera Blogues 7. 9, 15 y 20 108.000
ck Produccion livianos y | centimetros de bloques
(Pequena) de 4000 | semipesados | espesor aprox.
blogues ‘
| diarios B |
Sanblosa 1 bloquera | Blogues g, 15 y 20 100.000
(Pequena) Produccion semipesados | centimetros de  blogques
| de 5000 | espesor
| blogues
diarios B
' Block S.A. | 1Blogueras | Bloques 7, 9, 15 y 20 100.000
(Pequefia) | 5000 livianos y | centimetros de unidades
| ‘ bloques | Semipesado | espesor
\ | diarios s

Elaborado por: Las autoras
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2.3.2 PRECIOS DE BLOQUES DE LA COMPETENCIA

Se ha realizado una investigacion de precios de las fabricas
tanto de grande, mediana y pequena capacidad de produccion,
estos estan actualizados al mes de Octubre 2008 y se pudo

obtener |a siguiente informacion:

Grafico 2.2 Precios de Bloques de la Competencia
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*Precios incluyen IVA y Transporte excepto Block S A.
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Analizando los precios de la competencia (grafico 2.1) podemos
destacar que los de Alfadomus son siempre los mas elevados
debido al material principal que usan para su elaboracion que es

la arcilla.

Block S.A. (+) vende a precios mas bajos respecto a la
competencia aunque no ofrece blogues de 20 semipesado ni
bloques pesados. Segun comprobamos mediante visita a la planta
la razén del precio bajo es que la fabrica esta considerada como
artesanal por lo que los precios no incluyen el Impuesto al Valor
Agregado (IVA) que los demas si deben cobrar. Ademas la
formula y materiales que utilizan tambien hacen que el bloque sea
mas economico aunque con los requerimientos minimos de

resistencia.

Construblock, que también es una empresa pequefa, se pudo
notar que venden el bloque de 20 cm semipesado a un precio
elevado incluso mas que Blogcim, en cambio Sanblosa lo vende a

un precio mucho menor que los demas.

Para este estudio es conveniente analizar con mayor atencion
los precios de Blogcim, por ser el lider de mercado y a quien los

constructores consideran que ofrece productos de confianza.



Blogcim maneja precios mas elevados en bloques de mayor
demanda para ellos como los semipesados de 7 y 9 cm. de
espesor y el pesado de 15 cm. aunque sus precios superan en
$0.02 a $0,03 a su competidor mas cercano que es Vipresa y a
Bloquexa (empresa mediana) lo supera en $0,06 a $0,08 en los

bloques de 7 y 9 cm.

Por otro lado, el precio que ofrece Blogcim es superior dado
sus altos costos por su tamario en infraestructura. Cuenta ademas
con cobertura nacional a través del canal de distribucion Disensa,
que son 510 distribuidoras de materiales de construccion en la
ciudad de Guayaquil, por tanto el precio de venta al publico es
mas alto: de acuerdo a un estudio realizado en el mercado se
pudo calcular la rentabilidad que las distrbuidoras de Disensa
obtienen por su gestion como canal y por tanto el diferencial
adicional que el consumidor final debe pagar por la compra de los
bloques en este punto de venta. La rentabilidad promedio de
Disensa es de 4.96%, segun datos de precios de Bloqcim; cabe
indicar que este precio no incluye IVA ni transporte. Por tanto el
precio final que paga un cliente a Disensa incluyendo los gastos
de envio e impuestos es de 21.08% adicional al precio que pagan
las distribuidoras a Blogcim. Con esta informacion se puede notar
una oportunidad para la nueva fabrica de ofrecer un producto mas
barato, ya que se contaria con un canal directo entre fabrica y

constructora.
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Bloquexa al igual que Blogcim ha elevado su precio en su
producto de mayor demanda, que segun propietarios es el de 20
cm semipesado que es utilizado para losas, aunque el precio |o
supere en $0,02 a Blogcim algunos constructores e ingenieros Io

prefieren.

Los precios que tiene Vipresa en sus productos son
generalmente mas bajos que los de Blogcim, exceptuando los de
los bloques de 20 cm. semipesados y pesados que los superan en
$0.02. Cabe recalcar que sodlo Blogcim y Vipresa venden
productos pesados de 15 y 20 cm. de espesor y l0s precios de

ambos se asemejan.

Para poder observar con mayor claridad los resultados
mostrados anteriormente sobre este analisis ver Anexo 43, que
muestra los precios que se obtuvieron de las respectivas fabricas

segun tipo de bloque.

2.3.3 CALIDAD DE BLOQUES DE LA COMPETENCIA

Otro factor a evaluar de la competencia es la calidad que
ofrecen en sus productos y determinar si existe una relacion

positiva entre precio y calidad de los bloques.



La calidad es medida a través de la resistencia y apariencia de
los bloques, ya que esto muestra la capacidad de que un bloque
resista a grandes pesos y de que tenga los parametros necesarios
para la correcta realizacion de la obra. La norma INEN 638
muestra las condiciones fundamentales de los blogues y
especificaciones técnicas. Por otra parte la norma INEN 640
muestra los parametros para la medicion de la resistencia a la

compresién. Las Normas mencionadas se muestran en Anexo 44

Segun opinion de profesionales en esta rama, laboratorios y
constructoras, un bloque de hormigén para interiores y exteriores
debera tener una resistencia minima de 28 kg/cm® y una maxima
de 32 kglcmz. Sin embargo la resistencia varia de acuerdo al uso
que el bloque tendria en una obra de construccion; por ejemplo,
la resistencia de un bloque super liviano que es utilizado para
construir losas es de 20.4 kglcm2 segun datos de Blogcim (Lider
de Mercado). En el mercado la resistencia promedio que se ofrece
en los bloques semipesados utilizados para paredes es 29
kg/cmz. Sin embargo las fabricas reconocidas por dar un producto
de calidad del mercado como Blogcim y Vipresa tienen bloques
con una resistencia de 30.6 kg/m® y 30 kg/m’ respectivamente.
Con estos antecedentes la nueva fabrica espera ofrecer una

resistencia minima de 30 kg/cm®.



En base a la resistencia y precio del bloque ofrecida tanto por
Blogcim como Vipresa, existe una relacion positiva entre calidad y

precio.

2.3.4 DISENO DEL MAPA ESTRATEGICO

Dado el escenario del sector y los resultados de la
investigacion de mercado dirigida a constructoras, el objetivo de la
nueva fabrica seria: Ofrecer en los productos la calidad similar a
los lideres del mercado como Blogcim y Vipresa, los cuales
deberan tener minimo 30 kg/cm? de resistencia, pero con un
precio competitivo que sera obtenido por un manejo eficiente de
recursos, en tanto que esto no afecte las caracteristicas

particulares del bloque como la calidad en la resistencia.

La nueva fabrica realizara inversion necesaria para adquirir
tecnologia que permita obtener un bloque de cumpla con los
requerimientos de calidad, se produzca en grandes volumenes y
que nos asegure una reduccion de costos en su elaboracion, lo
cual conlleve a que el precio se pueda ajustar a niveles mas bajos

que los de la competencia directa.

Para establecer el precio promedio de los bloques de la nueva
fabrica, se tomara en cuenta el precio de mercado de los lideres,

ya que un buen precio refleja calidad del producto. El precio del

N
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bloque por ejemplo de 9cm suministrado por la competencia en el
mercado esta entre $0.27 a $0.35 (Incluye IVA y Costo de
transporte $0.03). Por lo que el precio tentativo de este bloque de

la nueva fabrica deberia acercarse a los $ 0.31.

Dado estos antecedentes y objetivos de la fabrica, asi como de
informacion acerca de las fabricas de blogues del mercado se
obtiene el Mapa Estratégico que se encuentra en Grafico 2.3.4 y

se muestra la ubicacion deseada para la nueva fabrica.

Grafico 2.3 Mapa Estratégico de la Competencia

MAPA ESTRATEGICO DE LAS FABRICAS DE BLOQUES
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Para conocer datos base para este grafico verificar en anexo

45

Dado el grafico, Vipresa y Bloquexa se consideraran la
competencia directa de la nueva fabrica; por ofrecer productos
también de buena calidad pero a un precio mas conveniente y
usar tecnologia media. La nueva fabrica buscara ubicarse en el
lugar que indica el grafico 2.3.4, captando mercado mediante un
precio competitivo, una capacidad de produccion que sera mayor
que la de Bloquexa pero menor que la de Vipresa; la cual permita
cumplir con los pedidos, y con excelente resistencia en los

bloques.



CAPITULO 1l

PLAN ESTRATEGICO

3.1 ESTRATEGIA GENERICA

De acuerdo a la investigacion de mercado realizada en este proyecto,
el 73.3% de las constructoras encuestadas opinan que estan dispuestas
a cambiar de proveedor de blogues, solo si la nueva fabrica logra ofrecer
bloques de calidad a un buen precio. Para esto, la nueva fabrica debera
producir con una tecnologia que le permita incrementar sus beneficios a
través de las economias de escala, ademas tener personal capacitado
en areas claves de la empresa y finalmente llevar un control estricto de
calidad tanto del servicio al cliente como del producto y del rendimiento
de sus empleados. Por lo que la eficiencia es un factor preponderante
para el éxito en esta industria.

La estrategia sugerida para la nueva fabrica es implementar una
estrategia de liderazgo en costos. El cual no tiene como fin, bajar los
precios finales de los blogues en gran proporcion, ya que segun

encuestas realizadas a las compafias constructoras valoran la



resistencia, imagen y calidad del material de construccion, debido a
que cuidan su prestigio construyendo con lo mejor en inSumos para la
ejecucion de sus obras. Por lo tanto, un precio bajo de los bloques es
relacionado en muchos casos con un deterioro en la calidad. La
estrategia de bajo costo se basa en hacer un mejor trabajo
perfeccionando la eficiencia y controlando los costos a lo largo de la
cadena de valor. Esto incluye, reformar esta cadena de actividades y
costo de la compafia para evitar por completo algunas de las
actividades productoras de costos. Por lo tanto, la fuente de la ventaja
competitiva esta en ofrecer a los clientes lo que consideran es de gran
valor y en el caso de las constructoras prefieren un bloque que tenga la
resistencia 6ptima y un precio que se ajuste a sus presupuestos. La
conveniencia de que la estrategia competitiva se base en lograr

liderazgo de costos se identifico a través de los siguientes factores:

v Las fabricas de bloques se manejan en base a economias
de escala, ya que rentabilidad por producto es pequefia y la
sustancial ganancia se da por el volumen de venta, segun el

Gerente General de Blogcim (lider del mercado).

v El bloque es un producto que tiene pocas diferencias en la
calidad entre los lideres del mercado, como Blogcim y Vipresa
que ofrecen una resistencia de 30 y 306 kglcm?,
respectivamente. En tanto que las demas fabricas ofrecen una

resistencia en |os bloques de 24 a 26 Kglcmz; lo cual es un punto
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negativo del resto de la competencia, y a su vez, se convierte en

una oportunidad para la nueva fabrica de bloques.

v El manejo de produccion de grandes volumenes de bloques
requiere que la fabrica tenga la capacidad suficiente de

produccion para cumplir los pedidos de clientes potenciales.

v Un beneficio adicional dada la gestion de calidad en los
diferentes procesos que empieza desde la adquisicion de materia
prima, produccion y colocacion del producto permitiria tener una

ventaja en costos en relacion a la mayoria de la competencia.

4 El hecho de que una fabrica, lleve una gestion de calidad

comunica a sus clientes una buena imagen de la empresa.

v El objetivo de la fabrica de optimizar sus utilidades
mediante una reduccién de costos, pone a la compafia en una
posicion de ventaja frente a la competencia, en caso de ejecutar
una estrategia ofensiva de precios para aumentar la participacion

en el mercado.

v El producto no presenta mucho espacio para Ia
diferenciacion. de manera que resulta muy complicado afadir
funcionalidades el producto; adicionalmente, esta claro que el
cliente no valora otro tipo de atributos en el producto, de manera
que optar por una estrategia de diferenciacion resultaria peligroso,

e incluso, imprudente.
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3.2

v Entre otras ventajas, es que se administraria de manera
eficiente todos los recursos relacionados con la cadena de
actividades de la fabrica, mermando asi posibilidades de
desperdicios, errores y tiempo improductivo de las diferentes

areas.

ESTRATEGIAS FUNCIONALES

Las estrategias funcionales estan basadas en controlar las actividades
de los departamentos de Operacién, Mercadotecnia o Ventas, control de
calidad y Administrativo. En cada uno de estos departamentos existen
diversos procesos claves que permitirian disminuir los costos de la
fabrica, esto no solo se enfoca en abaratar costos sino el manejo
eficiente de recursos. El propoésito de la fabrica de ser un productor de
bajo costo implica el escrutinio de todas las actividades productoras de

costos y la identificacion del factor que propicia el costo de la actividad.

Para esquematizar las actividades de los diferentes departamentos y
establecer como podrian ser eficientes sera necesario contar con
informacion base que sea el punto de partida para la estrategia. Al ser
una comparfia nueva y no contar con su propia cadena de actividades,
se tomara informacion del estudio exploratorio dirigido a las fabricas de
bloques que proporcionan un bosquejo de lo que seria esta cadena de

actividades y los costos en que incurren, véase anexo 46.
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Para la conservacion de la estrategia todas las areas deberan
contribuir al logro de una ventaja de costo duradera, reduciendo los

costos afo a aflo en areas claves del negocio.

3.2.1 PRODUCCION

El departamento operativo, estd enfocado en obtener una
continua reduccion de costos sin sacrificar la calidad de los

bloques, por medio de:

v La elaboracion de un plan de Incentivos para el personal
dependiendo del alcance de produccion, con el fin de lograr una
amplia participacion de los empleados en el alcance de los
objetivos. Por ejemplo, premiar al empleado con un porcentaje o
valor fijo por cada producto fabricado que exceda la capacidad
promedio de producciéon durante su horario normal. Es decir se
dara una bonificacion acorde al nivel de produccion alcanzado

mas no horas extras.

v La utilizacion eficiente de la materia prima evitando los
desperdicios y por lo tanto, peéerdidas para la compania, a
través de equipos modernos que faciliten el manipuleo de los
materiales y la participacion del personal. Esta gestion de
control serda medido a través de indices de control de

desperdicios.
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v

Optimizar el tiempo productivo, a través de un control de las
horas maquinas y horas hombres utilizadas para la fabricacion
de lotes de produccién de bloques, llevando a cabo una

planificacion previa de la produccion a realizarse.

Que los bloques producidos cumplan con las
especificaciones y calidad ofrecida al cliente, control que sera
evaluado por el responsable de la gestion de calidad del
producto, quien tomara muestra de cada lote de produccion

para asegurar el buen acabado del producto.

Que la fabrica cuente con un stock de materias primas, el
porcentaje del stock dependera tanto de la capacidad de
almacenamiento en espacio fisico de bodega como de la
cantidad de bloques que se desean elaborar en caso de
desabastecimiento de los agregados. Por ejemplo: gerencia
fija que se debe mantener en inventarios la cantidad de

materia prima necesaria para la produccion de 3 dias.

La administracién eficiente del stock de Inventario de
productos terminados, controlando ademas de la cantidad
optima, el estado de curado de los bloques asegurando la

resistencia adecuada para el posterior uso del producto.

Gestion de Seguridad Industrial con el fin de reducir dafos
tanto de la maquinaria como del personal en caso de una

emergencia.
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3.2.2 MERCADOTECNIA: VENTAS Y PUBLICIDAD

El enfoque de la mercadotecnia es buscar nuevos clientes y
afianzar la relacion con ellos. A continuacion se presentan
algunas estrategias a realizarse.

- Se creara confianza en la marca y asociacion de esta con

palabras como resistencia, calidad, tecnologia y alcanzable.

- Capacitacion a vendedores previa visitas a clientes.

- Planificar y focalizar la publicidad a las constructoras

P Ofrecer descuento que aseguré la obtencion de nuevos

clientes durante los diez arios.

- Incrementar el numero de clientes conseguidos
directamente por la fabrica para reducir costos en comisiones

a vendedores.

- Elaboracion de plan de fidelizacion mediante marketing
relacional, con el objetivo de crecer verticalmente, es decir
incrementar las ventas de los clientes actuales, plan que se
ejecutara después del primer afio con los clientes obtenidos

durante este periodo.

- Determinar clientes que recibiran plazos de pago.

- Conseguir como clientes distribuidoras de materiales de
construccion para asegurar ventas frecuentes durante cada
afo y diversificar el riesgo de manejar una sola cartera de

clientes.
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- Se buscaran medios de publicidad de bajo o cero costo.

- Planificar servicios

- Incentivo monetario a promotores de ventas de la fabrica

pero en base a resultados. Afo a afo.

- Que el departamento de ventas cuente con material de
apoyo para promocionar el producto como por ejemplo:

catalogos de productos.

3.2.3 PROVEEDORES

Comprometerse con los mejores y las mas posibles fuentes de
materia prima y con los proveedores mas confiables y de mayor
calidad por medio de contratos a largo plazo. La primera accion
por parte de la compafiia sera evaluar la conveniencia de comprar

un transporte para la adquisicion de materia prima.

~Tabla: 3.1
| LISTA DE PROVEEDORES
MATERIA | OPCIONES DE ‘ UBICACION [ COSTO COSTO ‘
PRIMA PROVEEDORES | POR DE
i | TONELADA TRANSPORTE
| Arena de | Arenera San | Via $2,83 $1,18 |
| Rio Jorge (Km 11 Pascuales ‘
| ‘ via puntilla
| pascuales) I 4.
Arena Huayco (Viaala | Viaala $5.57 $1.85
Unificada costa Km7.5) Costa
- | { 1 , |
Piedra ’ Huayco (Via a la ‘ Viaala } $6,48 $1,85 ‘
Caliza | costaKm75) | Costa ‘_ |
Chasqui | Volqueterosde | Via $10 $0,76
via puntilla- Pascuales }
! pascuales ! !

Fuente: Cotizacién a proveedores en anexo 47.



En relacion al costo de transporte para obtener la materia prima
como la piedra caliza, y arena tratada. Este costo es de $1.85 por
tonelada. Debido a la frecuencia del pedido de estos materiales
por el volumen, el cual debera ser lo suficientemente grande para
capturar las mismas economias de escala en la produccion de
bloques y ya que la materia prima es un importante componente
tanto de costo como para la produccion, seria conveniente la
adquisicion de una volqueta para evitar el alto costo de transporte.
Ya que a la compaiiia le costaria $ 1.40 transportar los agregados
desde Via a la Costa a Via Daule, teniendo un ahorro de $ 0.45
por tonelada, lo que disminuye en un 24.49% el costo por
tonelada. En tanto que para la arena de rio se espera una
disminucion en costo del 26.81% por tonelada transportada, ya
que el costo por tonelada por medio de terceros es de $1.18 a
diferencia de utilizar transporte propio que es de $0.86. Por lo que
tener un transporte propio produce los suficientes ahorros en

costos para justificar esta inversion adicional.

‘Tabla 3.2 _ 7
Gasto de Transporte para proveedor
de piedra caliza y arena tratada
($350/(22 dias*2 viajes
Sueldo de Chofer $ 7.95| diarios
$| 15.5| Toneladas por
Diesel 10.00 0|viaje*
Peaje $ 3.00
$
Total 20.95
Costo por tonelada
con transporte propio $1.35
Disminucidn en costo -27%
Costo por tonelada por
servicio de transporte de terceros $1.85

Elaborado por: Las autoras
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Tabla 3.3

Arena de
Gasto de transportacién Rio
($350/(22 dias*2 viajes

Sueldo de Chofer $795

Diesel $6.00 16| Ton. por viaje*
Total $13.95

Costo por tonelada(12.95/15) $0.87

Disminucion en costo -26.11%

Costos por servicio de

transporte $1.18

Elaborado por: Las autoras

Cabe indicar que Vipresa, Blocksa, Sanblosa y entre otras
cuentan con una volqueta propia que recoge la materia prima.
Esto confirma que es conveniente contar con un transporte que
adquiera la materia prima. Esta inversion si bien es cierto, no crea
una ventaja competitiva diferenciadora en un 100%, ya que esta
estrategia la maneja algunos de la competencia, sin embargo

como es notable, es un gran aporte para reducir los costos.

3.2.4 ADMINISTRATIVO: CONTABILIDAD Y CARTERA

- Administracion eficiente de recursos como ahorro en
suministros, esto incluye llevar un control estricto acerca del
inventario de activos de la compania, ademas los gastos de
servicios basicos, el objetivo seria controlar los gastos

generales de la empresa.

- Departamento de cartera con un sueldo base e incentivos

segun resultados.
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3.2.5 RECURSOS HUMANOS

Reunién de los diferentes departamentos para verificar el
avance de cada area o alcance de metas establecidas.
» Capacitacion acerca de las actividades de cada area y del
cémo se logra alcanzar la eficiencia alineados a la mision de la
comparia, capacitacion que serd proporcionada con [0S

profesionales intemos de la fabrica.

3.3 ESTRATEGIAS SECTORIALES

La estrategia sectorial se refiere a las medidas de contingencia que la
compaiia tomara para disminuir el impacto negativo sobre la
rentabilidad causada por factores mostrados en el analisis sectorial que
tienen un alto poder en la industria. Para el presente proyecto los que
tienen una fuerte incidencia en las ganancias de la compania son: Poder
de proveedores y consumidor, este ultimo en menor medida. Por tanto
mostraremos las alternativas o soluciones posibles para neutralizar dicho

impacto.

3.3.1 PODER DEL CONSUMIDOR

Las constructoras cuentan aproximadamente con 20 ofertantes
de bloques en el mercado, pero pocos de estos le ofrecen bloques
de calidad. Para el afio 2008 las fabricas reconocidas son Blogcim
y Vipresa en la ciudad de Guayaquil, de acuerdo a la Camara de
Construccion de Guayaquil; sin embargo dada la cantidad de
demandantes de este producto, a traveés de la investigacion

exploratoria realizada a las constructoras, se pudo identificar los
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problemas que usualmente tienen con estas grandes fabricas. El
poco abastecimiento al mercado y un bajo soporte de transporte
que les permita recibir de manera agil los pedidos, debido a la alta
demanda podria ser considerada como una oportunidad para la

nueva fabrica de ingresar al mercado.

Por lo tanto, uno de los objetivos de la compafia sera el
convertirse en la tercera opcion de compra para las constructoras,
que brinde producto de calidad similar a los dos lideres, lo cual
sera una ventaja para el consumidor, ya que podra tener el
producto y servicio esperado. Dado este escenario, la estrategia
estara enfocada en mejorar el servicio por ejemplo: entregar los
pedidos justo a tiempo, para esto se debera contar con politicas
de entrega, ademas un control estricto en los cumplimientos de
pedidos, evaluando el area de produccion, ventas y logistica
(servicio de transporte). Se espera que estas medidas generen

lealtad en el consumidor, reduciendo asi su poder de negociacion.

3.3.2 PODER DEL PROVEEDOR

El impacto del poder de negociacion en el sector de la
fabricacion de bloques es dificil de contrarrestar, debido al
monopolio existente en la ciudad de Guayaquil por parte de
Holcim, principal proveedor de cemento para elaboracion de

bloques. A corto plazo no se espera ingreso alguno de fabricante

6Y



de cemento dada la fuerte inversion que es necesaria en este tipo
de plantas; sin embargo se podria conseguir contratos con
Holcim para obtener abastecimiento, el llevar una excelente
relacion directa con esta fabrica seria la mejor alternativa para
estar siempre informado de algun cambio o desabastecimiento de
la cementera para estar preparado en caso de alguna escasez de

la materia prima y asi tomar las medidas necesarias.

Otra opcion es tener contratos con la franquicia de Disensa,
para obtener un cupo considerable de abastecimiento de cemento
y de esta forma no sufrir de escasez de cemento. Cabe indicar
que todas las fabricas en el mercado estan en las mismas
circunstancias, es decir su rentabilidad es afectada y seguira

siendo afectada por este factor.

3.4 FILOSOFIA DE LA COMPANIA

3.4.1 MISION
Somos fabricantes de blogques que elaborados con tecnologia a
través de un sistema automatizado de produccion, asegura un
buen acabado y un alto nivel de resistencia. Estan disponibles
para todos los constructores de la ciudad de Guayaquil, tanto de
manera directa como por medio de nuestros distribuidores
afiliados, ofreciéndoles ademas servicio personalizado en

busqueda de su completa satisfaccion.
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3.4.2 VISION

3.4.3

Convertimos en el tercer lider reconocido en la ciudad de
Guayaquil por la tecnologia desarrollada y el personal calificado,
lo que garantiza la calidad en nuestros productos. Dentro de este
compromiso, orientar el recurso humano hacia la optimizacion de
su potencial profesional mediante una constante capacitacion y un
estricto control de los diferentes procesos, con el proposito de
perfeccionar tanto la elaboracion de nuestros productos como el

nivel servicio ofrecido a nuestros clientes.

OBJETIVOS

Objetivos financieros

v Facturar en promedio anual $800,000 durante los primeros
tres afos.

v Tener un crecimiento de los ingresos por ventas del 6%, 8% y
11% para los tres primeros afos, respectivamente.

v Disminuir el costo anual de produccion por producto durante
los primeros cuatro afios en 1% en promedio anual.

v Incrementar las utilidades del segundo afio en al menos el
20%, en relacién al primer ano.

v Reducir el 12% de los costos operacionales para el quinto afo,
al duplicar la capacidad de produccion de la fabrica,

aprovechando asi |a economia de escala.
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v Tener una tasa interna de retomo mayor del 15% para la

proyeccion de flujos de 10 afios en funcionamiento.

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

v Lograr una Participacion de Mercado del 2.5% en la ciudad de
Guayaquil durante el primer afio de funcionamiento.

v Aumentar el nimero de contratos con constructoras medianas
a partir del segundo afio (con contrato), las cuales representen
un 20% de las ventas totales.

v Tener como clientes a distribuidoras de materiales de
construccion, las cuales representen el 30% de las
distribuidoras independientes en el mercado (no aflliadas a

Disensa-Blogcim).

v Al menos el 11% de la cartera de clientes que se tengan en el

aflo 10 sean fieles a la fabrica (clientes frecuentes).

v El 29% de las ventas se realicen por via directa; sin

intermediacion de vendedores, par ahorro en pago comisiones.

v Lograr a largo plazo; al final de los diez afios, una participacion

del 5,96% del mercado.



ANALISIS FODA

Como compafia que ingresa al mercado es necesario tener una vision
general acerca de los puntos fuertes y debiles de la compania en
relacion a la competencia, ademas tomar en cuenta los cambios en la
industria, las fuerzas motrices que pueden llegar a afectar de manera
positva o negativa a la nueva empresa;, Estas se detallan a

continuacion:
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Elaborado por: Las autoras




Como se puede observar en el grafico, existen grandes oportunidades
de crecimiento para la industria de fabrica de blogues dada la demanda
a futuro, sin embargo al ser una compaiia nueva en el mercado los
clientes conocen poco o nada del producto que ofreceria Bloquera San
Martin. Pero esta debilidad puede ser contrarrestada por un estudio
profundo del mercado, de la competencia tomando en cuenta ademas
los factores motrices de la industria como innovacion del producto,
crecimiento del sector, nueva tecnologia y sobretodo estrategia de

comunicacion focalizada.

En tanto que las amenazas, como el monopolio de cemento, uno de
los principales proveedores de la fabrica de bloques lamentablemente
no se puede solucionar de forma definitiva, por lo que el unico plan de
contingencia es lograr un cupo que asegure el abastecimiento del
material a la fabrica. En cuanto a los productos sustitutos que
actualmente hay en el mercado no tienen la suficiente acogida debido a
que la mayoria de profesionales utilizan blogques para el levantamiento
de paredes, por lo que se espera sea una amenaza a largo plazo mas no
a corto plazo. Dado estos antecedentes es necesaria la creacion de

estrategias con el fin de superar las barreras que surjan en la industria.
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CAPITULO IV

PLAN COMERCIAL

41 INTRODUCCION

La nueva fabrica proporcionara bloques de hormigon principalmente a
sus clientes meta, que son las constructoras. Posteriormente buscara
expansion de su mercado incorporando a distribuidores de materiales de

construccion en Guayaquil y después fuera de la ciudad.

Segun informacion obtenida en las encuestas a las constructoras, se
conocié que no reciben ningun tipo de incentivos de compra, y que su
decisiéon respecto a un proveedor ha dependido mucho del
reconocimiento y prestigio adquiridos del producto; por esto la

participacion de Blogqcim es mayor. Adicionalmente se conocié que las




constructoras no estan dispuestas a pagar precios mayores a los ya

existentes en el mercado.

Por otra parte, a través de las entrevistas a fabricas de bloques se
pudo constatar que ninguna realiza gastos de publicidad o ventas altas,
no se pudo conocer una cifra, sin embargo la unica forma de captar
clientes es via directa, exceptuando Blogcim cuyos clientes son los
distribuidores Disensa y pocas veces venden al consumidor final. La
mayoria de las fabricas no aparecen en medios de comunicacion, solo
cuatro aparecieron en la guia teleféonica de Guayaquil, lo que justifica
que las constructoras conozcan maximo entre 1 a 3 fabricas de blogues,

de las 17 existentes en el mercado.

La calidad: entendiendo calidad como resistencia (alta) y peso (segun
uso del blogue), sera similar a la de Blogcim y Vipresa; quienes tienen
mayor participacion de mercado y cuya calidad en sus productos es muy
buena. La investigaciéon de mercado a las constructoras revelé que la
calidad, junto con el precio, son los principales factores tomados en
cuenta al momento de la decision de compra de un blogque, es por esto

que se pretende llegar a similares grados de calidad que ellos.

El precio no sera extremadamente bajo para no afectar la percepcion de

los productos que podrian ser catalogados de mala calidad.
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Cabe mencionar que para la nueva empresa es indispensable mantener
una excelente imagen y reconocimiento de marca, pues segun analisis
realizado en el capitulo 1 sobre el comportamiento de compra de los
entrevistados, se destaco el reconocimiento de marca como el principal
factor que condujo a la eleccion del proveedor que tenian al momento de

|a entrevista.

Tomando en cuenta estos antecedentes y que la estrategia a
aplicarse para esta nueva fabrica de blogues es el liderazgo en costos,
se ha decidido crear un plan de marketing y ventas capaz de lograr
reconocimiento de marca y crear fidelidad en los clientes; no alcanzado
aun por la competencia pues el 73,33% se cambiaria de proveedor, pero
con restriccion econémica, se buscaran planes que con poca inversion
se logren los objetivos planteados y se optimizaran los recursos

disponibles.

4.2 POLITICAS COMERCIALES

Se implantaran politicas de las variables: producto, precio, plaza y
promocion que forman el marketing mix, las que se usaran como

fundamento para la campana de marketing.
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Marketing Mix

1.- Producto:

Tabla 4.1 Productos ofertados y sus caracteristicas:

Producto
UL 20 L7 SP9 SP15 SP20 P15 P20 |
|
' Ultralivi semipe | semipes | semipes I
| Tipo: | ano liviano sado ado ado pesado | pesado
| Largo: 39cm. [39cm. [39cm. | 39cm. 39 cm. 39 cm. 39 cm
~ Altura: 19cm_[19cm. [19cm. [ 19cm [ 19cm. [ 19cm. | 19cm. |
hs'pesor: 20cm. [7cm 9cm. | 15cm. | 20cm. | 15cm. | 20cm. |
| Peso seco 11.5
' aprox: kg 6 kg 7kg. | 982kg | 132kg | 145kg | 17.5kg |
Resistencia
__promedio: 2 Mpa. |2 Mpa 3Mpa | 4Mpa 4 Mpa S5Mpa. | 7Mpa |
- Descripcion |Para Para |Parede | Para Para Para Para
: losas | paredes |s paredes | paredes | paredes | muros
aliviana | en exterior | livianas | en de alta exteriore
das interiores | es, de alta interiore | resisten | s, usos
, livianas o | interior | resisten | s, cia para | estructur
' pisos esy cia en exteriore | usos | ales,
| altos pisos interiore | sy industria | galpone }
altos S. muros les. s
exteriore | de alta i
[ | sy pisos | resisten |
| ' | altos | cia |

1

Elaborado por: Las autoras

Estos productos son los mas demandados por las constructoras, en

especial los descritos en segundo y tercer lugar. La nueva fabrica de

bloques se incorporara al mercado con esta pequena pero requerida

gama sélo para lograr que los clientes potenciales conozcan y sientan

confianza en los nuevos productos. Una vez adquirido el reconocimiento

los clientes que necesiten bloques especiales;

con diferentes

caracteristicas a las fabricadas con regularidad, podran solicitarlos bajo

pedido para no tener en stock productos de uso poco frecuentes que

utilicen innecesariamente espacio de almacenamiento.



La calidad de los productos sera muy similar a la ofrecida por Blogcim,
lider del mercado, y que Vipresa quien es el segundo mas reconocido
por los constructores. Esto se destacara y recordara en el momento de
la introduccion de los productos al mercado, para que la marca obtenga

fuerza y prestigio de manera que el precio sea aceptado.

Ademas para garantizar un buen reconocimiento de marca, la planta
contara con un laboratorio en el que no sélo se realizaran las pruebas de
calidad de la materia prima y de los productos, sino también se podran
realizar blogues utilizando materia prima no tradicional con el proposito
de innovar y ofrecer mejores productos a los clientes. El profesional
contratado se encargara de desarrollar nuevas técnicas, aunque tambiéen
para esto se buscaran contactos con las diferentes universidades de la
ciudad para que los estudiantes u otras personas interesadas en
desarrollar proyectos innovadores de elaboracion de bloques puedan

realizarlo en el laboratorio con la ayuda del personal encargado.

Se buscaran publicaciones por intermet que puedan proporcionar
informacién sobre nuevas técnicas efectivas de produccion desarrolladas
en otros paises con posible aplicacion en el Ecuador y en la fabrica.
Estos nuevos desarrollos seran publicados via internet, o que mejorara

la imagen de la nueva fabrica como empresa tecnologica.
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Servicios

Se ofrecera servicio de transporte y puesta en obra a un costo de
$0,02 por blogue. En caso de que el cliente requiera con urgencia y no
se disponga de vehiculos para transportar la mercaderia, se realizaran
convenios con empresas de transporte pesado para cumplir con los

pedidos. EI mercado ofrece el servicio a 0.03 por bloque.

Respecto al crédito, estara disponible para los clientes mas frecuentes
y los que realicen compras superiores o iguales a 100.000 bloques al
afo: aproximadamente 8,333 bloques mensuales, que en dodlares se
convertiria en $2.583 mensuales, si se tomara como precio de venta
$0,31. El plazo de pago podria estar entre 15 a 30 dias, o se llegaran a
acuerdos de pago convenientes para ambas partes. No se ofreceran
plazos mayores para no perder liquidez y porque las constructoras no
han demostrado incomodidad en que los actuales proveedores no les

den tantos dias de crédito.

Se implementara un software que se denominara GPS (Guarantee of
Personal Service o Garantia de servicio personalizado) el cual sera
operado por una persona encargada con el objetivo de obtener
informacion del cliente visitado. Este es un programa de CRM (Customer
Relationship Management) que forma parte del Marketing Relacional y
que busca una relaciéon de largo plazo con el cliente. Sirve de apoyo a

las 4P del Marketing Mix en especial cuando se desee ofrecer un nuevo
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Servicios
Se ofrecera servicio de transporte y puesta en obra a un costo de
$0,02 por blogue. En caso de que el cliente requiera con urgencia y no

se disponga de vehiculos para transportar la mercaderia, se realizaran

convenios con empresas de transporte pesado para cumplir con los o

pedidos. El mercado ofrece el servicio a 0.03 por bloque.

Respecto al crédito, estara disponible para los clientes mas frecuentes
y los que realicen compras superiores o iguales a 100.000 blogues al
afo: aproximadamente 8,333 bloques mensuales, que en doélares se
convertiria en $2 583 mensuales, si se tomara como precio de venta
$0,31. El plazo de pago podria estar entre 15 a 30 dias, o se llegaran a
acuerdos de pago convenientes para ambas partes. No se ofreceran
plazos mayores para no perder liquidez y porque las constructoras no
han demostrado incomodidad en que los actuales proveedores no les

den tantos dias de credito.

Se implementara un software que se denominara GPS (Guarantee of
Personal Service o Garantia de servicio personalizado) el cual sera
operado por una personé encargada con el objetivo de obtener
informacion del cliente visitado. Este es un programa de CRM (Customer
Relationship Management) que forma parte del Marketing Relacional y
que busca una relacion de largo plazo con el cliente. Sirve de apoyo a

las 4P del Marketing Mix en especial cuando se desee ofrecer un nuevo
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producto o servicio a un mismo cliente, como se tendra disponibilidad de

datos de los clientes se puede comunicar con mayor facilidad.

Ademas, se le preguntara sobre el servicio que recibio en la fabrica; de
ser cliente directo, o la calidad de servicio proporcionada por el agente
vendedor, realizandole preguntas como: ¢lo ha visitado nuestro
vendedor en esta semana? ,Cémo fue el servicio que le brindé? ;Le
ofrecié X promocién...? De manera que se lleve un control acerca del
servicio que se esta prestando y principalmente la comodidad que los
clientes sientan al respecto. Ademas se solicitaran datos personales
como fecha de cumpleafios y cualquier otra informacion que permita
conocer al encargado de la compra;, que para la fabrica es el
representante de la constructora o distribuidora, lo que dara una ventaja
al buscar estrategias e incentivos personalizados para mantener al

cliente por medio de la relacion a largo plazo.

Este sistema de supervision da un seguimiento al cumplimiento del
cronograma de cada vendedor. Ademas de ser un apoyo para gerencia
sobre el departamento de marketing que le permitira conocer volumen
de ventas por pedido, por cliente, por vendedor, descuentos, frecuencia
de compra de los clientes, dias de mora por cada cliente; si existiese,
permite almacenar opiniones u otra informacion relevante proporcionada
por el cliente al momento de la llamada. Esta informacion permitira tomar

decisiones no solo de marketing sino también para cartera y financiero
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Otro beneficio de aplicar este software es que existe el ahorro de
comisiones y salario al Jefe de ventas, quien en otras empresas suele

ser el encargado de este seguimiento.

2.- Precio

Analizando al consumidor mediante las entrevistas, se notd que estan
dispuestos a pagar segun el peso y tamarfio de los productos, cantidades
que no superen a los precios del mercado pero por productos de buena

calidad.

Se pudo notar una gran relacion entre el precio y la calidad,
catalogando asi a los blogques con precios bajos como si fueran de baja
calidad, por tanto, los precios no seran mas bajos que los del mercado,
aunque pueden llegar a ser un poco menores que los de la competencia

directa.

Los precios que ofrece el mercado segun el tipo de producto se

describe en la tabla que muestra el anexo 43 del Capitulo 2.

Para conocer la disponibilidad maxima a pagar por tipo de bloque, la
tabla 4.1 muestra los precios maximos ofertados por los actuales
proveedores, adicionalmente se muestran los precios minimos ofertados.

ambos aceptados por el mercado:



Tabla 4.2 Precios maximos y minimos del mercado

*Precio *Precio

PRODUCTO maximo minimo

L7 $ 0,31 $0.23

SP 9 $ 035 $0.24

SP 15 $ 0.50 $ 0,38

LIVIANOS |SP 20 $ 065 $045
P15 $072 $ 0,71

PESADOS [P 20 $ 0,84 50,82

*Los precios incluyen IVA y transporte

Elaborado por: Las autoras

Precios mayores a los mencionados en la tabla anterior, tienen un alto
porcentaje de probabilidad de ser rechazados, al menos que sean

bloques especiales que el cliente realice por pedido.

Dado que la nueva fabrica busca captar mercado mediante precios
competitivos y calidad alta, dentro del mapa estratégico sus
competidores principales son Vipresa y Bloquexa (grafico 2.3.4, Mapa
Estratégico de la competencia del capitulo 2). Para establecer los
precios de la nueva fabrica se tomaran en cuenta los precios de ambas
fabricas y como limite los precios maximos y minimos del mercado. La
tabla 4.2 muestra los precios de las fabricas mencionadas ademas de
los sugeridos para la nueva fabrica, los cuales no se catalogan como los
definitivos, pues dependen de una decision financiera (Precio = Coste +

margen de beneficio) para su determinacion final.



Tabla 4.3 Precios de Vipresa y Bloquexa, minimos del mercado y

precios sugeridos para nueva fabrica

* Precio
sugerido
*Precios | *Precios | *Precio | (incluido
PRODUCTO Vipresa | Bloquexa | minimo | descuentos
ULTRALIVIANO| UL 20 $ 0,57
L7 $027 $0,28 $023| % 0,26
SP9 | $0,32 $0,31 $024| % 0,30
SP15 | $047 $047 $038| % 0,45
LIVIANOS SP20 | $0,57 $ 057 $045| 3 0,55
P15 | $0,71 $071( % 0,71
PESADOS P20 [ $0,84 $082| % 0,82

*los precios incluyen IVA y transporte
Elaborado por: Las autoras

Los precios sugeridos son un poco mas bajos que los de la

competencia lo cual permitira llamar la atencion del mercado y captarlo,

por esto tienen descuentos, los que dependeran mucho del tipo de

cliente, clasificados segun su frecuencia de compra como:

‘Gréafico 4.1 Tipo de clientes

Constructores Con contrato
Compra
5 frecuente

Distribuidores

Esporadicos

Elaborado por: Las autoras
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Descripcion de los clientes:

Constructores con contrato: Se han definido este tipo de clientes
debido al comportamiento del mercado, teniendo como referencia que
existen constructoras que tienen grandes proyectos al aflo como planes
habitacionales o edificaciones que les suele tomar un afio en realizarlos.
por lo que se decidio conseguir la lealtad de estos clientes y mantenerios

bajo contrato.

Constructores compra frecuentes: son aquellos que compran con
regularidad por diferentes proyectos medianos o peguefios que tengan
durante el afio como construcciones de casas, oficinas o0

remodelaciones.

Constructores esporadicos: compran para probar el producto, por o
que se realizaran incentivos para que estos se vuelvan frecuentes o
realicen contratos. Ademas se incluye en este grupo a los constructores
que sin dedicarse enteramente a su profesion, realizan pequenas

construcciones o pocas al ano.

Distribuidoras con contrato: Tienden a realizar pedidos semanales.
Los que realizan mayores compras hacen pedidos cada semana, por |0

que se podrian manejar contratos a 1 aio con opcién a renovacion.

Distribuidoras compra frecuente: Existen distribuidoras que hacen 2

pedidos al mes que se pueden catalogar como frecuentes.



Distribuidoras esporadicas: compran para probar el producto o con
menor frecuencia como pueden ser las distribuidoras que hacen pedidos
una vez al mes o pasando 1 mes, es decir, 6 veces al afo (segun

conversaciones con fabricas de blogques).

Por tanto, se ha decidido que una de las formas de captar clientes
puede ser via descuento segun tipo de cliente, lo que no solo contribuiria
a aumentar el numero de clientes sino también a mantenerlos. Para
incentivar la frecuencia de compra, la lealtad y sobre todo la fidelidad a
la marca se ofrecerdan mayores descuentos a quienes confien en la
fabrica realizando contratos, seguido de los qQque compren
frecuentemente cierta cantidad de bloques pero a la vez se promovera a
los clientes que compran esporadicamente a que se vuelvan leales y

conozcan los beneficios para quienes compran con frecuencia.

Las distribuidoras gozaran de descuentos tambien aungue seran un
poco mas bajos que los de los constructores, debido a que una vez
conseguido el cliente, como ellos piden por lo regular con frecuencia es
mas facil mantenerlos si se les da beneficios aunque sean pequefos, ya
que hasta ahora no han recibido beneficios por parte de los actuales
proveedores (segun fabricas de blogues).

Por lo que los descuentos a asignarse segun tipo de cliente y

frecuencia de compran seran como indica la tabla 4.3
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Tabla 4.4: Descuentos por tipo de cliente y frecuencia de compra.

r - %

 Constructoras Descuento

| Constructores con contrato . 5.00%‘

Constructores compra frecuente | 4,50%

Constructores compra _

esporadica 4,00%

[ﬁstﬁbuidoras ‘

| Constructores con contrato ‘ 4,50% |

Constructores compra frecuente ~ 4,00%|

h}on structores compra \

|esporadica 4.00%
3.-Plaza:

La forma de distribucidon a las constructoras sera por canal directo
Productor-Consumidor, esto provocard que el precio también les
favorezca porque no existiria el aumento de precios adicional que les

solia realizar el distribuidor al venderles como consumidores finales.

Se realizaran ventas a distribuidoras de materiales de construccion
para diversificacion de la cartera de clientes, y para que otras personas
que realicen pedidos pequefios; menores a 1000 blogues, puedan

también adquirir los bloques de la nueva empresa.

Los clientes podran realizar sus pedidos por via vendedores, via
planta, teléfono, fax o via mail La planta debera estar ubicada
estratégicamente para estar cerca de los clientes que realicen obras
tanto via a la Costa, via a Samborondén o alrededores, via perimetral,

via a Daule y via Terminal-Pascuales, en cuyas zonas aun se espera
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crecimiento del sector de la construcciéon, especificamente de viviendas
o edificios. Esta cercania sera buscada porque ellos valoran
(subjetivamente) la cercania del proveedor a sus obras para acortar el

tiempo de traslado de su pedido.

Se contard con oficina de atencién al cliente en la propia fabrica de
manera que si algun cliente desea verificar el proceso de produccion de

los bloques tenga facil acceso a conocerlo.

La fabrica contara con un amplio espacio para almacenamiento de
productos de mayor demanda, de manera que se tenga disponibilidad

inmediata si asi lo requieren.

Los pedidos también se receptaran por medio de e-mail, para que
puedan realizarlo en horas no laborables. Estos seran confirmados por el
vendedor antes de ser enviados a la obra o donde requiera el cliente.
Este servicio estara disponible desde el primer dia de funcionamiento de

la empresa.

En el cuarto afio se alquilara otra oficina en el sector norte de la
ciudad, lo que se promocionara ante los clientes meta para adquirir mas
clientes directos; sin intermediacion de vendedores, y que ademas sirva
de apoyo en el servicio proporcionado a los clientes adquiridos hasta ese

momento, de manera que puedan realizar sus pedidos 0 pagos en un
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lugar mas cercano, lo que a su vez permitira al vendedor dedicarse mas

a la busqueda de pedidos y realizar menos cobranza.

4.- Promocion:

Antecedentes:

Se ha notado claramente mediante investigacion de mercado que
ningun proveedor de bloques de hormigdn se preocupa por lograr una
buena comunicacion de su marca, ni usan estrategias de marketing para
mantener relacion con sus clientes, lo que se piensa es el causante de la

no fidelidad.

Por otra parte se pudo constatar que los encargados de las compras
de este material tienden a asociar calidad del producto con la tecnologia
utilizada por la fabrica como es el caso de Blogcim, aungue sus ventas
las realizan a través de los distribuidores Disensa, lo que ha provocado,
segun investigaciones, que cada vendedor del local ofrezca al

consumidor final un servicio diferente e incluso precios distintos.

El servicio que brindan todos los proveedores de bloques se podria
decir que esta estandarizado, pues ofrecen lo basico: transporte (que
pagan los clientes en promedio $0,03) y credito se da solo a clientes
especiales o frecuentes, de ahi el 55,20% de las constructoras paga casi
siempre contraentrega de entre 2 a 15 dias maximo, a excepcion de

Vipresa o Bloquexa que como se sefald en investigacion de mercado
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dan crédito entre 1 y 2 meses respectivamente. Esta carencia en el
servicio es la que la fabrica nueva quiere aprovechar, ofreciendo lo que
la competencia no ha dado a sus clientes, examinando primero ciertos
aspectos de su comportamiento para conocer que estrategias del
marketing usar asi como desarrollar tacticas para lograr capturar
mercado y fidelizacion de los clientes, cuyos resultados se reflejaran en
los estados financieros al obtener mayores ingresos por volumen de

ventas.

Comportamiento del consumidor

E| consumidor suele realizar la eleccion de compra de un producto por
cuestiones de experiencias anteriores, movidos por los sentimientos,
costumbre o incluso vanidad. Estos factores se los conoce como
Aprendizaje, Rutina, Afectividad y Hedonismo dentro del Modelo de

implicacion de Foote, Cone y Belging (FCB)?

Este modelo ayudara a entender cudl de estos factores participan mas al
momento de decidir comprar bloques, lo que dara la sefial hacia donde

dirigir la estrategia de comunicacion para lograr ventas.

* Marketing Estratégico 3era Edicion. Autores: Jean-Jacques-Lambin. Imprenta: Me. Graw Hall
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Grafico 4.2 Comportamiento del consumidor modelo FCB
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Elaborado por: Las autoras

La compra de los blogues implica Aprendizaje. Elegir el nuevo producto
puede resultarle un poco dificil para quien decida cambiarse a la nueva
marca. La imp|ic:s|c:ic’:»n3 de su decision es fuerte, pues al enfrentarse a la
eleccién de una nueva marca le puede generar incluso cuatro tipos de
riesgo: pérdida financiera; si el producto sale defectuoso, pérdida de
tiempo; si tuviera que reclamar, riesgo fisico; si el producto resulta
ocasionar algun dafo a la salud o al entorno y riesgo psicoldgico; por el

que sentira insatisfaccion general por una mala compra.

La mejor forma de combatir esas asociaciones de riesgo en el
momento de su decisién de compra es informarlo completamente acerca

de las caracteristicas y beneficios del producto, como el nivel de

" La implicacion supone un grado de atencion particular a un acto de compra en razon de su importancia o de riesgo percibido que
le esta asociado (libro Marketing Estratégico 3era Edicion Autores Jean-Jacques-Lambin Imprenta: Mc Graw Hill)
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su forma de fabricacién y el nivel de tecnologia que usa la fabrica para
asegurar la estandarizacion de caracteristicas en todos los blogues, Io
que al ser conocido por el cliente potencial creara una mayor confianza a
la nueva marca. Cabe recalcar que los mayores esfuerzos de
comunicacion de esta informacion se presentaran en la etapa de
introduccién del producto al mercado. La estrategia de comunicacion
sera la base para llegar a adquirir reconocimiento como una empresa

grande, confiable y tecnolégica.

Estrategias de marketing, publicidad y ventas

A través del estudio del sector de la construccion realizado en el
capitulo 2 de este documento, se pudo constatar el crecimiento de este
sector durante los ultimos afios, en especial en la ciudad de Guayaquil
No existen informes de proyecciones de este sector a partir de la fecha,
por lo que el crecimiento de la demanda de los bloques para este
proyecto se basara en el supuesto de que sigue un comportamiento
normal, lo que podria ajustarse mas a la realidad que decir que el
comportamiento seguira a la creciente durante 10 afios mas. Dado esto,
las ventas seran crecientes pero en determinado momento comenzaran

a crecer mas lentamente.

Las estrategias de marketing se desarrollaran segun las ventas
esperadas dependiendo de la etapa (afio) en que se encuentre segun lo

mencionado en el parrafo anterior. Por tanto existiran etapas en las que
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4.3

por introducciéon de la fabrica se necesitara desarrollar estrategias de
publicidad y marketing que contribuyan al crecimiento de la cartera de
clientes, al igual que en la etapa en que se espera un mayor aumento en
ventas. En los afios en que se experimentaran menos ventas o ventas
mas regularizadas se aplicaran planes de fidelizacion para que clientes
antiguos continien generando al menos la misma cantidad de compras

que habian venido realizando afios anteriores.

Plan de accion por etapas

1.- Etapa de Introduccién:

Esta etapa corresponde al primer afo de operacion, por tanto se
buscara incluir a nuevos clientes desarrollando la creacion de imagen de
marca principalmente via vendedores. Como se menciono, es
fundamental que los clientes potenciales conozcan la nueva marca y la

asocien a palabras como: resistencia, calidad, tecnologia y alcanzable.

Para este afio se realizara el supuesto de no conseguir clientes bajo
contrato, pues se cree que la confianza en la empresa aumentaria por lo
menos después de un afo de funcionamiento, cuando realmente noten
que se es capaz de cumplir con los pedidos y que al aceptar a este
nuevo proveedor el servicio y los beneficios son mejores que los de la

competencia.
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Acciones
Captacion de clientes:

Los vendedores visitaran a los clientes potenciales y le informaran
acerca de la nueva fabrica y productos. Ellos contaran con una
capacitacion previa, dada por el Gerente General, para desarrollar con
naturalidad el speech de ventas y estar preparado a posibles objeciones
de los clientes. Contaran con material de apoyo publicitario como
tripticos y tarjetas de presentacién (ver Anexo xx de Material
Publicitario). Los tripticos contendran datos de la fabrica para que se
contacten, detalles de los productos y frases que alienten al cliente a

llamar para conocer los beneficios que la fabrica ofrece.

Adicionalmente para captar clientes directos; sin intermediacion de
vendedores, se realizara una publicacion via internet acerca de la nueva

fabrica por la pagina web www .anuncios.ec , de manera que si alguien

realiza una busqueda por internet en algun buscador la nueva marca sea
una de las primeras en aparecer. Esto se puede lograr realizando
actualizaciones en la publicaciéon que se realice. Cabe mencionar que las

publicaciones mediante esta pagina de Ecuador son gratuitas.

Otra forma de comunicar la existencia de la marca es por publicidad
movil. a través de los carros de la empresa como son las plataformas vy
las volquetas. Asi mismo se comunicaran datos para contactarse con |a

fabrica y en los carros grandes se adicionara el logotipo. Adicionalmente
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cuando se adquiera un cliente frecuente que realice alguna construccion
reconocida, se realizaré convenio para colocar una pequefa valla

publicitaria de la fabrica, esto dara prestigio a la marca.

Para captar la atencion de los primeros clientes se aplicaran
descuentos, los cuales se mencionaron en el marketing mix y se
demostrara que mientras compren con mayor frecuencia el porcentaje

de descuento es mayor.

Para el primer afio es crucial buscar la repeticion de compra que nos
den valores fijos ($) para poder solventar costos. Se conocio que las
distribuidoras realizan compras con mayor frecuencia y por lo regular a
un solo proveedor, por lo que los dos primeros meses los vendedores
deberan concentrar sus esfuerzos en obtener la mayor cantidad de
distribuidoras. Al igual que algunas nuevas para los ultimos meses de
ese afio, donde por lo regular aumentan las ventas, segun Gerente de

Blogcim.

Sin embargo como las cantidades demandas por distribuidoras no son
altas en relacién a las constructoras, entonces deberan ir incrementando
mes a mes el numero de visitas a estos ultimos para lograr las

estrategias planteadas en capitulo 3.



Para el mes del primer afio en que incrementen las ventas, se buscara
aumentar pedidos por parte de los clientes ya obtenidos; creandoles
mayor confianza en la fabrica, pero a la vez incrementar el numero de
clientes directos; conseguidos sin intermediacion del vendedor, lo cual
se espera lograr mediante convenio con el Colegio de Arquitectos del
Guayas para realizar promocion en el momento que realicen algun
evento, para esto se contratara impulsadora que entregara tripticos
informativos. Esto se planificara meses atras para que en la fecha
mencionada se incrementen las ventas. Se piensa que una forma de
captar mas distribuidores futuros puede ser por medio de esta via, pues
se conocid mediante entrevistas que ciertos arquitectos o ingenieros
civiles tienen distribuidoras de materiales de construccion. Cabe
recalcar que se buscara en algunos momentos clave el aumento de
clientes directos, pues esto implica un ahorro en gasto de comisiones a

vendedores.

Aumentar la frecuencia de compra:

Para motivar la frecuencia de compra tanto en las distribuidoras como
los constructores, no solo se promocionaran los descuentos mayores
para quienes compran mas veces, sino tambien se aplicara el marketing
por puntos, que consiste en que cada cliente tiene la oportunidad de
ganarse un premio al final del afo si repitio su compra la mayor cantidad
de veces en el afo y si esa cantidad demandada cumple cierto minimo

que la fabrica determinara. Los clientes llenaran una cartilla en la que el

96



vendedor anotara la cantidad de bloques y el monto de dolares por cada
compra, esto le servira al cliente para llevar un control de sus pedidos,
sin embargo la empresa también registrara esas compras por medio del

software GPS.

Al final del afio el 50% de los compradores frecuentes recibiran un
recuerdo por parte de la empresa para recordarles la marca, este
material denominado POP, podran ser: plumas, tarjeteros, o cualquier

otro similar.

2.- Etapa de crecimiento:

A partir del segundo afio las ventas deberan irse incrementando,
captando nuevos clientes, firma de contratos y manteniendo los actuales
(fidelizacion). Por esto, las acciones a seguir se describen a

continuacion.

Acciones
Captacion de clientes:

Los descuentos seguiran aplicandose a clientes nuevos para lograr
captarlos. Las visitas de igual manera se seguiran realizando pero con
enfoque a la obtencion de los clientes meta que son los constructores,
aunque se deberan conseguir distribuidoras para mantener cierto nivel

de ventas fijas.
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En el momento que se espere mayor incremento en ventas se
realizara un afo antes convenio con el Colegio de Ingenieros Civiles de
Guayas, el procedimiento serd el mismo que con el Colegio de

Arquitectos.

Ademas se implementard un programa de marketing denominado
Member get Member, lo cual incentiva a los clientes actuales a conseguir
nuevos clientes pero que realicen compras frecuentes o firmen un

contrato con la empresa, de hacerlo se ganaran un premio.

Se realizaran convenios principalmente con las empresas con
contrato; que como se menciono por lo regular tiene grandes proyectos,
para colocar también alguna valla en sus obras que promocione y

favorezca a la imagen de los bloques.

Fidelizacion de clientes:
Se incrementaran los descuentos afio a afio para que los clientes

actuales sientan que tomamos en cuenta sus necesidades.

El cliente con contrato también recibira premio como agradecimiento
por cumplimiento de contrato; si asi lo hayan hecho. Esto no se realiza a

manera de sorteo como el caso del marketing por puntos.

Se implementara marketing relacional, por lo que el vendedor debera

ser capaz de mantener una excelente relacion con su comprador vy
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averiguar gustos y preferencias, al igual que debe hacerse por medio del
sistema de Garantia de Servicio Personalizado delegado a una persona
de la empresa; que como se mencioné forma parte del servicio, de
manera que si en algun momento el cliente se hace acreedor de alguno
de los premios que la compafia ofreci6, se pueda dar algo que

realmente le agrade.

Continua la entrega de recuerdos al final de cada afno para crear
recordacion de marca y estar en la mente de los clientes. Se entregaran
a clientes con contrato y se estima mantener contacto con por o menos

el 50% de los clientes frecuentes por lo recibiran también este material.

Y por ultimo, se enviaran mails a clientes cuando sea el cumplearios,
ademas de ser una via también para ofrecer productos o0 servicios
nuevos. Los correos no se enviaran los dias lunes o viernes, pues los
viemes por ejemplo se realizan reuniones entre el personal de las
constructoras y los encargados de las compras no leen sus correos y los
lunes son dias en los que el buzon de mensajes se llena por los
mensajes del viernes o fin de semana y al ser tantos mails no se lee a

cada uno con la atencion que al menos la fabrica necesitaria.

Algo importante de mencionar es que todos los premios, sin incluir los
descuentos, tanto para clientes frecuentes, con contrato y los que
recibiran por programa Member get Member seran dirigidos a los jefes

de compra o al encargado de la constructora o distribuidora que haya
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elegido a este nuevo proveedor de bloques, ya que ¢l es el que al final
decide si compra o no los productos de la fabrica y el objetivo es

incentivarlo para actuales y futuras compra.

El presupuesto para la implementacion de todas las acciones de
marketing estara restringido en costos, por lo que se realizaran todas las
acciones con eficiencia; realizando inversiones necesarias con poco
presupuesto, y sin derroche en excesivas campanas publicitarias que no

llegan al cliente meta.

Incentivo a vendedores

Durante los diez afios de proyeccion se les dara a los vendedores un
porcentaje de comision sobre las ventas que realicen sean esporadicas,
via contrato o por los que realizaron compras frecuentes. Ellos
manejaran una cartera de clientes por la que recibiran sus comisiones.
Para el calculo de sus comisiones deberan presentar informe de ventas

semanales, valores que se agregaran en el software GPS.

Se promovera la sana competencia dandole una bonificacion al

vendedor que cumpla con metas de ventas al final de cada afo.
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5.1

CAPITULO V

PLAN DE OPERACIONES

LOGISTICA

Bloques San Martin contara con una planta para la fabricacion de
bloques, y se espera que al cuarto aflo la compania tenga un local
donde se dara a los clientes mayor disponibilidad, comodidad y rapidez
al momento de realizar sus pedidos de bloques y cancelacion de sus
pedidos. Por esto, una correcta seleccion de la ubicacion tanto del local
como de la planta es indispensable para el exito y rentabilidad de la

compafiia a corto y largo plazo.



51.1 LOCALIZACION PLANTA

Macro localizacion

En el Ecuador hay un déficit habitacional estimado de
1,200,000 (4,5 personas por familia) de viviendas, de estas
500.000 en el sector urbano y 700,000 en el rural en todo el pais.
El déficit poblacional es medido a través de la cantidad de
viviendas no calificables que no cuentan con equipamiento y uso
minimo. A esto se suma el requerimiento de viviendas dado el
incremento de la poblacion el cual se estima que la poblacion en
el pais crece a una tasa del 2% anual lo que ha dinamizado la
oferta y la demanda de la vivienda, especialmente en las grandes

y medianas ciudades.

Para el afio 2008, la ciudad de Guayaquil tuvo 2, 366,902 de

habitantes con una tasa promedio de crecimiento poblacional del

2.5% anual, segun datos del INEC.

En Guayaquil existen alrededor de 1,000 constructores activas

en el 2008, segun la Camara de Construccion de Guayaquil.
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Respecto a la inversion publica, en el mes de agosto del 2008,
Guayaquil fue el que mas bonos recibid (7902 bonos) y lo ubica
en el primer puesto en cuanto a la participacion del dinero de los

bonos transferidos por el MIDUVI. Véase detalles en anexo 37.

Respecto a los permisos de construccion que han sido
concedidos por los diferentes municipios del pais en el ano 2006
fueron concedidos 26.584 permisos de construccion por parte de
los municipios del pais. es decir 2.028 mas gque en &l afo 2005,
El 87% de los permisos han sido otorgados para la gjecucion de
proyectos de nuevas construcciones, el 10% para ampliaciones y
la diferencia para reconstrucciones De las nuevas
construcciones. el 90% se han concedido para proyectos de uso
residencial.

Para el 2006 la provincia que registra el mayor numero de

permisos en el pais fue Guayas con el 31.5%

Grafico 5.1

TOTAL DE PERYISTS CON PROPOSITO DE CONSTRUCCION
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De acuerdo al grafico 5.1, la provincia del Guayas ha tenido un

incremento promedio anual del 6% a partir del afio 2003 al 2005.

Guayaquil, como capital de la provincia de Guayas para los seis
primeros meses del afio 2006 se tramitaron 1.166 permisos de
construccion en la ciudad. Del 2004 al 2005, el numero pasé de
1811 a 1.884. Segun datos publicados por el Municipio de

Guayaquil.

Dado estos antecedentes se recomienda que la instalacion de
la planta de fabricacién de bloques se efectiue en la ciudad de
Guayaquil, debido a que asegure tener suficiente cantidad de

demanda en relacion a otros cantones de la provincia del Guayas.

Caracteristicas de la planta

El area del terreno para la instalacion de la planta productiva
debe ser de aproximadamente 10,000m?, donde se contara con
oficinas para el area administrativa, patio amplio que sirve como
garaje de los vehiculos pesados de la compafia, el area del
departamento operativo o produccion donde se ubiquen el silo de
cemento y el sistema automatizado para la fabricacion de
bloques, area de fraguado y bodega de blogues disponibles para
la venta y area de almacenamiento de las materias primas.

Gréfico de infraestructura de la fabrica de bloques en anexo 48.
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Micro localizacion
En la ciudad de Guayaquil se identificaron tres altermativas de
ubicacién para la planta productiva, que son:
1. Via Daule (km. 10) zona industrial.
2 Via Puntilla-Pascuales (Aurora Km. 13)

3. Via a la Costa (Sector Chongon).

Estos sectores corresponden a los de mayor crecimiento en el
sector de construccién, de acuerdo a datos obtenidos por
investigacién de mercado dirigido a constructores. Los criterios
que se tomaran en cuenta para evaluar los sectores, donde se
instalaria la fabrica y escoger la mas conveniente tomara en
cuenta factores de orden econémico, institucional, ambiental y
estratégico. Por lo tanto el método recomendado para la eleccion
del terreno es el de Brown y Gibson que incluye en la evaluacion

de los sectores variables cuantitativa y cualitativa.

Factores cualitativos

Cercania del mercado: Esta cerca del mercado objetivo le
favorece a la fabrica ya que la convertiria en una de las mejores
opciones como proveedor de bloques dado el acceso en las
cercanias de las obras para los constructores. De acuerdo a los
resultados obtenidos por las entrevistas profundas dirigidas a los
arquitectos las areas con crecimiento en la construccion de obras

es Samboronddn, via a Daule, via a la costa y ciertos proyectos
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que se realizan fuera de la ciudad. Un ejemplo es la via
Samborondén que en el periodo de junio a octubre de 2007

registro 25,610 unidades en ofertas de viviendas.

Restricciones por leyes ambientales: No existe restriccion
para el funcionamiento de una fabrica de blogues en las
alternativas de ubicacion para la planta, de hecho existen fabricas,
canteras, recicladoras y otras ubicadas en estos sectores. Ya que
no hay ningun impacto en alguno de los sectores esta variable no
sera incluida en el analisis para la eleccion del sector donde se

instalaria la planta.

Cercania de fabricas rivales: De acuerdo a la investigacion
exploratoria dirigida a las fabricas de blogues, se pudo constatar
que alrededor del 60% de las fébricas pequefas y medianas
estan ubicadas desde la via Leon Febres Cordero (Via puntilla
pascuales) hasta el nivel de la ciudadela Las Orquideas, en tanto
que el lider de mercado Blogcim se localiza en el area de San
Eduardo junto al proveedor de cemento Holcim cerca de via a la
costa, esto se debe a la relacion juridica existentes que existio
entre las dos fabricas; cabe indicar que Blogcim solo se dedica a
la fabricacion de los bloques ya que cuenta con la franguicia de
Disensa para la distribucion de sus productos a través de
distribuidoras de materiales de construccion gue se encuentran

ubicados en cualquier sector de la ciudad. Por otra parte, Vipresa
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esta ubicada en el sector via a Daule en el Km.15.5. Por lo que la

mayor presencia de fabricas de bloques artesanales esta en via

puntilla pascuales.

La fabrica de bloques San Martin espera ser reconocida por la

tecnologia que utilizaria en la elaboracion de los bloques y por la

calidad de sus productos, por lo que alineandose a este objetivo

se recomienda que la fabrica no se ubique en el area de

concentracion de la competencia dado que estas fabricas

artesanales ofrecen bloques a precios bajos por su baja

resistencia.

Tabla 5.1

FACTORES SUBJETIVOS - Ubicqcién de planta

Mayor acceso a sectores

! Via puntilla

con crecimiento | g;isa * Pascuales |laV(':?J:ta
Via a Daule | o] 1] 0
ma Puntilla Pascuales 1 0 0
Via ala Costa 1] 1 0/60%
Puntaje | 2| 2 0.
| Suman 4
Porcentaje relativo ! 0.5i 0.5 0
Baja concentracion ‘ Via puntilla
de la competencia Viaa | pascuales | Viaa
Daule | la costa
Via a Daule 0 0 1140%
Via puntilla — pascuales 0.5 _ 0] 1
| Via a la costa 0.5] 0| 0
Puntaje 1 ) 0 2
Suman 3
Porcentaje relativo 0.33 0.00 0.67
FS 0.43 0.30 0.27

Elaborador por: Las autoras
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Valoracion de factores:

Cuantitativos: Incluye los costos de transportar la materia
prima desde los proveedores al lugar donde estaria ubicada la
fabrica, adicional se toma en cuenta el valor del terreno en cada
zona. En cuanto a los costos de envio de pedidos de bloques,
estos son asumidos por los clientes, por tanto no se incluye en

este analisis.

Costo de terreno: La inversion requerida para la adguisicion
del terreno, es un factor econémico que influye en la eleccion del
activo al menos a corto plazo ya que depende de |a disponibilidad
de capital que se tenga. A continuacion se presentan los costos
de terreno en cada sector y el valor de salvamento esperado en
cada zona. Este ultimo rubro fue valorado en base a crecimiento
del sector como zona industrial tanto para via a Daule y via
Puntilla Pascuales (sector Aurora) en 150% y 120% a los diez
afios. Para via a la Costa se asigna un porcentaje de 180% ya
que para el afo 2020 se espera la construccion del nuevo
aeropuerto ubicado cerca de via a la Costa dado el incremento de
viajeros esperados para este periodo, segun publicaciéon en Diario

el Universo del 18 de Septiembre de 2008.
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Tabla 52

COSTOS Y VALORACION DE TERRENOS
.~ Via Puntilla Via ala
' Via Daule | PascualesgAurora)i Costa
de terreno por m’ $ 25 $14 $ 28
Valor de Salvamento | ‘I -] '
por m* | $ 63| $ 31| $73

Costo de adquisicion

Fuente Clasificados www. eluniversg com

Cercania a los proveedores: Este factor es indispensable
para disminuir los costos de transportar la materia prima desde los
proveedores a la fabrica de bloques. La empresa tiene al menos
cuatro proveedores que estan ubicados en dos polos.Holcim y
Huayco quienes proveen de cemento, piedra caliza y arena
tratada que estan ubicados cerca de Via a la Costa, en tanto que
la arena y la piedra chasqui o pomez se encuentran por la via
Puntilla-Pascuales. Refiriendose a la piedra chasqui, es una
piedra volcanica que proviene de la sierra, por lo que la primera

conexion con Guayaquil es la via Puntilla Pascuales.

Tabla53
COSTO DE TRANSPORTE DE MATERIA PRIMA
Via Via Puntila | Via ala
Daule |Pascuales(Aurora)| Costa

Costo total de |
materias primas por \
Kg 0.00864 0.00964 0.00917

Fuente Cotizacién a proveedores de materias primas en anexo 50

Para el calculo de los factores objetivos via analisis de costos
en el presente se tomara como referencia el total en kilogramos

de materia prima necesario para el primer aio de operacion de la
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fabrica siendo este valor de 25,780,220 kilogramos y el area de

terreno requerido de 10,000 m*.

El método para la valoracién de los factores objetivos consiste en

calcular el valor actual neto (VAN), para esto se tomara la tasa de

descuento (CPPC) del 12.07%.

Tabla 5.4
FACTORES OBJETIVOS
Via Puntilla | Via ala
Costos totales Via Daule Pascuales Costa

Costo total de terreno | $ 250.000 $ 140.000 $ 280.000
| Valor de Salvamento | $ 625.000 $308.000] $728.000
Valor presente del salvamento $ 200,030 $ 98.575 $ 232.995
Costo promedio mensual
de transporte de MP $18476 $ 20.624 $ 19550
Valor presente de costos
mensuales $ 207.873 $ 232,045 $ 219.959
Valor actual neto $ 257,843 $273.470|  $ 266,964
| Reciproco 3.88E-06 366E-06| 3 75E-06
Suma de reciprocos 1.13E-05 |
FO 0.34 0.32| 0.33
Elaborado por: Las autoras

Tabla 5.5

COMBINACION DE FACTORES
[via A "VIA PUNTILLA - ViaALA
DAULE PASCUALES COSTA
FO 34% 32% | 33% | 50%
FS 43% | 30% | 27% | 50%
| MPL 0.39 0.31) 0.30)

Elaborado por: Las autoras

El resultado que muestra la tabla 5.5 indica que la mejor

alternativa es la via a Daule, debido al menor costo que tiene por

trasladar la materia prima de los proveedores hacia esta via, lo
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81.2

que a su vez trae como ahorro $1,611 en promedio durante el
primer afio con relacion a las otras alternativas de ubicacion. Otro
beneficio es que estaria ubicado en un sitio neutral ya que la via a
Daule estaria cerca tanto de Via a la Costa, Samborondén y la
misma via a Daule; aunque con una distancia diferente desde la
fabrica a cada uno de estos sectores pero con igual probabilidad

de satisfacer la demanda.

UBICACION DEL LOCAL

Caracteristicas del local

El objetivo de adquirir un local para atencion al cliente, es para
ofrecerle al cliente un lugar con mayor facilidad de acceso donde
pueda realizar sus pedidos y cancelar sus facturas. Tambien sirve

como estrategia para captacion de nuevos clientes.

Decisiones de ubicacion para el local

De acuerdo a investigacion exploratoria bajo el enfoque de
observacion se conoce de fabricas de bloques y otros
proveedores de equipo y materiales para la construccion cuentan
con oficinas para atencion al cliente en Guayaquil en las

siguientes areas:
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Tabla 5.6 7 _
| Ubicacion de otros locales |

% Sector ‘ Fabricas de bloques u otros proveedores de

L materiales de construccion

" Av. Juan Tanca | - Fabrica de blogues Sanblosa ' |
i Marengo - Venta de maquinaria pesada para constructoras
| CAT. |

- Venta de bloques de arcilla Alfadomus en Dicentro.
- Dicentro: Local comercial para productos de la
l construccion. ‘

|

| Sector Alborada -Segun estudio de mercado la concentracion de las

| Y Kennedy oficinas de los constructores se encuentran ubicadas

en estos lugares. 1

Elaborado por: Las autoras

Las variables cualitativas que se incluiran en el estudio para
escoger la mejor zona donde se ubique el local de atencién al
cliente es la cercania del mercado, seguridad y cercania de
proveedores de materiales de construccion. En cuanto a las

variables cuantitativas solo se incluird el costo de alquiler de los

locales.
Tabla 5.7
| FACTOR CUANTITATIVO l
Av. Juan
Tanca
COSTOS TOTALES Kennedy Alborada Marengo
| Costos anuales $12.492 1 $8.400 $14.400
Costo de alquiler _ $1.041| $ 700 | $ 1.200
Valor Presente | |
“de los costos anuales | $ 70.389 $47.332| $81.140
| Meses de deposito . $2.082| $ 1.400 | $ 2.400
Total $ 72471 $48732| § 83540
Reciproco 1.38E-05 2.05E-05 1.20E-05
| Suma de reciprocos : 4.63E-05
FO | 0.30| 044 026
[Tasa de ] '
| descuento(wacc) 12.07% |

Fuente: Clasificados El Diario El Universo



Tabla 5.8

VALORACION SUBJETIVA-UBICACION DEL LOCAL
Cercania a proveedores
de materiales de construccion Dicentro | Alborada | Onyx
Dicentro 0 0 0
Alborada 1 0| 0.5
Onyx 1 0.5] 0 10%
| PUNTAJE 2| 05| 05
SUMAN 3
PORCENTAJE RELATIVO 0.67| 0.174: 0.17
VALORACION SUBJETIVA
Cercania a oficinas de
constructoras Dicentro | Alborada [ Onyx
| Dicentro 0 1 1
Alborada 0[ Ol 05]
| Onyx ol  os o] 0%
PUNTAJE 0 1.5 19
SUMAN o 3
PORCENTAJE RELATIVO 0.00 0.50 0.50
Av. Juan
Seguridad Tanca Alborada | Kennedy
| Av. Juan Tanca 0 0 0.5
Alborada 1 0 1 30%
Kennedy 05 Q) 0
PUNTAJE 15| 0| 156
SUMAN 7 3
PORCENTAJE RELATIVO 0.50 0.00 0.50
FS ﬂ 0.22 0.32 0.47
Elaborado por: Las autoras
ﬁT,aﬂbIa 59 B
| COMBINACION DE FACTORES }
‘ . Av.
Juan
Tanca | Alborada |Kennedy
Factores 7 j‘
| cuantitativos 30% 44% 26% 40% |
Factores | |
_cualitativos 22% 32% 47% 60?&
'MPL 0.25 - 0.37 0.38

Elaborado por: Las autoras
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De acuerdo a datos en la tabla 5.9, la ubicacion sugerida es
alquilar la oficina en la Av. Kennedy, ya que se encuentra cerca
de las oficinas de las constructoras, tiene mayor acceso a las
otras avenidas, el costo de alquiler es medianamente alto pero

esto se compensa con el nivel de seguridad del sector.

5.2 FUNCIONAMIENTO DEL NEGOCIO

Bloquera San Martin, se dedica a la fabricacién y comercializacion de
bloques de hormigon, por lo que sus operaciones comienzan desde la
adquisicion de materia prima, las cuales seran utlizadas en la
elaboracion de sus productos, y finalmente termina con la etapa de venta

y distribucion de bloques.

5.2.1 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

Grafico 5.2
ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL INICIAL
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El modelo de estructura organizacional propuesta para la
fabrica es via departamentalizacion, es decir dividir por areas las

diferentes actividades relacionadas con |a operacion del negocio.

El nivel de centralizacion respecto a las decisiones en la fabrica
sera de nivel medio alto, ya que a pesar de que cada area tendra
un coordinador de tareas, esté solo podra tomar decisiones que
involucren actividades de rutina ya que para decisiones de otra
indole solo podra tomar acciones previa autorizacion de gerencia

general.

Las areas del negocio serian: finanzas, facturacion, ventas,

produccién, bodega, control de calidad, y gerencia.

Gerencia general:

v Negocia contratos con proveedores Yy clientes, esto incluye

v descuentos otorgados, plazos maximos de pago etc.

v Controla y exige el cumplimiento de objetivos tanto del
dpto. de ventas, produccion y cartera. A traves de indices
de control de eficiencia.

v Aprueba o no presupuestos y proyectos de cada area.

v Se encarga de la decision de Contratacion o despido del

Personal.



Produccion:
v Planificar la producciéon segun requerimientos de ventas o
bodega.
v Control de la Seguridad Industrial
v Elaboracion de productos.
v Controlan los niveles de desperdicios de MP o Productos.
v Control de utilizacion de insumos para la fabricacion de

bloques.

Bodega:
v Recepcion de Materia Prima y Almacenamiento
v Control de entrada y salida de los productos terminados y
agregados.
v Planifica y controla las entregas diarias de los pedidos,
segun las rutas y tiempo de recepcion del mismo.
v Control de gastos en combustible para los camiones etc.
v Indices de gestion en cumplimientos de pedidos.

v Almacenamiento de productos terminados.

Calidad:
v Evalua la materia prima previo ingreso a la fabrica.
v Innovacion de productos en base a dosificaciones de los
agregados.
v Realiza prueba de resistencia a la compresion para
controlar que la calidad de los blogques concuerde con la

ofrecida a los clientes.
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v Informa de novedades al departamento de produccion

acerca del estado de la materia prima o producto.

Marketing y ventas:
v Planificacion de Ventas [.{
v Estudio de Mercado e
v Elaboran pedidos de sus clientes
v Apoyo en gestion de cobranzas
v Asistencia y servicio a cliente

v Asesoria técnica de producto

Asistente comercial:
v Elabora y presenta informes de ventas alcanzadas
semanales, mensuales y anuales.
v Control de calidad en servicio a travées de sistema GSP
v Llamadas a clientes para verificar asistencia de vendedores
v Manejo de indice de gestion de marketing. (Ventas
adicionales obtenidas por promociones).
v Apoyo de gerencia

v Asigna presupuestos de ventas a vendedores

Finanzas:

v Elaboraciéon y presentacion de los Estados financieros a

Gerencia General.

v Planificacion de presupuestos en base a requerimientos de

cada departamento.
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v Pago a Proveedores
v Controla pago de créditos de los clientes

v Lleva un control de los gastos generales de |a fabrica

Facturacion:
v Atencion al cliente
v Recepcion de pedidos
v Facturacion

v Recepcion de Llamadas

Interaccién de los diferentes departamentos de la nueva fabrica
A continuacion se resumiran las actividades que cada departamento
realiza y como se genera la interaccion entre todas las areas en la

planta.

GraficoS3 EUNCIONAMIENTO DE LA FABRICA DE BLOQUES
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Las actividades comienzan desde la recepcion de pedidos
conseguidos por el departamento de marketing y ventas o gerencia en
caso de clientes grandes. Los pedidos generados seran entregados a
facturacién quien a su vez se contacta con cartera para verificar si el
cliente no mantiene deudas vencidas en caso de crédito con la fabrica y
dependiendo si el cliente esta al dia en sus pagos entonces se da la
orden de facturacién en casos especiales el gerente sera el unico en
aprobar un pedido de un cliente que mantenga deuda vencida con la
fabrica. Una vez facturado el pedido se coordina con el departamento de

bodega, que planifica el envio del pedido.

En el caso de que no se cuente con el volumen de blogues solicitado,
inmediatamente se coordina la produccion del adicional y la reposicion
en inventarios si es posible el mismo dia o el dia siguiente. Esto esta
alineado a la politica de entregas de pedidos que maneja en general las
fabricas de bloques ya que estas se comprometen a la entrega en 48

horas después de receptado el pedido.

Por su parte el departamento de Finanzas se encarga de la
elaboracion de estados financieros, del pago de los proveedores tanto
de los servicios basicos como de la materia prima, elaboracion de
presupuestos, medicion de rentabilidad obtenida por cada periodo. Es

responsable de caja chica y de gestionar los costos operacionales en las
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actividades de rutina, ademas entrega un informe al final del dia a

gerencia general detallando todos los gastos incurridos en ese dia.

Bodega por su parte controla el nivel de inventarios de materia prima y
se maneja a un stock minimo contactando al proveedor para su posterior
almacenamiento. El departamento de calidad realiza estudios de los
diferentes agregados y productos terminados que se obtienen en la
fabrica para evaluar si cumple con las normas de calidad, ademas se

realizarian pruebas preliminares de fabricacion de nuevos productos.

Finalmente cada departamento entrega periodicamente informes de su
gestion a gerencia, que muestren el alcance de los objetivos fijados para

cada area.

5.2.2 PROCESO DE PRODUCCION DE BLOQUES

Para el proceso de elaboracion de los blogues se utilizara un sistema
automatizado que optimice la utilizacion de la materia prima mediante
una regulacion en el sistema que utilice el peso exacto de cada material
evitando asi la variacién en las dosificaciones para la produccion de
cada tipo de bloque, y a su vez esto disminuiria el nivel de desperdicio
de los agregados. Otro beneficio es que disminuye el requerimiento de
personal, evita el exceso de cansancio en los operarios y por tanto

incrementa la productividad.
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Este sistema cuenta con dos tolvas que tienen trituradoras que
permiten obtener el tamafo estandar de la piedra chasqui, ademas una
zaranda que actua como coladera limpiando de cualquier impureza a los
agregados finos (arenas). Ademas tiene tres bandas para el traslado del
material, una balanza que pesa el material de acuerdo a las
dosificaciones programadas, un dosificador de agua, un silo que
incorpora la cantidad de cemento requerida y finalmente las blogueras.

Grafico 5.4

Elaborado por: Equipo de investigacion | il

El esquema del proceso de produccion de bloques del grafico 5.3 se
detalla a continuacion:
1. La materia prima es depositada en las tolvas por medio de los
cargadores frontales para el proceso de limpieza y triturado.
2. Luego cada agregado procesado es trasladado por un sistema de
bandas hacia a una balanza donde es pesado de acuerdo a las

dosificaciones del tipo de blogue a fabricar.



3. Luego pasa la materia prima a una mezcladora, que realiza su
proceso inicial en seco.

4. Se agrega agua con (la cantidad es minima) y aditivos de ser
requerido se deja mezclar por unos 5 a 8 minutos mas.

5. Luego la mezcla pasa a la tolva de la bloquera para ser
depositadas en los moldes y comenzar con el proceso de vibracion y
compactacion de los bloques.

6. Después se pesa una muestra de los bloques para asegurar si el
peso es el adecuado y a la vez se podra observar a traves del
bloque el desgaste del molde usado.

7. Una vez listos los blogues, pasan a un proceso de curado, por 12
horas cubierto con plastico.

8. Finalmente son llevados a bodega para su almacenamiento y

posterior venta.

5.2.3 PLANIFICACION DE LA PRODUCCION Y NIVEL DE

INVENTARIO

Inventario de productos terminados

La politica del nivel de inventario fijada por la gerencia sera de
acuerdo a la capacidad de almacenamiento que tenga el area de
bodega para productos terminados disponibles para la venta y del
costo de mantener el inventario. El drea total de bodega sera de
2.000 m® con un nivel maximo de capacidad en almacenamiento

de 60,000 bloques, donde se incluyen los bloques para el proceso

122



natural de curado y el nivel de inventarios final disponibles para la

venta. Véase anexo 51.

Tabla 5.10
NIVEL DE INVENTARIO FINAL DE BLOQUES
EN UNIDADES

A partir Cantidad

| del 5to. | Primeros Cuatro
i Afio Mes al | cuatro primeros

Bloque Proporcion| 5-10 ano 4 | meses meses

Liviano | 7x19x39 20% 6.500 4,550 25% 3.981
Semipesado | 9x19x39 24% 7.800 5 460 35% 5.574
Semipesado | 15x19x39|  15% 4,875 3.413 25% 3.981

| |

Semipesado | 20x19x38|  15% 4875 3413 0% -
Ultraliviano 20x19x39‘ 18% 5.850 4 095 15% 2.389
Pesado 15x19x39 4% 1.300] 910 0% | s
Pesado 20x19x39 4% 1.300 910 Q% -
Suman | | 100% 32,500 22,750 15,925

Elaborado por: Las autoras

Durante el primer afio en funcionamiento, los primeros cuatro
meses se mantendran en inventarios finales de productos
terminados 15,925 blogues que incluyen bloques livianos y
semipesados que en total representan el 27% del nivel total de

inventarios de blogues.

A partir del quinto mes se incrementa el nivel de inventario final
a 22,750 bloques, lo cual representa el 38% del total de capacidad
de bodega, esto se debe a que en este periodo se espera
producir bloques de 20 cm de grosor semipesados y una gama de

bloques pesados que antes no se producian como |0s pesados.




Para el sexto afio se espera que la demanda se incremente en
un 16%, por lo que la fabrica adquiere una maquina adicional en
el quinto afio, por lo tanto se fija un nivel de inventario final de
32,500 bloques. Por lo que el inventario de productos listos para
la venta correspondera al 54% del total de capacidad de

almacenamiento.

Como se muestra en la tabla 5.10 el inventario final de los
bloques para la venta, fue fijada de acuerdo al nivel de demanda
que se espera por cada tipo de bloque. La gama de pesados
tienen un menor porcentaje de almacenamiento, ya que es poco
demandado, segun entrevistas a constructores, los bloques
semipesados son sus preferidos debido a que es mas facil la
manipulacion de estos, cuentan con una resistencia adecuada, no
produce cansancio en sus obreros y finalmente contribuye a la

rapidez para la realizacion de la obra.

Sin embargo se considera relevante que la fabrica cuente una
gama completa de variedad de productos incluyendo la categoria
de pesados con un 4% de participacion respecto a los demas

tipos de bloques que se almacenen en inventarios.

El 46% restante del area de bodega para bloques sera utilizado
para el proceso de fraguado de bloques con un maximo de 27,500

bloques.



Inventario de materia prima:

El nivel de inventario de materia prima también toma en cuenta
el espacio de almacenamiento de la fabrica siendo este de 2,925
m? (65mx45m) para la arena, piedra chasqui, piedra caliza y
arena. Un silo de una capacidad de almacenamiento de cemento
de 35 m3 (1m>=2995 kg), es decir 104,825 kg de cemento. De
este espacio fisico de almacenamiento, el 23% seria para
mantener el inventario y el resto seria utilizado para la produccion
de la semana. En el caso del agua, se contara con una cisterna

de una capacidad de 40 m3.

La cantidad de inventario de los agregados serviria para
producir al menos tres dias a la capacidad maxima en 8 horas
laborables. A continuacion se muestra una tabla con la produccion
de tres dias por cada tipo de blogue y en la parte inferior de Ia
tabla se muestra la cantidad de materia prima necesaria para la
fabricacion de estos bloques, tanto para los primeros cuatros anos
con una maquina bloquera como para el quinto afio en adelante

con dos maquinas bloqueras:



Tabla 5.11 Inventario de materia prima

Produccion | Produccién
con1 con 2
Tipo de maquina | maquinas
Bloque Medida en 3 dias en 3 dias
(1*- 4 afio) | (5 - 10 afo)
Liviano 7x19x39 | 3.919| 5.879
Semipesado ~ 9x19x39 4,703 7,055
Semipesado  15x19x39 2,939 4409
Semipesado  20x19x39 2,939 | 4.409
Ultraliviano ~ 20x19x39 | 3,527 | 5.291
Pesado 15x19x39 | 784 1,176
Pesado 20x19x39 784 1,176
Promedio/ produccion
diaria de bloques 19,597 29,395
INVENTARIO MP 1 maquina 2 maquinas
| Cemento 16,426 | 24,638
Piedra Pomez 116,701 175,052
Arena Rio 88615 132,923
Arena tratada 19.439 | 29,158
| Agua* 21,289 31,933
Piedra Caliza 5.048 | 7.573

Elaborado por: Las autoras

El objetivo del inventario de materia prima es mantener un
stock que permita enfrentar algun desabastecimiento de los
agregados al menos por un tiempo determinado pero alineandose
a la estrategia genérica de manejar de manera eficiente todos los
recursos, es decir adaptandose a la capacidad real de

almacenamiento.
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PLAN DE PRODUCCION

Grifico5.5 Flujo de Produccion - Inventario y Ventas mensuales

durante el primer ano
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Fuente: Plan de produccion mensual en anexo 52

La planificacion de la produccion incluye lo que se espera vender
en cada periodo y el nivel de inventarios requerido. De acuerdo al
grafico de flujo de produccion del primer afio, la cantidad a
producir es igual a la venta en volumen ya que el inventario es
estable, solo en el quinto mes la produccion supera a las ventas

debido a que el inventario tiene un incremento.

Para los siguientes afios el comportamiento del plan de
produccion es el mismo, solo para el sexto afno se incrementara el
nivel de inventarios, debido a que se espera un crecimiento

considerable en las ventas para este afno.
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5.3

Tabla 5.12 _
PLAN DE PRODUCCION MENSUAL

‘ Inventario
|[Meses | Ventas |  final Produccion |
1 60590 15,925 76,515
2| 84,085 15.925 84,085
3| 107.336| 15925 107,336
4| 117.015 15.925| 117,015
5 146,695 22,750 153,520
| 6 172986 22750 172.986
7| 189617 22,750 189.617
8| 192,040 22,750 192.040
9| 197646 22.750 197 646
10| 203,967 22,750 | 203,967
11| 208.515 22.750 208.515
12| 212,608 22,750 | 212,608
Suman | 1,893,100 | | 1,915,580

Véase detalle por producto en anexo 52

Tabla 5.13
PLAN DE PRODUCCION ANUAL
Inventario
Anos Ventas final Produccion
1, 1,893,100 22,750 1.915.850
2| 2,006.686 22,750 2.006.686
3|  2.167.221| 22,750| 2.167.221
4 2.405,615| 22,750 2,405,615
5 2,742,401 22,750 2,742,401
6|  3,181.186 32,500 3,190,936
7 3531116 32,500 3.531.116
| 8] 3848916 32,500 3.848.916
9 4,176,074 32,500 4.176.074)
10/ 4.510,160 32,500 | 4.510.160

Véase detalle por producto en anexo 53

RECURSOS NECESARIOS

5.3.1 RECURSO FiSICO
Para el funcionamiento de una fabrica de bloques se requiere:
1.  Un terreno de 10,000 m? aproximadamente. Su costo es de

$135.000.00 a $25 cada m®



2.

Maquinaria pesada de vehiculos: Costo total vehiculos

$205,200.00

3.

v Una volgueta de 14m? para la adquisicion de arena de rio,
arena tratada y piedra caliza.

v Una plataforma de 10 toneladas con capacidad de carga de
2,000 blogues aproximadamente.

v Un cargador frontal para cargar la materia prima a las
tolvas para su respectivo tratamiento.

v Un montacarga que traslade los bloques desde el area de
produccion a bodega y de bodega a la plataforma para
realizar los envios de los pedidos de bloques.

Costo de maquinaria y equipos para el area de produccion

de $109,660.35 esto incluye:

v Una maqguina bloquera que compacta la mezcla en los
moldes

v Una mezcladora: Combina toda la materia prima para
formar la mezcla.

v Coches: Traslada los bloques recién fabricados para el
proceso de curado.

v Moldes: Da los diferentes atributos a cada bloque en
grosor y tamafio.

v Sistemas de bandas con motor 15 cm. All motor wce falk
440: Traslada la materia prima y la mezcla hacia las

diferentes tolvas.
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v Trituradoras con motor velocidad de 1750 rpm y voltaje de
440: Son dos rodillos que reducen un poco el tamano de la
piedra chasqui y la arena tratada.
v 2 zarandas: Sirve como coladera para asegurarse de que el
tamafio de los agregados sea el adecuado y de evitar el
traspaso de impurezas en los agregados.
v Balanza: Sistema de pesado de los agregados
v Modulo de automatizacién: Secuenciador electroneumatico
v Silo para cemento con sistema de ingreso y descarga del
agregado.
v' Sistema de dosificador de agua
v Paletes: Base de madera donde los bloques recien son
colocados.

Equipos de laboratorio: La inversion es de $9,798.00
v Una presa hidraulica para roturas de materiales de
hormigon
v Un microondas: Para el secado de los agregados
v Bandejas: Recipientes donde se coloca la materia prima a
evaluar
v Cilindros de 15x30 utilizados como moldes para la prueba
de productos
v Concretera: Mezcla los materiales
v Una tamizadora y juego de tamices para tomar la

distribucion de los agregados esto sirve para el calculo de las
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dosificaciones y para verificar si la materia prima cumple con
las especificaciones técnicas.
v Una balanza para pesar los agregados
5. Equipos y muebles de oficina $5,000.00
6. Construccion de la planta — obra civil cotizada en
$32.500.00 este valor incluye instalacion trifasica, accesorios para
seguridad industrial e infraestructura total de la fabrica.
7 Costos de constitucion de la empresa valorado en
$15,280.00

8. Equipo de computacion y software cotizado en $13,000

En total la inversion asciende a $ 525,438 \/ease detalles y
cotizaciones en anexo 54.
5.3.2 RECURSO HUMANO
Al iniciar las operaciones de la fabrica se requeriran 24
empleados incluyendo gerencia general. Véase detalles de perfil,

cargo y sueldo de cada empleado en anexo 55.

Tabla 5.14
' REQUERIMIENTO DE RECURSO HUMANO

Personal de produccion 11 Personal Administrativo

Jefe de produccion Jefe de finanzas
Operarios calificados Jefe de cartera
Operarios semi-calificados Facturadora
Choferes internos(2) Asistente comercial
Chofer externo
Estibadores internos(2)
Jefe de Bodega

RN N N N ¥ -

AN 2 W= N 2,2 NN A

Personal de distribucion Personal de Marketing 2

Chéfer externo Vendedores 2

Estibadores externos

Personal de calidad Personal de seguridad 2

Jefe de laboratorio Guardia de seguridad diurno 1
Guardia de seguridad nocturno 1

Elaborado por: Las autoras
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Proceso de Contratacion

Se renovaran contratos, el primero tendra una duracion de tres
meses esto servira como periodo de prueba del empleado. El
segundo contrato sera de un afo, para asegurarse que el
rendimiento y comportamiento del empleado sea el éptimo. El

tercero y ultimo contrato sera de permanencia.

A partir del tercer contrato todos los empleados estarian

asegurados al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social.

La administracion del recurso humano con respecto a
contrataciones y despido sera responsabilidad unica del gerente

general.

Gasto de Personal

Para el primer afio se espera que el gasto del personal sea de
$109,052. A partir del segundo afio se incrementa a $128 474
esto incluye las bonificaciones, aportes patronales, comisiones de
vendedores, vacaciones, beneficios como décimo tercero y cuarto

sueldo. Véase anexo 59.

Para los siguientes aros este rubro se vera incrementada por la
tasa de inflacion del sector de la construccion siendo esta del

9.58% anual.



Futuras contrataciones:

Se espera que el requerimiento de nuevo personal sea entre el

cuarto y sexto afo de funcionamiento de la fabrica. Los puestos

generados son los siguientes:

Tabla 5.15
NUEVAS CONTRATACIONES DE PERSONAL
) Sueldo unitario
AREAS PERSONAL Afo 4 | Aho 5 | Ao 6
Gasto de Distribucion
Distribucion | Operador de la plataforma $ 630
Operarios no calificados
Estibadores externos 3414
Operativo MOD-Operarios Semi-calificados
Operador de la maquina Bloguera $ 444
Estibadores internos $ 414
Marketing y
ventas Atencion al cliente(Local) $550

Elaborado por: Las autoras

5.3.3 NIVEL DE APALANCAMIENTO DE LA FABRICA

La inversion para la instalacion de la nueva fabrica solo en

activos es de $ 525438, una fuerte suma por lo gque sera

necesario realizar un préstamo bancario por medio de la

Corporacion Financiera Nacional que financia proyectos que

impulsan la produccion en el pais ofreciendo un interes del 8.25%

anual y financiaria a la fabrica en un 70% de la inversion total

requerida.
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5.4

GESTION DE CALIDAD

La elaboracion de bloques debe cumplir con normas tanto nacionales
(INEN 638) como internacionales ASTM, las cuales tienen como objetivo
asegurar la calidad de los bloques. Estos criterios estan basados en
llevar un control que comienza desde la correcta seleccion de materia
prima, proceso de fabricacion del producto, las caracteristicas minimas
que debe cumplir el producto terminado para su uso posterior vy
finalmente menciona el procedimiento que los l|aboratorios
especializados deberan realizar en las pruebas de resistencia para la

medicion de la calidad de los bloques.

5.4.1 CUIDADOS EN EL MANEJO DE LA MATERIA PRIMA

El jefe de calidad tendra la responsabilidad de verificar si el
material que esta ingresando a la fabrica, cumple con las
condiciones 6ptimas para su uso. En este aspecto la relacion que
se tenga con el proveedor es importante, y para asegurar que el
material que se nos suministra sea de calidad, deberan existir
clausulas en el contrato, que penalicen en un pequefo porcentaje
el pago al proveedor en caso de incumplimiento por entrega o por

el mal estado de la materia prima.
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Cuidados en el almacenamiento de la materia prima: Los
materiales como la arena de rio, el chasqui (piedra volcanica) y la
piedra caliza pueden estar almacenados en espacios abiertos en
tanto que la arena unificada debe estar bajo proteccion durante el
invierno debido a que tiene un mayor porcentaje de absorcién de

humedad.

Especificaciones técnicas: Los agregados que se utilicen en
la elaboracion de los bloques deben ser razonablemente

limpios y pasar por untamiz de abertura nominal de 12,5cm.

El porcentaje de humedad aceptado para la arena de rio es del
4% a 5% aproximadamente para todo el material. Si estuviera
demasiado humedo (8%-10%) tendria que pasar por el secado

natural bajo el sol.

Otro componente para la fabricacion del bloque es el agua. esta
debe ser natural potable ya que si contiene impurezas en
cantidades excesivas, no solo pueden afectar el tiempo de
fraguado y la resistencia del concreto, sino que tambien pueden
provocar manchas, inestabilidad volumetrica y una menor

durabilidad del hormigdn.



Control técnico: Este control se realiza mediante pruebas de
granulometria, que consisten en tomar una muestra de la materia
prima el cual es pesado. Para esto se utiliza un tamizador que
tiene una columna de tamices con agujeros de diferentes tamanos
colocados en orden de descendente, siendo el primero un tamiz
con agujeros mas grandes que debe ser llenado con el material a
evaluar, los tamices actuan como una coladera que con la ayuda
de vibraciones, hara que el material se disperse de acuerdo al

tamafio de diametro en cada una de los recipientes.

Después se toma cada tamiz para ser pesado y calcular
porcentajes de cada tamiz en relacion al peso total. Estos
porcentajes deben caer dentro de los intervalos aceptables de
cada medida para ser aprobada. Ver tabla de porcentajes en

anexos 56.

Este procedimiento asegura que la materia prima este en las
mejores condiciones para su utilizacion en la fabricacion de
bloques. Ademas sirve para crear disefios de bloques elaborando
formulas que detallan las dosificaciones de los diferentes

materiales para la elaboracion del producto.

Ensayo Colorimétrico: Este es otra prueba que las fabricas
pueden realizar para conocer si la arena cumple con las

especificaciones de la norma.
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54.2

- 500 gr. de arena de rio
- Solucién de hidréxido de sodio: Que contenga el 97% de
agua y un 3% de hidroxido de sodio.

- Se utiliza un tamiz de 200 a 75 micras

El material es lavado con la yema de los dedos, se remueve hasta
que el agua sale mas limpia, minimo debe haber 7% de
desperdicio, es decir la cantidad de material que cay6 en el

lavado.

Luego el material mojado se pesa para luego ponerlo a secar en
el horno y nuevamente tomar el peso. Y utilizando la siguiente

formula se mediria el nivel de desperdicio de la arena.

Formula:

Peso Humedo = Peso Seco

== 0, s .
Peso Seco x 100 = Menos del 7% de desperdicio

CONTROL EN LA FABRICACION DEL PRODUCTO

Durante el proceso de fabricacién del producto, en la etapa de
premezclado se realiza un control para verificar la consistencia de
la masa, esto se realiza tomando una pequeia muestra y a
través del método de observacién con el fin de verificar la calidad

del mezclado.

Otro control que se lleva en la etapa de elaboracion del blogue, es

que se toma una muestra de los bloques recién salidos de la
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5.4.3

bloguera, para verificar el desgaste de los moldes de blogues y

para confirmar el peso del bloque.

El bloque debe cumplir con la etapa de curado, de manera que el
cumplimiento de este proceso es crucial para obtener resistencia
en los productos. En el mercado por lo general el blogue esta listo

para la venta a las 48 horas.

CALIDAD DE RESISTENCIA EN LOS BLOQUES

La calidad en resistencia depende del tipo de Bloque, como por
ejemplo en los blogues alivianados para construccion de losas la
resistencia promedio serd de aproximadamente 20 kglcmz. En
tanto que la resistencia de los bloques con mayor acogida en el
mercado, los cuales son los bloques livianos de la medida de 7 y
9 cm. de grosor con una resistencia promedio de 30 kglcm?®. Y
para los blogues de las medidas de 15 y 20 cm. de grosor la

resistencia es de 40 kg/cm®.

Para los bloques pesados, la resistencia que deberan tener es de:
9 sera de 40 kg/cm?; bloques pesados de 15 sera de 50 kglem?: Y
finalmente para los bloques de 20 cm de grosor debera tener una

resistencia de 70 kg/cm?® aproximadamente.
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indices de control propuestos:

1. Materia prima - Control de calidad y jefe de bodega
v Arena de rio con un porcentaje de humedad maxima de
5%.
2.- Desperdicio de materia prima:
Jefe de produccion y personal operativo

Peso de la mezcla de agregados

Indice de desperdicios =
ndice de desperdicios Bloques producidos

Es importante que la fabrica lleve un control en la cantidad de
mezcla que es utilizada para llenar la bloquera que luego cae a
los moldes, el resto de material no utilizado es parte del
desperdicio en la produccion. Por lo tanto es recomendable que el
personal operativo se maneje con dosificaciones estrictas por
cada lote de produccion y que el ratio vaya disminuyendo en cada

periodo.

Un promedio de volumen producido de bloques es 6532,

dependiendo del tamario del blogue.

3.- Cartera

La cantidad de de deudas malas sea menos de 1% del total de

ventas a credito.
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CAPITULO VI

PLAN FINANCIERO

6.1 SUPUESTOS GENERALES DEL PLAN FINANCIERO

6.1.1 HORIZONTE DE PROYECCION

Para realizar el estudio financiero del proyecto es necesario
tomar un periodo de 10 afios lo que permitira conocer y evaluar
cual sera el nivel de los ingresos que la fabrica puede generar, la
inversion inicial y la inversion adicional que tendra que realizar
después del primer afo de funcionamiento, el nivel de
apalancamiento necesario, todo esto con el fin de conocer la
rentabilidad de este tipo de negocio y |a estabilidad de sus
ingresos.

Los estados financieros como el estado de resultados y flujo de
caja seran calculados hasta los diez afios, de ahi en adelante se

tomaran el supuesto de continuidad para la fabrica.



6.1.2 INGRESOS
El nivel de ingresos esta en funcion del precio que la compania
ofrece sus productos y del volumen de ventas que pueda generar
dada la capacidad instalada para la produccion y la demanda de

los bloques de hormigon por parte de los constructores.
Crecimiento esperado:

El crecimiento promedio de la fabrica es del 11% anual, donde
la tasa minima y maxima es del 8% y 16%, respectivamente. A
partir del séptimo afo el crecimiento de la fabrica se vuelve
decreciente llegando al 8% en el ultimo afo de proyeccion, esta
disminucion en el crecimiento se debe a que las ventas son mas
estables y tiende a converger a la tasa promedio de crecimiento
de la industria del 8% anual para los ultimos nueve afos.(Vease

anexo 57)

Grafico 6.1 CRECIMIENTO DEL VOLUMEN DE VENTAS
PARA LOS 10 ANOS DE OPERACION
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Fuente: Las autoras
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Estos porcentajes son la base para el alcance de objetivo de la
compafia de ser un lider mas en el mercado, que al final del
periodo de 10 afios, supera a Bloguexa, una fabrica con un nivel
medio de produccién (14000 blogues de 7cm. de grosor con dos
maquinas) a diferencia de la nueva fabrica con 21600 bloques de
capacidad de produccion en bloques de 7cm. de grosor en las
mismas ocho laborables. Cabe indicar que igualar a empresas
grandes como Vipresa, que vende 50.000 bloques diarios no es
tarea facil, requieren de inversiones con montos altos, ademas
hay que tomar en cuenta el tiempo que estas fabricas estan en el
mercado que es de aproximadamente entre 15 a 30 afos, sin
embargo se espera cumplir con los objetivos trazados de la nueva
fabrica ya que este crecimiento es realista y tomando en cuenta el
plan estratégico de la compafia a mediano y largo plazo, de
obtener liderazgo en costo, lo que significa que cada una de las
areas de la empresa sea eficiente, se suma a esto, las tacticas de
ventas, el ofrecer bloques de calidad en su resistencia y buena

imagen, aseguraran el éxito de la compariia en esta industria.

Cantidades:

Las ventas estimadas por cada tipo de bloque, depende de la
demanda que estos tienen. De acuerdo a la investigacion
exploratoria tanto a constructoras como a las otras fabricas, los
bloques de mayor demanda fueron de 7 y 9 cm. debido a que

estos bloques son utilizados para el levantamiento de paredes por
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parte de las Constructoras de viviendas populares, ademas se
usan en conjuntos residenciales como paredes interiores, en
divisiones de oficinas, constructoras que trabajan con la Direccion
Nacional de Servicios Estudiantiles (Dinse), construyendo
colegios, escuelas etc. Otro bloque de mayor demanda es el
ultraliviano de 20cm, utilizados en losas y el de la misma medida
pero mas resistente el semipesado y junto a este el de 15cm, para

obras en Centros Comerciales, construccion de cerramientos etc.

Y finalmente el pesado que es de 15 y 20cm. con mayor
resistencia para el cerramiento de fabricas, empresas que desean
mayor proteccion en las paredes como los bancos etc. A
continuacion se muestra una tabla con las diferentes proporciones

de ventas por cada tipo de producto.

Tabla 6.1 Demanda por tipo de bloque

Ponderacion de ventas por producto

Ponderacion

Tipo de Bloques Medida por producto

Liviano 7x19x39 20%

| Semipesado | 9x19x39 24%

| Semipesado ~ 15x19x39 15%

Semipesado 20x19x39 ~ 15%

| Ultraliviano 20x19x39 18%

Pesado | 15x19x39 4%

Pesado 20x19x39 4%

TOTAL 100%

Elaborado por: Las autoras

La industria de los bloques es un mercado potencial, debido a que
es un producto que ya esta siendo abastecido por la competencia

de manera que la nueva fabrica debera utilizar el Marketing



Share, lo que significa que tendra que abrir mercado para

ingresar y obtener una participacion en esta industria.

El tamafio de mercado potencial es la cantidad producida por
parte de los ofertantes de los blogues en la ciudad de Guayaquil.

Véase pastel con los ofertantes de blogues en anexo 21.

Volumen de ventas:

Para el primer afo se espera vender 1'893,100 bloques,
tomando una participacion inicial de 2.5% del total de tamafo de
mercado. Esta venta ha sido dividida en trimestres como se

detalla en la siguiente tabla.

Tabla6.2
VOLUMEN DE VENTAS EN EL PRIMER ANO
Trimestre | Volumen de venta | Ponderacién | Venta semanal
1 252,011 13% 5,250
2 436 696 23% 9,098
3 579,303 31% 12,069
4 625,090 - 33% | 13,023
1,893,100

Elaborado por: Las autoras

Como se detalla en la tabla 6.2 el volumen de ventas para los
dos primeros trimestres es un poco baja, esto se debe a que en
los primeros cuatro meses no se ofrecen la gama de bloques
pesados y el bloque semipesado de 20 cm. de grosor, utilizado en

levantamientos de paredes que tienen una mayor resistencia.
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A partir del quinto mes en adelante se ofrece los blogues
pesados y el bloque semipesado de 20 cm. A continuacion se

detalla la demanda en unidades estimada para los siguientes

anos:
Tabla 6.3
VOLUMEN DE VENTAS
POR ANO
Venta semanal
Volumen en unidades
de ventas 48 semanas por
Afios | en unidades ano
1 1,893,100 39,440
2 2,006,686 41,806
3 2.167.221 - 45 150
4 2,405,615 50,117
5 2,742 401 57,133
6 3,181,186 | 66,275
7 3,531,116 73,565
8 3,848,916 80,186
9 4,176,074 87,002
10 4.510,160 93,962

Elaborado por: Las autoras

Precio promedio ponderado:

La fabrica San Martin ofrece siete tipos de bloques con diferentes

atributos por lo que el precio también varia por tipo de bloque.

Los precios que a continuacion se mostraran no incluyen IVA
(12%), ni recargo de envio ($0.023 por bloque), este ultimo rubro

serd evaluado en la seccion de otros ingresos.



Tabla 6.4

Proporcion| Precios
sin
Tipo de Bloques Medida descuento
Liviano 7x19x39 20% $023
Semipesado 9x19x39 24% $0.27
@amipesado 15x19x38 15% $0.39
Semipesado 20x19x39 15% $0.49
Ultraliviano 20x19x39 18% $0.51
| Pesado 15x19x39 4% 5064
Pesado 20x19x39 4% $0.73
PRECIO PROMEDIO 100%
PONDERADO $0.3894

Elaborado por: Las autoras

Descuentos:

La tasa de descuento ofrecida depende de la tipologia de

cliente si es una constructora con contrato, con una frecuencia de

pedido mensual de 8,333 blogues en cada pedido se ofrece un

mayor descuento. En tanto que para las distribuidoras se ofrece

un descuento levemente menor. A continuacién detalles:

Tabla 6.5
DESCUENTO EN PRECIO POR CLIENTE ]
Porcentaje Precio
de con

CLIENTES Precio Descuento | descuento

| Constructores
Constructores con contrato $ 03894 5.00% $ 0.3699
Constructores compra frecuente $ 0.3894 450% | $0.3719]

|

| Constructores compra esporadica $ 0.3894 4.00% $03738
Distribuidoras ] ]
Distribuidoras con contrato $03894| 4.50% $0.3719
Distribuidoras compra frecuente 5 0.3_89ﬂ 4 00% $ 03738
| Distribuidoras compra esporadica $0.3894| 4.00% $ 03738

Elaborado por: Las autoras

Ventas netas en dolares: El nivel de ventas en dolares que a

continuacion se presentaran son los ingresos netos, es decir

descontado el descuento otorgado a los clientes.
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Tabla 6.6

VENTAS NETAS MENSUALES
Promedio | Crecimiento
Arios Ventas en $ semanal mensual
1 5 23594  § 5898
2 5 32,743 $ 8,186 38.78%
3 5 41,797 S 10,449 27.65%
4 s 45,566 $ 1.3 9.02%
5 s 57,123 $ 14281 25.36%
6 S 67,361 $ 16,840 17.92%
7 s 73837, $ 18459 9.61%|
8 5 74,780 S 18,695 1.28%
9 S 76,963 S 19,241 2.92%
10 5 79,425 $ 19,856 3.20%
11 S 81,196 S 20,299 2.23%
1 s 82790 S 20697 1.96%
§ 731113 $ 184,293

Elaborado por: Las autoras

Los ingresos son calculados en base a un precio promedio

ponderado ($0.3894) el cual toma en cuenta la proporcion de

venta de los diferentes tipos de productos que van de un precio de

$0.23 a $0.73 por bloque. Otra variable es el nivel de descuentos

ofrecidos a los constructores y distribuidoras.

Otros ingresos:

Dentro de este rubro esta el cobro por flete de envios de los

pedidos siendo este valor de $0.023 por blogque dentro del

perimetro de Guayaquil. Este costo es asumido por el cliente y

varia de acuerdo a la distancia recorrida, en el mercado el costo

de envio por bloque es de $0.03 si la entrega es dentro de

Guayaquil y a $0.07 si es fuera de la ciudad por ejemplo Playas,

Salinas etc.
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6.1.3 Costos y gastos
Variables:
Costo de la materia prima: Esto incluye la arena tratada y de
rio, cemento, agua, piedra chasqui y piedra caliza. Al tener un
portafolio de productos de 7 tipos de bloques, se utilizan los

agregados en diferentes proporciones. (Ver anexos 58)

En cuanto al costo para el primer afio este se muestra en la

siguiente tabla.

Tabla 6.7
Costo de materia prima
costo | proyeedor Observacion
por
Materia prima kilogramo
Holcim | Incluye costo de
| Cemento gris $0.1119 transporte
Piedra Chasqui o Pémez | $0.0110| Sierra |Incluye transporte
Arena San
Arena Rio $0.0028| Jorge B
Arena tratada $ 0.0056 Hyayco
Agua $0.0006| Interagua
Piedra Caliza $0.0065| Huayco

Fuente: Precios referenciales véase lista de proveedores en anexo 47.

Para las arenas y piedra caliza no se incluye transporte ya que
la fabrica contara con su propia volqueta para trasladar los
agregados desde el lugar donde estan ubicados los proveedores
hasta las bodegas de la fabrica de blogues.

Otro agregado es el aditivo Sika Paver HC-, que acelera el
proceso de secado y disminuye el tiempo de 24 horas que es el
tiempo del fraguado normal a 12 horas con la ayuda de este

aditivo. Este rubro no es considerado como materia prima de
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acuerdo a fabricas de bloques ya que solo lo utilizan para cumplir
unos cuantos pedidos, el costo de este aditivo es de $1.05 por kg.
y se utiliza 0.26 kg. por cada 50 kg de cemento utilizado.

Otro rubro considerado como variable son las comisiones de
los promotores de ventas del 1%, que se calcula de los ingresos
reales obtenidos (ventas cobradas) de la compafia. Porcentaje

que se mantendra fijo durante todo el periodo de proyeccion.

El suministro de luz eléctrica:

Es un costo semivariable ya que es uno de los insumos
principales para el funcionamiento de las maquinarias. El
componente fijo de consumo es de 500 kw. por mes en tanto que
la variacion radica en el consumo de los motores de las maquinas,
este ha sido calculado en 0.0025 kw por blogue. Vease la

siguiente tabla que muestra el consumo total de energia a su

maxima capacidad de produccion.

Tabla 6.8 7 )
CONSUMO DIARIO DE ENERGIA ELECTRICA
Costo consumo
Denominacion Cantidad unitario Costo kw
Por
diaria (kw) | (dolares) diario bloque
Energia eléctrica en Kw 185| $ 0.0400 | $5.58 |0.0214
1 Maquina Bloquera 90
Mixer 60
Trituradores 0.5
3 bandas trasladora de material 5
Motor de zaranda ]
Motor tolva 25 B ;
Capacidad de produccion diaria 6,532

Fu

ente: Fabrica de bloques y empresa electrica
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Costos y gastos fijos:

Sueldos:

Los sueldos de los empleados del departamento administrativo,
distribucién y planta seran fijos Sin embargo para los meses de
alta produccion se entregara una bonificacion por rendimiento al
personal operativo de $0.02 por bloque por una produccion
superior a la de capacidad diaria de un solo tumo de las

maquinas. Véase detalles de sueldos por area en anexo 59.

Gastos de depreciacion:

Los gastos de depreciacion fueron calculados por el método de
linea recta, se supone la venta de los activos que fueron
totalmente depreciados para esto se determino que el valor de
venta es el 40% del costo inicial del activo. Por otra parte los
activos diferidos tendra una amortizacién del 20% (5 afos) y no

tendra valor residual. Véase anexo 60.

Gastos de mantenimiento:

Para poder determinar el gasto en mantenimiento de vehiculo
se realizo un sondeo a los diferentes transportistas y choferes en
las fabricas de bloques. Existe otro rubro que se incluira como
gasto de mantenimiento de maquinaria y equipos, que es la
reposicion anual de los 7 moldes por cada maquina. Para el rubro
de obra civil se asignd un porcentaje del 2% del total de costo del

activo. Detalles en anexo 61



Gasto de diesel:

1.- Consumo de diesel por plataforma para envio de pedidos.
Como se menciond en capitulos anteriores la demanda

proviene de los sectores via a la costa, via a Samborondon y via a

Daule, por lo que se asigné una misma probabilidad para sector

respecto a la solicitud de pedidos y se calculé un promedio

ponderado de el kilometraje a consumir por cada envio de pedido.

Tabla 6.9 Kilometraje promedio por entrega-Plataforma

| Sectores Km. : %
Via a la Costa 85| 33%
Via a Samborondon 45| 33%
Via a Daule 30| 33%
kilometraje por cada entrega 53 ’ 100%
(ida y regreso a planta) ‘ |

Elaborado por: Las autoras

De acuerdo a informacion de la concesionaria de Hyundai una
plataforma de 9 a 10 toneladas consume 1 galén por cada 17
kilometros recorridos, el precio del galon del diesel a principios de
diciembre del 2008 fue de $1.037, segun datos de las gasolineras

en Guayaquil.

Tomando en consideracion estos datos se calcula que se
consumird tres galones de diesel para entregas dentro de la
ciudad de Guayaquil. Véase detalles del consumo de diesel por

plataforma mensual y anual en anexo 62.



2.- Consumo de diesel por volqueta para transportar materia
prima

La volgueta de la compaiia realiza el retiro del material en las
diferentes canteras, los agregados que se transportan son la
arena de rio, arena tratada y piedra caliza. Estos dos ultimos
agregados se transportan desde via a la Costa en tanto que la
arena de rio en via puntilla pascuales ambas hasta la fabrica en
via a Daule.

De acuerdo al sondeo dirigido a diferentes volqueteros se

consume 7 galones por kilometraje recorrido.

Tabla 6.10
| Numero de
Km total galones por
Materia Prima .~ recorrido viaje
Arena 40 (40/7) 6
Arena Tratada 85 12
Piedra Caliza | 85 12

Fuente: Volqueteros en las canteras de Guayaquil

Un dato adicional que es necesario para el calculo fue la
capacidad de una volqueta de 14 m® que puede transportar, esto

depende del tipo de materia prima dado su peso y humedad.

Tabla 6.11 Capacidad de carga de volqueta por agregado

Toneladas de
agregados
por volqueta
Materia prima de 14 m3
Arena de rio ‘ 16
Arena tratada 155
Piedra Caliza | 15.5

Fuente: Volqueteros — cantera Huayco



6.1.4

Por lo que se espera que para el primer afio se realicen en
promedio cuatro viajes diarios y para el ultimo  ano
aproximadamente seis viajes diarios. Vease consumo en galones

de diesel de volqueta en anexo 62.
Crecimiento de los costos y precio

Tasa de crecimiento de los costos

Para la proyeccion de los costos a partir del segundo afio se
tomoé como crecimiento para la mayoria de los rubros la tasa de
inflacion, que es la variacion del indice de precios del sector de la
construccion. Es importante indicar que la inflacion calculada en
base al indice de precios de la construccion y el indice de precios
del consumidor tiene resultados similares o con muy baja

variacion. Véase comparacion de ambos indices en anexo 63.

Tomando como base los datos historicos de la tasa de inflacion se

calculé una media del 9.91%, detalles en anexo 64.

EB A-D P-Value | Parameters -

Mean=9.91208
Std. Dev.=5.96971
Lognarmal  0.5946 0.061 Location=0.62096

153



Correlacion entre tasas de crecimiento de costos y precios:

Para realizar un analisis de correlacion es recomendable contar
con al menos 15 datos de acuerdo a parametros de Batch fit

(Crystal Ball).

La base de datos de Indice de Precios de la Construccion
cuenta con datos de las variables en distintos periodos. Vease
anexo 64. Por lo que se tuvo que relacionar por par las variables
en los periodos donde coincidian tener datos. De acuerdo al
analisis de los costos en los insumos el que muestran un alto
monto de inversion es el costo del cemento. Otra tasa importante
de definir es la tasa de crecimiento de los precios tanto del
producto como del cobro por flete, esta ultima variable se la

relacionara con el crecimiento del costo del diesel.

Cabe indicar que todos los gastos y costos futuros son
afectados por la inflacion general de la construccion del 9.91%
anual; por lo tanto es indispensable realizar una evaluacion de la
correlacion existente entre la inflacion general de la construccion y

todas las variables mencionadas en el parrafo anterior.
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A continuacion

se presentan

los

resultados

de

las

correlaciones, el rango del periodo analizado y los supuestos de

distribuciéon de probabilidad de cada variable.

Tabla 6.12 -

[ CORRELACIONES Y DISTRIBUCION _

f Inflacion de la Precio del Precio | Precio del

construccion cemento bloque de diesel

_ hormigén |

| Inflacién 1 0.05 0.39 0.17
cemento 0.05 1 0.7 0.05

(ene 04 — sept.

‘ 07)

. bloque de 0.39 0.7 1 0.05
hormigén (ene 06 — ene 09) (ene 06—sept.

07) ]

| diesel 0.17 0.05 0.05 1

(ene 04 — sep. 07) (ene 04—sept. (ene 06—

- 07) sep. 07) B
Supuestos Lognormal Lognormal Lognormal | Logistic
de por Chi- Logistic
distribuciéon cuadrada

A-D gamma ) ]

' Medias No definida Ln | Lognormal 1.38%

9.91% 0.19% Logis. 0.44%

Valor maximo

L 5.83%

| Tasas en 9.91% 0.48% 3.74% 1.63%
base a Cemento

\\c_orrelacibn | (4.08%)

Fuente: INEC y resultados de software Crystall Ball

Detalles en anexos 71
Resultado de la correlacion y calculos de medias
v Costo de cemento y precio de bloque: Alta correlacion 70%
£ Inflacién y precio del bloque: Mediana correlacién 39%

v Costo de diesel e inflacion: Mediana correlaciéon de 17%

En base a estos resultados se definiran dos tasas de

crecimiento en los costos: La primera es la tasa de inflacion que

afectard a todos los costos y gastos que incurra la fabrica,

Ln
Lh



del 5.83% (la tasa méas alta en la base de datos anexo 64.). En
tanto que el crecimiento del precio del diesel se calcula
multiplicando el coeficiente de correlacion diesel e inflacion que es
del 17% por la tasa de la inflacion del 9.91%, por lo que tasa
anual seria de 1.68%. Con relacion al precio del blogue este
depende de la variacion de la tasa de inflacion general y del costo
de cemento por lo que se tomara una tasa promedio ponderada
de la tasa de inflacion y del cemento, siendo esta de ((9.91% X

5%) + (5.83%*70%))= 4.58%.

Publicidad y marketing

El monto asignado para la publicidad y marketing incluye los
diferentes métodos de mercadeo que informan de manera masiva
pero focalizada a los constructores, ademas los diferentes
incentivos que se entregan al final del afio tanto a clientes internos

(vendedores) y externos (clientes en general).

Para el primer afio se espera que el gasto de publicidad sea de
$2,498 llegando a un valor maximo de $4,338 en el décimo afo.
Véase detalles de gasto de publicidad anual y por mes del primer

afo en anexo 65.



6.1.4

Plan de inversiones
Las inversiones futuras de la compania estan en funcion de los
activos que se requieran reponer dada la depreciacion total de
estos como los vehiculos, equipos de computacion, muebles de
oficina y maquinaria.
Inversiones adicionales:
v La compra de una plataforma para el sexto afio ya que se
espera que los pedidos se incrementen.
v Para el cuarto aflo la comparia considera conveniente el
alquiler de un local para atencion de clientes.
v \entas esperadas se incrementan para el quinto afio por lo
que adquiere una bloquera adicional.
v Inversiones de capital de trabajo

Detalle de adquisicion de activos en anexo 66

Estructura de capital y financiamiento

Dadas las perspectivas y los margenes previstos, la fabrica
tendria capacidad de pago tanto para el capital y los intereses
generados por el préstamo bancario. Para esto decide financiar
70% de la inversion inicial y el saldo restante sera asumido por el
propietario © inversionistas. La inversion inicial asciende a

$562,796.




Tabla6.13

INVERSION
Descripcion Valor Participacion
(en dolares) (%)
Inversion en activas 525,438
Capital de Operacion (Primer ano) 37,358
TOTAL 562,796
7%
.- FINANCIAMIENTO
RECURSQOS PROPIOS 168,839 30%
PRESTAMOS 393,957 70%
TOTAL 562,796 100%

Elaboracion: Las autoras

Los pagos son anuales véase tabla de amortizacion en anexo 68.

Inversion en capital de trabajo

El método escogido para determinar el monto del capital de

operacion fue el de periodo de desfases, ya que esta tecnica toma

en cuenta los dias en que la fabrica no cuenta con los ingresos

reales de las ventas, es decir financia los costos que la fabrica

incurre previa la venta de los productos.

Tabla 6.14

Dias de desfase
Caja $ 2,500
Inventario 5 dias
Cuentas por Cobrar(promedio
ponderado) 17 dias
Cuentas por Pagar 0 dias

Fuente: Las autoras




Inversiones bancarias:

Dado el alto monto necesario para invertir en reposicion de
activos y en la compra de nuevos activos en el quinto y décimo
afo. El inversionista decide asignar el 11% anual del flujo de caja
neto del afio anterior para la compra de poliza de acumulacion.

Ver detalles de inversion por poliza en anexo 70.

La tasa de interés pasiva en polizas de acumulacion es del
7.20% con plazo de 361 dias o mas, en tanto que una pdliza con
plazo de 180 dias genera un interés del 6.14% anual

(3.07%semestral), de acuerdo al Banco Central del Ecuador.

6.2 Presentacion de los estados financieros proyectados

Estado de resultados en periodos mensuales para el primer ano

Grafico 6.2 UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

UAAI en ddlares

Periodo mensual para el primer ano

$ 20,000

$ 15,000 _ -

$ 10,000 i

$5.000

- :
2 3 4 S 6 7 8 9 10 11 12
S (5,000)

5 (10,000)

Meses
Fuente Estado de resultados mensual anexao 71
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Como se puede observar en el grafico 6.2, la utilidad antes de
impuestos es negativa el primer mes con un monto de $(3,428) debido a
la adquisicion de materia prima no solo sera utilizada para la
fabricacion de bloques que cubrirdn las ventas sino también la cantidad
de agregados necesarios para crear el inventario de productos
terminados y de materia prima, otro rubro es el gasto de publicidad de

aproximadamente $500 que se incurre en este mes.

A partir del tercer mes se comienzan a obtener mayores utilidades, el
monto al final del trimestre es de $12,097. Segun resultados del ratio de
cobertura de intereses la fabrica tiene una capacidad de pago de 3
veces en este periodo, por lo tanto se planifica la provision de intereses

por pagar del prestamo bancario.

De acuerdo al andlisis vertical, los costos de materia prima
representan en promedio 68.75% del total de costos operacionales para
los ultimos siete meses, en tanto que la mano de obra directa tiene una
ponderacion del 7.39%; cada uno con un valor de $35589 y $3,826

respectivamente.

Con relacion a los costos indirectos de fabricacion para este mismo
periodo el costo promedio es de $9,892 con casi el 19.11% de
participacion del total de los costos. La materia prima que exige una

mayor inversion es el cemento por su alto costo y la piedra chasqui por
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el volumen requerido en la produccion, cada uno con una participacion

de 52% y 36% respectivamente en los costos del material directo.

El nivel de productividad para los primeros cuatro meses es de
aproximadamente del 70% (capacidad de produccion/unidades
producidas). Este nivel comienza a incrementarse e incluso a sobrepasar
la capacidad de produccién en las 8 horas laborables llegando al 136%
en el mes de diciembre. En este caso se paga una bonificacion al
personal por cada bloque producido siendo este valor de $0.02, esto
asegura que la compafiia premie al empleado por produccion y mas no
por horas de trabajo, otro beneficio es la disminucion en gastos de
salarios ya que si se pagan horas extras estas son mayores y se toman
en cuenta en el calculos de los beneficios, por ejemplo en el decimo

tercer sueldo.

Los costos de produccion promedio por bloque en el mes de enero es
de $0.36 que deducido del precio promedio ponderado por bloque de
$0.39, genera un margen de contribucion de $0.03 por cada unidad
producida lo que representa una rentabilidad promedio de 8.54% por
bloque. Sin embargo para los siguientes meses esta rentabilidad se
incrementa dado que el costo promedio por bloque para diciembre se
disminuye a $0.26, puesto que se mantiene la misma cantidad de mano
de obra pero con una produccion mayor, por lo que al final del primer
afio el margen ganado por bloque es de $0.13 con 50% de rentabilidad

dado su costo.
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Respecto al volumen de blogques vendidos para el primer mes se
proyecta en 60,590 unidades con un precio promedio ponderado de
$0.3894 lo que da como ingresos $23,594, y que al final del afo se

incrementa a $82,790 con la venta de 212,608 bloques.

Los clientes que demandan los bloques son las constructoras y
distribuidoras independientes con un valor facturado para el mes de
enero de $4,673 y $18,921 respectivamente. A finales del primer afo el
escenario cambia ya que se espera que los mayores generadores de
ingresos sean las constructoras con una participacion al ingreso del 77%
en tanto que el 23% restante es via distribuidoras, esto se debe a la
gestion realizada por los vendedores, por la estrategia de marketing y
convenios con el Colegio de Ingenieros Civiles y Arquitectos del Guayas
otorgando descuentos a los constructores. El monto de compra por parte
de las constructoras para el mes de diciembre es de $63,623 con
163,388 bloques. El numero de constructoras que se espera captar

como clientes al final del primer afio 16 con una demanda de 163,388.

Las distribuidoras por su parte no disminuyen su participacion en los
ingresos por una reduccion en sus compras sino mas bien las mantienen
0 crecen a una menor tasa, por lo que para finales del afio el monto en

ventas es de $19,167 con 49,221 bloques.

162



La utilidad previo a impuestos es mas de $24,739 en promedio para
los Ultimos tres meses, con una rentabilidad promedio de los productos

del 35% (utilidad operacional / ingreso operacional).

Alcance del Marketing

Como se conocié en el Capitulo 4 de este proyecto, el plan de accion
de marketing depende de la demanda esperada, por lo que para
asegurar que ocurra una demanda alta, ciertos gastos son necesarios
realizarlos uno o dos periodos antes. El presupuesto de marketing se
elaboré de manera detallada para los meses del primer afio, por ser el
de introduccion de la empresa y luego se realizé una proyeccion de

gastos para los diez afios mas de alcance del proyecto. Véase anexo 65.

Mediante este presupuesto se desea generar el reconocimiento de
marca mediante métodos de publicidad masiva como el anuncio de
internet (sin costo), banners que se ubicaran en obras grandes que
estén realizando alguno de los clientes (a partir del quinto mes) vy
anuncio publicitario en el carro plataforma de la empresa. Para el mes de
mayo se desea incrementar las ventas aprovechando la demanda
(creciente) tipica que se presenta a partir de este mes (segun
comentario Gerente de Blogcim) (Ver anexo 69), por lo que ya en abril
se desarrollara campafia de comunicacion por medio del Colegio de

Arquitectos (Costo de tripticos, tarjetas de presentacion e impulsador(a)).
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La publicidad que se ha mencionado hasta este momento es masiva

pero enfocada al mercado objetivo.

Para lograr repeticion de compra se desarrollard desde este ano el
Marketing por puntos con opcion a regalo previo sorteo, por lo que se
realizar4 un gasto para el premio que se sorteara al final del afo.
Ademas estan los descuentos que no se mencionan en este
presupuesto pero que se encuentran en el Estado de Resultados de la
tabla de anexo 71, que se presenta mas adelante por lo que dependen

del valor($) vendido.

Estado anual de pérdidas y ganancias:

De acuerdo al resultado de los tres primeros afios de operacion de la
fabrica, se obtendra un ingreso neto por ventas en promedio de
$788,338 con un logré en volumen de ventas de mas de 2 millones de
bloques. El crecimiento promedio anual de estos ingresos es de 16%
para los diez afios, obteniendo un ingreso promedio por los ultimos tres

afos de $2,202677.

Otro ingreso es el obtenido por fletes por envio de pedidos que tiene
una participacion del 592% sobre el total de ingresos, el 94.08%
restante pertenece a los ingresos generados por las ventas netas. Con
un ingreso promedio de $48,318 para los tres primeros afos. En tanto

que para los ultimos tres afios asciende a $111,381 en promedio.
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CUENTAS PRINCIPALES

B DEL ESTADO DE RESULTADOS

Para los diez afos de operacion
$ 3,000,000
$ 2,500,000
$ 2,000,000 l
$ 1,500,000 | é !
$ 1,000,000 g

$ 500,000 i ! { L
‘. n &
1 2 3 4 5 6 7 8 g 10
® |ngresoneto ® Utilidad Operacional ¢ Utilidad neta

Fuente: Estado de resultados en anexo 72

En relacion a los costos operacionales, estos incluyen la carga fabril,
gastos de distribucion, marketing y publicidad. Para los primeros tres
afios los costos operacionales serian de $596,871 en promedio. Los
principales rubros es la materia prima, y dentro de este costo los
agregados que mas influyen en el costo de los agregados es el cemento
con un desembolso promedio de 200 mil délares aproximadamente para
los primeros tres afos y la piedra chasqui con un monto de aproximado
de 140 mil doélares. La utilidad operacional anual es de 239 mil dolares

en este mismo periodo.

De acuerdo al ratio de productividad de factores, por cada dolar que la
companiia invierte en la compra de insumos (MP) se producen 5 blogues
en promedio durante los seis primeros afios. Se recuerda que existen 7

tipos de blogues con distintas dosificaciones en insumos para su
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respectiva produccion y el resultado de este ratio varia de acuerdo a las

especificaciones de los blogues

Respecto al costo promedio de fabricacion por bloque, para el tercer
afio se incrementa $0.32 con respecto al primer afio de $0.27. En el
quinto afio el costo se incrementa en apenas $0.01 con respecto al
cuarto afio. Es importante mencionar que todos los costos se ven
afectados por la tasa de inflacion anual de 9.91% sin embargo el
incremento del costo de produccion por bloque es apenas de $0.01 en

promedio.

Al iniciar las operaciones de la fabrica se requieren de 23 empleados
con contratacién futura de 5 empleados mas. El nivel de sueldo al inicio,
del personal operativo semicalificado y calificado es de $300 en
promedio, el sueldo del personal de apoyo administrativo es de $350 y
las jefaturas con un sueldo de $400. Todo el personal es afiliado al
Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social a partir del segundo afio con el

tercer contrato.

La rentabilidad de los productos de la compafia en los primeros
cuatro afos es del 28%, beneficio que se incrementa en los dos ultimos
afios en 32% con una tasa anual de crecimiento de 2% en promedio en

los ultimos cuatro anos.
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La capacidad de gerencia para controlar los gastos es medida a
través de la razon de gastos de operacion siendo esta de 0.70 para los
primeros tres afios, lo que significa que por cada dolar obtenido en
ventas $0.7 son destinados para cubrir los gastos de operacion de la
fabrica. Para el séptimo afio la razén disminuye a $0.70 y para el decimo
afio desciende a $0.68. Se puede concluir que el margen que le queda a
la compafia una vez cubiertos los gastos operacionales es pequeno.

Informacién confirmada con las fabricas de bloques del mercado.

El nivel de productividad maximo alcanzado es de 128% en el cuarto
afio por lo que la gerencia decide duplicar la capacidad de produccion en

el quinto afio llegando al 120% en el décimo afio.

La utilidad neta anual para los primeros tres afios es de $129,544 con
un crecimiento anual promedio de 22.32% en los ultimos seis anos
ascendiendo en $65,020 en promedio anual. Para el décimo afo se

obtendra en utilidades neta un monto de $558,054.

Presupuesto y alcance del Marketing

La publicidad masiva que se aplicara por ejemplo en el cuarto afno
debera servir para incrementar los clientes directos, por lo que tambien
afectara a la demanda directa que se espera al menos hasta dos afos
después de la inversién en publicidad. Esto, como se indico en el

Capitulo 4, ayudara a reducir el gasto en comisiones a vendedores y a
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que ellos centren sus esfuerzos en mantener la fidelidad de clientes ya
conseguidos, por lo que se espera que el numero de clientes nuevos
obtenidos por via vendedores disminuya un poco a partir del quinto afo.
La publicidad masiva consistira en visitar ahora al Colegio de Ingenieros
Civiles (Costo de tripticos, tarjetas de presentacion e impulsador(a)) y
colocacién de vallas publicitarias en grandes obras. Esto junto con la
aplicaciéon de programa Member get Member (Gasto en Regalo a
comprador al final del afio por conseguir nuevo cliente frecuente o que
firme contrato) se espera seguir aumentando la cartera de clientes
directos. El reflejo de la publicidad masiva aplicada cada ano para captar
clientes directos se puede observar por medio del grafico 6.4 que se

muestra a continuacion:

Grafico 6.4 o
% Crecimiento Cartera de
Clientes segun Via de Captacion
P 40% utilizada
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206 109 5
T '2 10% Ry 2 :‘H $ 567 3 8 —#— % crecimiento clientes
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o
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&
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g 60% =
o
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Elaborado por: Las autoras
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Para lograr fidelidad por medio de satisfaccion de los clientes se
realizaran gastos anuales para premio a clientes frecuentes via sorteo y

premios mas pequefios a cada comprador con contrato.

Todos los afos se gastara en bonificacion a vendedores por cumplir

objetivos de ventas y para promover sana competencia.

Indicadores de Eficiencia

Estos trataran de medir de cierta manera la importancia de la inversion
en publicidad en puntos clave dentro de los diez afios de alcance del
proyecto y el ahorro que implica aplicar planes de marketing para captar

clientes directos.

Tabla 6.15
GASTOS EN MARKETING Y PUBLICIDAD

* Indicador de eficiencia de

recursos($)
ANO 1 2] 3] 4 5] s 7 8 3 10
y . § .
{ Gasto Publicidad | 2497 | 1991 | 2263 3.605 3356 3814 4074 4381 4657 | 4975
‘ Ventas (3) ‘ |
en miles |
délares | 737 817| 923 1071 1277 1550 | 1799 | 2051 | 2327 | 2628
% gasto
publcidad/ingres i
| os por Q total |
| anual demandada | 0.34 0.24 0.25 | 0.34 0.26 0.25 023 021| 020 018
Por cada nversian fuerte en puntos clave como en |a etapa de introduccion y antes de @ mayor crecimiento en
Explicacion: la demanda (afo 5) se logra

hacer crecer la demanda para los siguientes anos y por tanto también incrementan los ngresos, sin necesdad
de fuertes nversiones penddicas o fias
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* Ahorro por captacion clientes directos dada la inversion en marketi

Ventas por ]

chentes directos

on miles de | [

dolares 162 180| 203 236 319| 449 522 595 675 | 762 |

Inversion en MKT | | !

para | |

Captacién por via |

directa . 804 63 42 507 120 215 144 130 177 | 160 |

Comision en I I
| ventas (1%) 1,622 1.798 | 2.031 2,357 3193 4,494 5217 5947 | 6,748 7,621

Ahorro por | |

captacién clientes 1

directos dada

inversion en | ‘ [
| marketing I 1,018 1735| 1989 1850 3,073 4279 5072| 5817 657 7.4861 |

Explicacion: La inversién en publicidad y mecanismo de marketing es mas conveniente para captar clientes

directos. Esta inversién es necesaria para ahorrar el comisiones a vendedores
Flujo de Caja de activos e inversionista:
Grafico6.5 FLUJO DE EFECTIVO ANUAL
Paralos 10 afios de operacion
$ 500,000 .
P
Q
S (500,000) -
S (1,000,000)

® Flujo de Caja de los activos B Flujo de caja neto del inversionista

Fuente: Flujo de caja anual en anexo 73

El flujo de caja anual fue calculado por el método indirecto, es decir
tomando como base el estado de pérdidas y ganancias para obtener los
saldo de efectivo deducido los gastos operacionales, luego agregar los
gastos financieros y los desembolsos generados por inversiones
realizadas ademas se suman los ingresos obtenidos por otros rubros

que influyen de manera positiva en el flujo de efectivo como las



inversiones en pdlizas. A continuacién una breve explicacion de los

movimientos de efectivo realizados.

La inversion inicial requerida es de $562,796 valor que incluye el capital
de operacién del primer afio $37,358 y la inversion en activos de

$525,438.

Las inversiones a lo largo del periodo de proyeccion corresponden al
capital de trabajo adicional, inversiones en equipo y maquinarias,
Ademas se invierte en polizas de acumulacion el 11% del efectivo neto
obtenido del afio anterior para ser recibidos al quinto y décimo afo, lo

que servira para de financiar la compra de vehiculos y maquinarias.

Como se muestra en el grafico 6.4, el monto promedio de efectivo anual
del inversionista es de $88,263 en los cinco primeros afos. Para los
ultimos tres afos el nivel de efectivo del inversionista asciende a

$328,136.

La inversion de $1 en activos genera un ingreso de $3.08 en el primer

afio, con una tasa de crecimiento anual del 11.79% en promedio durante

los diez afios, genera un rendimiento de activos de $6 en el ultimo afo.

Las utilidades operacionales aumentan en $0.32 por cada dolar

obtenido en ventas, para los ultimos dos afos se incrementa a $0.34.
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En relacién al rendimiento de inversion, en el primer afio por cada $1

invertido en promedio se obtiene $0.29 en utilidad neta, a partir del sexto

afio este rendimiento se incrementa anualmente a $0.50. Ascendiendo al

final del afio a $0.71.

6.3 Criterios de evaluacion del Flujo de caja

Payback

De acuerdo al método simple |a inversion se recupera en cinco anos y

diez meses.

La recuperaciéon del monto invertido via apalancamiento del 1.5, con

70% por deuda bancaria a 10 afios y 30% con patrimonio del

inversionista.
Tabla6.16
PERIODO DE RECUPERACION DE CJ?PITAL DESCONTADO
Flujo neto |
Periodo | VP del Flujo neto acumulado Inversion | Recuperacion
0 S (562,796)
1/ $ 79,018 S 79,018 | S (483,778) 14% |
2SS 67,797 S 146,815 | 5 {336,963) 26%
3|5 70,123 S5 216,939 | S (120,024) 3%-
7 4|5 73,186 5 290,125 | $ 170,100 52%
5/ 5 1,088 S 291,213 | S 461,313 52%
6| $ 57,657 | ) 348,870 | S ] 810,183 62%
715 92,098 S 440,968 | S 1,251,151 78%
8§ 93,388 S 534,356 | S 1,785,506 95%
9| S 89,277 S 623,633 | S 2,409,140 111%
10| $ 702,001 $ 1,325,634 5 3,734,774 236%

Elaborado por: Las autoras
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De acuerdo a la tabla 6.15. Periodo de recuperacion por el método de
flujo descontado es de maximo en ocho afos y cuatro meses, tiempo
menor de la proyeccion, dado el monto alto de inversion requerido para

la instalacion y en los siguientes anos.

Tasa de descuento del proyecto

Para calcular el costo de capital se utilizd el modelo de valoracion de
activos de capital (CAPM), que incluye la prima de mercado (4.79%
paper), la renta fija de los bonos del tesoro de Estados Unidos para diez

afos del 3.75% y un beta ajustado de acuerdo al modelo de Hamada.

Y finalmente se calculd el costo promedio de capital que toma en cuenta
el costo de la deuda (Rd) que es la tasa de interés por el préstamo
bancario. Véase detalle de calculos en anexo 71.

Como resultado se obtuvo:

CAPM (Beta con deuda): 17.42%

CAPM (Beta sin deuda): 12.42%

CPPC: 12.07% (Incluye deuda)

Tasa interna de retorno
El rendimiento del proyecto que iguala los ingresos y egresos valorados

en el presente es del 32.42%. Tasa mayor a la tasa de rendimiento

requerida del 17.42% .Por lo tanto el proyecto es rentable.
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Valor actual neto

La ganancia esperada del proyecto descontando los gastos e ingresos
futuros en el momento presente a una tasa de descuento (rendimiento

disponible de invertir capital en otro lugar) es de $649.677.

Precio promedio de equilibrio:

El precio promedio ponderado es de $0.3894 con una TIR del 31.60% y
un VAN de $621,260 aproximadamente. El precio de equilibrio que
iguala los ingresos y los gastos generando un VAN igual cero es de

0.3369 aproximadamente.

Grafico 6.6 Precio promedio de equilibrio

A

Dolares

Ingresos

Gastos

$0.3369 2
Precio

Elaborado por: Las autoras
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD

En esta seccion se conocera el nivel de sensibilidad de la TIR y el VAN,
ante variaciones del costo de materia prima, precio final del producto,
tasa de crecimiento de las ventas, descuento otorgado a los cliente,

inflacion y demas.

Metodologia utilizada:

Las herramientas utilizadas para conocer el nivel de <ns1:XMLFault xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat"><ns1:faultstring xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat">java.lang.OutOfMemoryError: Java heap space</ns1:faultstring></ns1:XMLFault>