
ISCUELA SIJPERIOR POLIIECI'IICA DIL LIIORAL

lacultad de fconomía v ilegocios

¡o

ICHE
¿sFo\, ¡.,\(-t LI.\l)

"treación de una fábrica de bloques en la ciudad

de Guayaquil"

PROYECT(} DE üRAIIUACIÍ)H

Previo a la obtención del título de:

lngeniería lJomercial y In presanal

Economia

Especialiración:
Markeling y Finanzas

Economía y Ieoría Económica

Auloras:
Stefanie ,A. Flores G
Marfa F. Borbor M.
Mercedes M. Padilla

DIT,EGTSI.:
Econ. Giovanny Bastidas

Guayaquil - Ecuador
2009

M

* 6



ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL

FACULTAD DE ECONOMIA Y NEGOCIOS

I NGENIERÍA COMERCIAL Y EMPRESARIAL

ECONOMÍA

'Creación de una fábrica de bloques en la ciudad de
Guayaquil"

PROYECTO DE GRADUACIÓN

Previo a la obtención del título de:

¡ ¡¡ce¡¡lrRiR coMERctAL y EMpRESARTAL

ECoNoMÍ,A

Es pecia lización:

MARKETING Y FINANZAS

ECONOMÍA y reOníe EcoNól¡lcR

Autoras:

. Stefanie A. Flores G.

. María F. Borbor M-

. Mercedes M. Padilla M.

Director

. Econ- Giovanny Basüdas

IltI I

Guayaquil. Mar¿o 31 de 2009

/R

I

tl
rFÁ.(-I : I -_',]



,

DEDICATORIA

A mi D¡os Altisimo que es la luz que

guía mi cámino. A mt fam¡lia. mi esposo

e hi.jos quienes son mi mayor dicha Y

que me acompañaron en esta

maravillosa e amportante etapa, a mi

madre por ctarme la fortaleza necesaria

para cumpl¡r con mis ideales, a mis tíos

y suegros de quienes he tenido el

apoyo constante. A todos ustedes les

dedico mi mejor proyecto.

Ma Femanda Borbor



rllB.tSpC 
I

DEDICATORIA

A Dios, por el amor con hechos que me

demuestra cada día, capaz de hacerme

conseguir m¡s metas a través de un camino

difíc¡l pero con resultados mil veces más

satisfactonos.

A m¡s padres, porque una ve¿ más pude sentir

el gran amor que me tienen y me contaglaron

de fueza, ánimos y empuie para desanollar y

culminar con éxito este proyecto. La paciencia

es una de sus me¡ores v¡rtudes, gracias por

tenerla conm¡go. los amo mucho y les

agradezco por el apoyo que me brindan en

cada etapa de la vida y esta vez no fue la

excepción.

Stefan¡e Flores

,,7-.:-\



AGRADECIMIENTO

Al director Eco. Giovanny Bastidas y al

profesor el economista Washington

Macías, por el apoyo brindado en el

desanollo de esta tesis de grado.

También queremos expresar nuestra

gratitud al lng. Armando Banchón y al

Sr. Johny Olvera del Dpto. Técnico de

SIKA ECUATORIANA S.A.: Además

profesionales y amigos que nos dieron

su ayuda y colaboración, sin la cual

este proyecto no hubiese llegado a su

culminación.



TRIBUNAL DE GRADO

--Ms€--Oscar Mendoza M.. Decano

Presidente

Eco. Giovanny Bastidas R..

Director de tesis

no

t

-r't2



DECLARATORIA EXPRESA

La responsabilidad por los hechos, ideas y doctnnas expuestas en esta tesis de

grado nos corresponden exclusivamente, y el patnmon¡o ¡ntelectual de la

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

J nie A. Flores G. Maria Borbor M

il*,,"L
.---)

, l,n

Mercedes M. Padilla M

t-tlc ll



iNDIcE GENERAL

indice general

índice de gráficos

índice de tablas

Resumen ejecutivo

1. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

L 1 D¡seño de la investigac¡Ón de mercado

1 .2 Desanollo de la investigac¡Ón de mercado

1 .2.'l Desanollo de la ¡nvestigación cual¡tativa

1 .2.2 Desanollo de la ¡nvestigaciÓn exploratoria

1 .3 Resultados y conclusiones de la investigaclÓn de mercados

1 .3.1 Resultados de las entrevistas a constructores

1 .3.2 Resultado de entrevistas a fábricas de bloques

2. ANÁLIS¡S EXTERNO

2.1 Situeción general del Ecuador

2.2 Anál¡s¡s sectorial

2.2.1 Amenazas de entrada

2.2.2 Rivalidad entre fábncas de bloques

2.2.3 Productos sustitutos

2.2.4 Poder de negociac¡Ón del consumidor

2.2.5 Poder de negoclaciÓn del proveedor

2.2.6 Sintesis del análisis sectorial

2.3 Estudio de la competenc¡a

2.3.2 Prec¡os de los bloques ofrecidos por la competenc¡a

2.3.3 Calidad de los bloques de la competenc¡a

2.3.4. Diseño del maPa estratégico

I

ll

ilt

1

2

2

J

.l

7

'10

10

20

29

30

40

40

42

44

45

45

47

47

53

55

L

lu : ;, oti

/44



3. PLAN ESTRATÉGICO

3. 1 Estrateg¡a genérica

3.2 Estrategia funcionales

3.2.'l Estrategia del área de producciÓn

3.2.2 Estrategia del área de marketing

3.2.3 Estrategia con Proveedores

3,2.4 Estrategia en área de finanzas y cartera

3.2.5 Estrategia en recurso humano

3.3 Esfategia sectorial

3.3.1 Poder del consumidor

3.3.2 Poder del Proveedor

3 4 Filosofía de la nueva fábrica

3.4.1 M¡sión

3.4.2 Visión

3.4.3 Objetivos financieros y estratégicos

3.5 Análisis FODA

4. PI-AN COMERC]AL

4. 1 lntroducc¡Ón

4.2 Políticas comerciales

4.3 Plan de acciones Por etapas

5. PLAN DE OPERACIONES

5.1 Logística

5.1.1 Localización de la planta productora de bloques

5.1 .2 Ubicac¡ón del local

5 2 Funcionamiento del negocio

5.2.'l Estructura organ¡zat¡va

5.2.2 Proceso de producción de bloques

58

58

61

62

64

65

67

68

68

68

69

70

70

71

71

t5

75

75

77

o2

101

101

102

111

1',t4

114

120



5.2.3 Planificación de producción y nivel de inventarios

5.3 Recursosnecesarios

5.3. 1 Recr¡rso fislco

5.3.2 Recurso humano

5.3.3 Nivel de apalancamiento

5.4 Gestirsfl de calktad

5.4.1 Cuidados en el manejo de la materia prima

5.4.2 Control en la fabricación del producto

5.4.3 Calidad en la resistenc¡a de los bloque§

5.4.4 f ndices de control propuestos

6. PLAN FINANCIERO

6.1 Supuestoo generales del plan ñnanc¡ero

6. 1 .'1 Horizonte de proyección de los estados financieros

6.1.2 lngresos

6.1.3 Costosygastos

6.1,4 Crecimiento de costos y precios

6.1.5 Estructura de capital y financiamiento

6.2 Presentación de los estados financieros

6.3 Criterios de evaluación del proyecto

6.4 Análisis de sensibilidad

7 Condusiones

I Recomendaciones

122

128

128

131

133

'134

134

137

138

139

140

140

140

141

148

153

157

159

172

174

178

179



ir,¡orce oe cnÁrlcos

txAus¡s ExrERNo

Gráfico 2.1 Análisis sectorial

Gráficlu- 2.2 Precios de bloques de la competencia

Gráfico 2.3 Mapa e§tratégico de la competencia

PLAN ESTRATÉCICO

Gráfico 3.1 Análisis FODA

PLAN COUERCIAL

Gráfico 4.1 Tipo de clientes

Gráfico 4.2 Comportamiento del consumidor modelo FCB

PLAH DE OPERACTONES

Gráfico 5.1 Permisos de construcción en la provincia del Guayas

Gráfico 5.2 Organigrama inicial

Gráfco 5.3 Funcionamiento de la fábrica de bloques

Gráfico 5,4 Sistema automatizado de fábr¡ca de bloques

Gráfico 5.5 Plan de produrción

PLAN FINANCIERO

Gráfico 6. ,l Crecimiento del volumen de ventas

Gráfico 6.2 Util¡dad antes de rmpuestos del primer año

Gráfio 6.3 Cuentas principales del estado de resultados anuales

Gráfico 6.4 Captación de clientes

Grálico 6.5 Flujo anual de efectivo

Gráfico 6.6 Precio promedio de equilibno

Gráfico 6.7 Distribución de probabilidades de la TIR

4tt

50

56

73

84

91

IUJ

114

118

121

127

141

159

165

168

170

174

176



II,IoICE DE TABLAS

ESTUD]O DE MERCAOO

Tabla 1 .1 Tamaño de la muestra

f abla 1.2 Resumen de las 6 WS de la investigación descriptiva

Tabla 1.3 Fabncas de bloques por capacidad de producciÓn

EruÁUSIS EXTERNO

Tabla 2.1 PIB por sector productivo

]labla 2.2 Lista de proveedores de cemento en Ecuador

Tabla 2.3 lnformaciÓn general de las fábricas de bloques

PLAN ESTRATÉGICO

Tabla 3.1 L¡sta de proveedores de matena pnma

Tabla 3.2 Gasto de transporte de arena tratada y piedra caliza

Tabla 3.3 Gasto de transporte de arena de rio

PLAN COMERCIAL

Tabla 4.1 Productos ofertados y sus caracteristicas

T abla 4.2 Precios máximos y mínimos de bloques en el mercado

Tabla 4.3 Precio sugendo de bloques para la nueva fábnca

Tabla 4.4 Descuentos por t¡po de clientes

PLAN OE OPERAC]ONES

Tabla 5.1 ValoraciÓn de factores subietivos- ubicaciÓn de planta

Tabla 5.2 Costos y valoraciÓn de tenenos para la planta

Tabla 5.3 Costo de transporte de mátena prima

Tabla 5.4 ValoraciÓn de factores objetivo+Ubicac¡Ón de planta

Tabla 5.5 CombinaciÓn de factores-U bicación de plantá

Tabla 5.6 Ubicación de otros locales de materiales de construcción

Tabla 5.7 Valoración de factores cuantitat¡vos-UbicaciÓn del local

Tabla 5.8 ValoraciÓn de factores subjetivos-UbicaciÓn del local

3

6

I

34

46

49

65

bb

67

78

83

84

87

107

109

109

110

110

112

112

113



Tabla 5.9 Combinación de factores -Ubicación del local

Tabla 5. 10 lnventario final de bloques

Tabla 5.1 1 lnventario final de materia prima

Tabla 5.12 Plan de producciÓn mensual

Tabla 5.13 Plan de producción anual

Tabla 5.14 Requerimiento de recurso humano

Tabla 5.15 Nuevas contratac¡ones de personal

PLAN FINANCIERO

Tabla 6.1 Demanda por tipo de bloque

Tabla 6.2 Demanda de bloques en el pr¡mer año

Tabla 6.3 Volumen de ventas anuales

Tabla 6.4 Precio promedio ponderado

Tabla 6,5 Descuentos por t¡po de cliente

Tabla 6,6 Ventas netas mensuales

Tabla 6.7 Costo de materia Prima

Tabla 6.8 Consumo diario de energía eléctrica

Tabla 6.9 Kilometraje promedio reconido en cada entrega

Tabla 6.10 Kilometraje promedio reconido recepción materia prima

Tabla 6. 1 1 Capacidad de carga por volqueta de 14 m2.

Tabla 6.12 Conelación y distribución de variables

Tabla 6.14 Dias de desfase

Tabla 6 15 Indicador de efciencia de marketing

Tabla 6.16 Período de recuperación de la inversión

Tabls 6.17 Resumen de Escenarios

113

123

126

tló

128

131

IJJ

143

144

145

146

146

147

148

149

'1 5l

152

lCa

158

169

172

177



/-: ü
,.. :-j- l

RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto evalúa la viab¡l¡dad y factibilidad en la inversión para

implantarunafábficadebloquesenlaciudaddeGuayaquil,laquesedenom¡nará

SanMartínS.A,Seofreceráunagamadeproductosdiferenciadosportamañosy

nivelderesistenciadependiendodelusoenlasobrasporpartedelos

profesionales del sector de la construcción. Los bloques se clasifican en liviano,

semipesados Y Pesados.

EnlaciudaddeGuayaquilexiStenalrededordel000constructoresact¡Vosque

demandan aproximadamente $ 24 231 680 en bloques al año

La cártera de clientes estará conformada por constructores y distribuidoras de

materiales de construcc¡ón, con un aporte en los ingresos del 60% y 40%

respectivamente.

San Mart¡n S.A. ofrecerá los productos por medio de visitas de vendedores'

quienesdaránasesoríatécnicaacefcadelnivelderesistencia,Sedesarrollarán

ademáspublicidadfocalizadaalosusuariosdelproductocomoacuerdoscon

ColegiodelngenierosCivilesydeArquitectosdelGuayasytécnicasdemarketing

para asegurar repetición de compra y lograr fidelidad a la marca'

CIB.ESPCL
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CAPiTULO I

OPORTU NIDAD D E NEGOClO

1.1 DISE ODELAINVESTIGAC NDEME RCADO

Problemática

Conocer la viabilidad y factibil¡dad del ingreso de una nueva fábricá de

elaborac¡ón de bloques en la ciudad de Guayaquil.

Metodolog¡a de la ¡nvestigación de mercado

Para mnocer si es conveniente o no que una nueva fábrica de

bloques ¡ngrese al mercado de Guayaquil, se realizará una investigac¡ón

de mercado bajo un enfoque descnptivo- causal que estará direccionado

especificamente al mercado (Constructoras) para conocer los fsctores

que determinan la elección del proveedor de bloques, lo que perm¡tiria

desarollar estrateg¡as para la captación de clientes.



Ad¡cional a este estud¡o se realizará una investlgación exploratona

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

toma de decisiones estratégicas.

La tabla 1.1 muestra el tamaño de muestra que se tomará para cada

t¡po de investigac¡ón.

Tabla 1.1: Tamaño de la Muestra

Tipo de

lnvestigación

lnvestigación
Cualitat¡va

Entrevistas a Profu nd¡dad
con Guia de Pre untas

lnvestigación
Ex loratoria Entrevistas
Total personas
entrevistadas 35

Elaborado por: Las auloras

1.2 DESARROLLO DE LA INVESTIGAC tÓN DE MERCADO

I.2.I DESARROLLO DE LA INVESTIGACóN CUALITATIVA

El desanollo de la invest¡gación cualitativa, resultará vál¡da para

determ¡nar las variables que ¡nciden en la dec¡s¡Ón de compra de

los clientes; las mot¡vac¡ones, creencias' actitudes y sent¡mientos

implicitos en esta decisiÓn'. Lo que además permitirá conocer la

pos¡ble apertura del mercado hacia una nueva marca de bloques

El estilo escogido para el levantamiento de la información es la

entrev¡sta a profundidad, apoyado con una guia de preguntas, la

cual será llenada por el entrevistador.

I L¡bro: lnvestigeción de Mercad6 Un enfoque aplicado.4ta EdioÓn. Autores: Naresh K

Malhotreo Editorial: Prentace Hall

Estilo # Entrevistados

30

5



Obletivo general:

Este tipo de henamienta es útil para conocer cierta informaciÓn

técnic€ del produclo, pero además se podrá conocer acerca de

los compradores y de la competencia, con lo que se espera

ident¡f¡car los puntos fuertes y/o débiles de los diferentes

ofertantes frente al cliente, lo que servirá de guía al crear

estrategias para la nueva empresa en el mercado obiet¡vo'

Objetivos de la lnvestigación Exploratoria dirigido a las

Constructora§:

Como se expuso antenormente, con esta investigac¡Ón se

esperan alcanzar los siguientes objet¡vos:

/ Conocer las actividades que realizan las constructoras en

Guayaquil, por eiemplo s¡ se esp€c¡alizan en urbanizaciones,

proyectos con el Estado u obras privadás y sus proyectos

futuros.

/ Determinar la demanda promedio al año de las constructoras'

/ Conocer los bloques que utllizan para las diferentes áreas de

una construccaón y la mayor o menor demanda de cada

producto.

/ ldentificar los factores determ¡nantes de la compra del

producto y elección del Proveedor.

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

posib¡l¡dad de cambio de proveedor.

-l



/ Conocer la competencia y estudiar sus estrategias en seN¡cio,

precio, ventas y marketing.

/ Determinar los proveedores de bloques más reconoc¡dos y

nombrados.

Selección y Perfil de la Muestra

Las entrev¡stas serán dingidas específ¡camente a especial¡stas

en materiales de construcción como son: los arquitectos o

¡ngenieros civ¡les, qu¡enes laboran en las c¡nstructoras o al jefe

de compras de materiales de construcciÓn si fuere necesário. Es

importante mencionar que solo se realizará una entrevista por

constructora. En cuanto al método de selecciÓn se tomarán en

cuenta las constructoras que ut¡lizan bloques para sus obras. es

decir se descartan las empresas que realizan trabajos viales'

Estas serian las constructoras que trabajan con ¡nstituciones

gubemamentales a través de los programas habitacionales como

las que realizan obras Pnvadas.

Técn ica de recolección de datos

El método utilizado para el alcance de los obiet¡vos expuestos

en el inoso antenor, se real¡zÓ con un cuestionario o guia de

preguntas, que será desanollado en base al uso de las 6W's.

(Formato det Cuestionario en Anexo 1).



Tabla 1.2: Resumen de la 6W'S de la lnvestigaciÓn
Descriptiva

6W'S Descripc¡ón Respuesta

Who ¿A quiénes se

entrevislará?

¿Qué se

¡nvestigará?

Las Conslructoras

- T¡po de Bloque de mayor

demanda

- PaÉ qué lipo de construcción

utilizan esos bloques

- Plazos de pago que ofrecen las

fábric€s de bloques

- Forma de enlrega del Produclo

- Atencaón al Clier e Por Pafle de

la competencia

- Quiénes son la comPetenoa

- Demanda de bloques Por

mencionados

What

proyecto o al año

- Conocer la planiñcación de

compra de los clienles

- Atributos de los bloques que

¡nciden en la compra.

- Posibilidad de cambiar su

proveedor

When ¿Cuándo se

invefigará?

Durante el mes de Oclubre del 2008

Where ¿Dónde

investigará?

SE En la C¡udad de Guayaqu¡l

why LPot qué

¡nvestig ará?

se Para alcanzar objetivos anteriormente

way Forma

lnvesligación

de Entrevistas personales por med¡o

Fuente: Técnicas de investigac¡Ón de mercados

encuesta s i
(,



La obtención de informac¡ón para el cuest¡onano se tealizará

por med¡o de entrev¡stas personales entre las constructoras y el

entrevistador, este último será quien realice las preguntas y llene

el cuestlonano. Este método es el más convenlente dada la

restncc¡ón del tiempo y la poca disponibilidad de los entrevistados

(profesionales que laboran en las constructoras).

Técnica de tabulación de Datos

La técn¡ca escogida para la tabulac¡Ón de datos será a través

de códigos numéricos que ingresados a un programa estad¡stico

SPSS 10.1 , nos proporcionarán de una manera rápida y con bajas

probabilidades de errores, las respuestas presentadas a través de

tablás estadísticas, previa realizaclÓn de tablas cruzadas y

gráficos tipicos de la estadística descriptiva.

1,2,2 OESARROLLO DE LA INVESTIGACIÓN EXPLORATORIA

Tipo: Cualitativo

Est¡lo: Entrevista a Profundidad

Perf¡l d€l Entrevistado: Gerente o Asistentes de Gerencias de

fábrices de bloques

Muestra: 5 Fábricas

7



La aplicación de entrevistas a profundidad es necesaria ya que

existe falta de informaciÓn pública acerca de la participac¡Ón de

mercado de las fábncas de bloques; adic¡onalmente, muchas de

estas fábncas restringen el acceso a su información. Por tanto'

para conocer datos un poco más exactos acercá de ellos, se cree

conveniente realtzar este tipo de entrevista. Esta investigaciÓn se

llevó a cabo durante el mes de Octubre del 2008.

Objetivos de la lnvest¡gación exploratoria

El objetivo de esta invest¡gac¡ón es obtener ¡nformacaÓn que

nos permita conocer mejor a la competencia, sus procÉsos de

producciÓn, productos, operaciones, cadena de actividades, y

demás que nos serv¡rán de base en el desarrollo de nuestra

estrateg¡a, en búsqueda de la eñciencia en procesos.

A continuac¡ón se espec¡ficarán de manera más puntual los

objetivos:

Conocef:

/ La demanda del bloque

/ Ciclo de demanda durante el año

/ La tecnología con la que cuentan estas fábricas

/ Infraestructura

/ Cuál es la capacidad de producciÓn y ventas aproximadas

/ Los procesos operativos y de producción

l.t



/ Los productos y/o serv¡cios que ofrecen: Plazos, forma de

Entrega.

/ Clientes más frecuentes

/ Precios de sus productos

/ Gestión de calidad

/ Mecanismos o técnicas de comunicaciÓn y marketing

Selección y Perfil de la Mu€stra

En Guayaquil existen aprox¡madamente 17 empresas

fabncántes de bloques, segÚn base de datos de Sika, proveedor

de ad¡tivos de las fábricas de bloques. Siendo las más conocidas.

Bloquexa, Bloqcim y Vipresa. El éxito de esta investigaciÓn

dependerá mucho de la disponibilidad de tiempo y colaboracrón

por parte del representante de la fábrica y de las hab¡lidades de

los entrevistadores.

Previo sondeo, se espera entrevistar por conven¡enc¡a al

menos 5 de estas fábricas, que serán escog¡das en base al

tamaño o capacidad de producciÓn que tengan

Tabla 1.3: T¡pos de fábricas por capacidad de producción

Fábricas de I Capacidad de Producción
Bloques Mensual

# entr€v¡stados

2Gran des De 801.000 a 2 100.000 bloque§

Medianas De 201.000 a 800.000 bloques

Pequeñas De 80.000 e 200.000 bloques

Total

1

2

5

Elaborado por: Las autoras



fécnica de Recolección de Datos

La técnica a utilizar será a través de una guia de preguntas

generales y observaciÓn, las cuales deberán ayudamos a

identificar nuestra competenc¡a y lograr nuestros objet¡vos. Las

preguntas y observaciÓn revelarán la siguiente informaciÓn.

1 . Tamaño de Planta

2. Tecnologíautil¡zada

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

4. Recurso Humano con el que cuenta

5. Procedimientos operativos que llevan en planta y general

6. Tipos de produclos que oferta

7. Precios de sus Productos

8. ¿Ofrecen servicio de transporte y descarga?

9. ¿Ofrecen crédito o facilidades de pago? ¿cuánto tiempo

plazo?

La guía de preguntas se muestra en el Anexo 2.

1.2 RESULTADOS Y CONC LUSIONES DE LA INVESTIGACIÓN

DE MERC ADOS

1.3.1 CUALITATIVA A GONSTRUCTORAS

Existe una amplia gama de bloques ofreodos en el mercado,

éstos se d¡ferencian bás¡camente por el grosor del bloque, lo que

le da la resistencia necesaria para su uso ya sea para

levantam¡ento de paredes interiores, exteriores, cenamientos y

construcción de losas.

l0



De acuerdo a resultados de las entrevistas los bloques más

utilizados en paredes ¡nlenores son el de 7cm de grosor según el

42.9o/o de los entrevistados seguido del bloque de gcm de grosor

con un 35,7%, y finalmente grupos minor¡tarios util¡zan bloques de

6, 8, 10 y de 15 cm. Cabe menclonar que las especfficaciones del

modelo del bloque dependen de las exigencias del proyeclo,

como por ejemplo si se desea más resistenc¡a a la pared se

utilizaría el de 1scm, o si fuese para disminuir costos, suelen usar

los de 6 cm. Para el tevantiam¡ento de paredes exteriores las

medidas de los bloques preferidos son también el de gcm según

un 52o/o de las entrevistas, segu¡do de 1 5 cm con un 20% y con un

8olo las medidas de 14, 7 y 20 cm. En tanto que ?a'a la

construcción de ceramientos son los de 15cm los más usados

seguido de los de 20 y 40 cm s¡ se desea mayor protección al

área penmetral. Mientras que para la construcción de losas, los de

20 cm son los preferidos por el 54,50/o de los entrev¡stados y le

siguen los de 10 y 15cm (El Anexo 3 destaca los bloques más

usados dependtendo de su uso).

La demanda de bloques por parte de las constructoras depende

del tipo de proyecto que e,ecutan. Por ejemplo s¡ el proyecto se

trata de la construcción de una etapa con 30 villas pequeñas y de

una sola planta en una urban¡zación se gastan aproximadamente

1 35,000 bloques; esto asum¡endo que por cada villa se ut¡l¡zan

4500 bloques en un área de aproximadamente 2OO m2 según el
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arquatecto de Urbanizac¡ón Valle Alto. En tanto que para un

edrficio de 5 pisos, se empleán 6875 bloques en paredes

penmetrales. Por lo que se concluyÓ que la demanda de bloques

por parte de las constructoras es bastante variable y dificil de

determ¡nar ya que no se sabe si los proyectos que actualmente

tienen segu¡rán efectuándose con frecuencia en los siguientes

años.

Del total de los entrevistados, el 56.7o/o(17130) realizan

conjuntos residenciales, de las cuales el 41 ,18o/o se especial¡za en

estos proyectos y el restante además de realizar construcciÓn de

v¡llas en urbanizaciones, también real¡zan obras para el sector

público y/u obras privadas (Anexo 4). En cuanto al número de

proyectos que las construcloras realizan, un 46,7% de las

constructoras tienen de 2 a 5 proyectos al año, un 40% real¡za

más de 5 proyectos al año y el restante, 1 proyecto grande al año

(Anexo 5). Esta informaciÓn es relevante para las estrategias de

ventas que la fábrica desanollara. Por ejemplo s¡ la fábricá

contara con un asesor de ventas la frecuencia de visitas será

acorde al número de proyectos que la constructora lleve a cabo.

Del total de constructores se destaca que el 76,70/o compran al

año hasta 100,000 bloques, el 20% compra entre 101,000 y

800,000 y el 3,3% apenas compra más de 800,000 (Anexo 6).
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A través de las entrevistas a las constructoras, mediante

conversaciones con diferentes personas involucradas en el sector

de la construcción, como también de la observación se pudo

determinar que existen las s¡guientes fábricas y proveedores de

bloques:

Fábricas. Bloquexa, Vipresa, Bloqcim, Victoria (Alfadomus),

Bl¡ndblock, Durablock, Flic p¡lar, A¡slapol, Bloques Universal,

Bloques de Latacunga, Block, Hércules, Mosquera, Ronquillo,

Arq. H¡dalgo, Sanblosa, Construblock, Superior' Adoblock, y otra

artesanal sin nombre. En total fueron nombradas 20 fábricas de

bloques de las cuales 17 están situadas en Guayaquil por lo que

se excluye a Fl¡c Pilar, Aislapol y Bloques de Latacunga por ser de

la Región Siena.

La cantidad de fábricas de Guayaquil mencionadas por las

constructoras coinc¡de con la informac¡Ón otorgada por la empresa

S¡ka S.A. (proveedor de ad¡tivos para la construcciÓn).

Distribuidores. Franquicias de Disensa (Bloque Rocafuerte de

Bloqcim), Comercial Aracel¡ (bloques de la siena), otros

proveedores de los bloques de fabricántes ya mencionados.

Sin embargo dentro de las fábricas que mencionaron las

constructoras. las más reconoc¡das (nombradas) son Bloqcim con
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sus franqurcias de Dlsensa que fueron nombradas por 25 de las

30 constructoras que representa un 83% , seguida de V¡presa

que fue nombrada por 15(50%), le sigue Alfadomus con 12(40%)

y Bloquexa con 7(23.330/o). Esto da como resultado un fuerte

reconoc¡m¡ento de marca por párte de Disensa como distribuidor

de bloques Rocafuerte (Bloqcim), qu¡en lleva ya 40 años en el

mercado y el reconocim¡ento de empresas como Vipresa y

Bloquexa; ésta última con 15 años en el mercado (Anexo 7).

El 46.6% de les constructoras suelen escoger como proveedor

a las franquicias de Disensa (productos Bloqcim). quienes en su

mayoria lo el¡gen por reconoc¡miento y algunos por la cercania de

los centros de d¡stribuc¡Ón. La segunda elección es Vlpresa con

un 2Oó/o y Bloquexa con un 16,7%, gu¡enes son más elegidas por

la cal¡dad del producto y la otra por su servicio según el orden en

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

En términos generales, se obtuvo que el factor prioritario para

la decisión de compra es la res¡stencia (comprobada mediante

presentación de certificado de un laboratono), lo cual

respondieron el 53,3% de los entrevistados, mientras que en

segundo lugar aparece el peso del bloque con uñ 40olo, y en tercer

lugar miran el precio (46,70/0l, el resto dividió 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
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adecuado según el tipo de bloque (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 dec¡r prefieren pagar un poco más por

un bloque de meior calidad, pero hay que tomar en cuenta que a

pesar de esto ellos se muestran renuentes a pagar más que los

precios que ya establece el mercado a través de la más grande

bloquera que es Bloqcim, 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 existiÓ un faclor subjet¡vo al

momento de elegir a su proveedor actual ya que el 33,33% de los

entrev¡stados respondieron que lo hic¡eron por reconocimiento de

marca, lo que indica que a pesar de estar conscientes de que el

bloque debe ser de calidad, si ya la marcá es conoc¡da y tiene

prestigio algunos se atreven a comprarla s¡n hacer vanas pruebas

previas al producto. Además, antes de mencionar la calidad del

producto como factor para eleg¡r a su proveedor actual,

mencionaron el buen prec¡o, la cercania al abastecedor y el

servic¡o. (Ver anexo 9.2).

El 20,7o/o de las constructoras no han recibido crédito, ya que

su pago ha sido contraentrega. Mientras que el 55,2olo tienen

crédito de menos de quince días, lo que en la mayor¡a de los

t5



casos también funciona una especie de contraentrega (conñrmar

resultados en Anexo 10), pues las constructoras suelen

demorarse hasta I semana pará tramitar un pago de factura a

proveedor e incluso pueden ser menos días de espera para el

fabricante porque las consfuctoras suelen tener un día especifico

de la semana para pagar. Es decir el tiempo de recuperac¡Ón del

crédito por las ventas realizadas para las fábricas sería de

máximo 2 semanas. En el caso de Bloquexa' Bloqcim, Victona

dan créd¡to máximo de 15 dias o no dan crédito, sólo con ciertos

clientes o en casos especiales conoc¡mos que algunos

distribuidores Drsensa dan créditos hasta de 3 meses, V¡presa de

hasta de I mes y Bloquexa hasta de 2 meses (ver Anexo 11 para

comprobar datos).

Así como no es costumbre dar muchos días de crédito, son

pocas tas @¿siones en que los proveedores piden anticipos, lo

que se confrmó con un 82,8% de los entrev¡stados, quienes

aseguran no les piden ant¡cipos. El 17 ,2Oo/o que mencionaron que

alguna vez lo tuvieron que dar fue a Disensa y V¡presa, quienes

solrcitaron de un 'lo a 30% en el pnmer caso y el segundo

proveedor de un 20 a un 30% lo que en c¡ertos casos se atribuye

al hecho de que dieron mayor crédito. El número de personas a

quienes les solic¡taron un ant¡cipo lo podemos encontrar en el

Anexo 12, al agual que los proveedores que en algún momento

solicitaron anticipo y los porcentajes.
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Un dato ¡nteresante sobre la forma de pago de las

constructoras a tas fábncas de bloques, fue que en ciertas

ocasiones los acuerdos se manejaban con un 500/o a crédito de

máximo 15 días y el otro 50% se cáncelaba con trueques. Esta

última forma de pago se explica de la siguiente manera: el

fabricánte les proporciona bloques y el constructor le da una casa

por el monto que cubra la proporción de esta deuda. La valoración

de la casa y el prec¡o real que se descuenta de la deuda por parte

de los proveedores de bloques es inferior al precio de venta de la

constructora. Esto podria ser una buena opciÓn para las fábricas

con altos flu¡os de c¿ia y que quisieran hacer inversiÓn a largo

plazo, de manera que recuperarian ésta cuando vendan la casa y

seguramente obtendrían buenas gananc¡as.

Respecto a los dÍas en que se receptan los pedidos, la mayoria

de las constructoras (46,7%) realizan su ped¡do con anticipación

de 1 a 5 dias, el 300/o solicitan su pedido con dos semanas de

antic¡peción y un 10% realiza el pedido el mismo dia o máx¡mo

con un día de anticipación. Otro 10% pide con 1 o 2 meses de

anticipación y muy pocos con más de 2 meses.(Ver Anexo 13)

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

t¡empo, sin embargo no les causÓ muchos daños este

inconveniente. (Ver Anexo 14)
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Se puede destacar de las entrevistas que el 62,10% cal¡fca

como "bueno" a su proveedor actual y sÓlo el 37,9% como

"excelente". En el Anexo 15 se puede observar cómo fueron

calificados los dist¡ntos proveedores de bloques.

El73,3o/o de las constructoras estarían dispuestas a cambiar de

proveedor de bloques y el 26.7% no desean cambiar de

proveedor porque se sienten cómodos con el actual (ver Anexo

16). En general no existe fidelidad hacia un proveedor en

part¡cular.

Un dato interesante en el momento de realizar el análisis de la

demanda es que el 77,27o/o de los que están dispuestos a cambiar

de proveedor compran menos o igual a 100.000 bloques al año,

mientras que el 18,18% compra entre 101.000 a 800.000 y el

restante 4,55% compra más de 800 000 bloques al año.(Ver

Anexo 1 7)

El 53,34/o se fi¡a en la marca (Anexo 18), se ha notado una

incl¡nación de que las constructoras asemejan cal¡dad y

reconoc¡m¡ento de marca por tecnología usada en la fabricac¡Ón.

Además s¡ se analiza el proveedor actual de la constructora con

la posibilidad de cambiarse de proveedor podemos notar

claramente que de los clientes de Bloqcim (a través de Disensa)
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el 85,71% se cambiaría de proveedor' de Bloquexa se cambiaría

el 60% y de Vipresa el 66,67% de sus compradores actuales

(Anexo 19)

Cabe mencionar que el 93% de los encuestados apenas

c¡noce entre 1 a 3 fábricas de las 18 que ex¡sten en el mercado

(ver Anexo 20), lo que ¡ndica que los actuales proveedores no

realizan grandes inversiones en publicidad pero como

consecuencia no existe suflciente reconocimiento de mafcas.

Las entrev¡stas a cada constructora se encuentran en el Anexo

1.)

Es importante destacar que al ser nuestro diente objetivo en los

primeros años las constructoras de Guayaquil, investigamos a

profundidad este sector, pero no se descarta la pos¡bil¡dad de

buscar nuevos clientes potenciales como son las distribuidoras de

matenales de construcciÓn que según datos de la guía telefÓnica

de "Publicai' (c€tálogo y página web) constatamos que existen 73

distnbuidoras que no pertenecen a la franqu¡cia de D¡sensa. (Ver

Anexo 24)
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1.3.2 RESULTADOS Y CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACIÓN

EXPLORATORIA A FÁBRICAS OE BLOOUES

Se han Investigado algunas cualidades de ciertas fábricas de

bloques, aunque por mot¡vos de confidencial¡dad sólo serán

destacados los asp€ctos más relevantes para el desanollo de

nuestro proyecto.

Las fábricas ob.¡eto de investigac¡ón profunda

(fábrica/henamienta de lnvestigaciÓn).

/ Bloqc¡m (entrevista a profundidad)

/ Vipresa (observación y cliente oculto)

/ Bloquexa (entrevista a profundidad)

/ Bloques Universal (entrevista a profundidad)

/ Construblock (entrevista a profundidad)

f ueron

De acuerdo a la ¡nvestigaciÓn realizada sobre las fábricas de

bloques se obtuvo la siguiente información general:

En el mercado, solo una fábnca ofrece bloques de arcilla

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

producen bloques de hormigÓn.
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Los bloques de arc¡lla tienen precios supenores a los de

hormigón, y si los comparamos, un bloque de gcm de hormigÓn

en Disensa por eiemplo está a S0,39 m¡entras que los de arcilla

están a $0,5436 lo que indica que son 39% más costosos. Es por

esto que sólo ciertos constructores usan bloques de Alfadomus' lo

cual lo hacen baio solic¡tud del que los contrate

A pesar que Alfadomus no es nuestra competenc¡a directa, nos

hemos fi,ado en ciertos aspectos que podrian contribuir al

desanollo de nuestras estrategias. Uno de los servicios que

brindan es el de transporte pero éste es cobrado a S0,0322 por

bloque. Ellos utilizan una buena estrategia de comunicaciÓn y

marketing; vía intemet con su página web, en la que no sólo

mencionan los productos que ofrecen sino también los lugares

importantes de nuestra ciudad o de otros países en donde los han

usado e incluso proporc¡onan informac¡ón sobre la resistencia de

sus productos cert¡f¡cado por un importante laboretorio de una de

las más prest¡g¡osas instituciones de enseñanza supenor como es

la ESPOL, vallas publicitarias en las obras en las que ut¡l¡zan sus

bloques o adoqu¡nes.

Respecto a la demanda de bloques conoc¡mos que durante el

año la mayor demanda se concentra en los meses de mayo a

diciembre, princ¡palmente en este último mes y noviembre, debido

a la época navideña y de año nuevo, temporada en la cual la
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mayoría de los hogares emprenden aneglos y mejoras en sus

cásas. 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 Ópt¡mo en las

obras de construcción (según lng. Luis San Martin prop¡etario y

Gerente de Bloqcim).

La capacidad de producciÓn depende del número de bloques

que puedan realizar las máquinas en un mínimo de tiempo.

además de la eficiencia en el manejo del tiempo dentro de las

actividades que involucran el ploceso de producciÓn Bloqcim es

el que más un¡dades produce al día (100,000 en 21 horas),

seguido de Vipresa que produce 50,000 y Bloquexa con 14.000

bloques producidos al día, las demás bloqueras tiene capacidad

de producción entre 4000 a 8000 bloques, aunque una bloquera

llamada Ronquillo es pequeña y usa máquinas artesanales

produce cerca de 1 2,000 bloques. Claro que las fábricas que

mencionamos después de Bloqcim sÓlo trabajan de 8 a I horas

diarias y en camb¡o ellos trabajan las 21 horas al d¡a para proveer

a todos sus distribuidores Disensa.

Bloqcim es el que más tecnologia util¡za durante todo el

proceso de producción, la misma que ha desanollado durante los

40 años que lleva en el mercado (antes producidos por Holcim). El

uso de esta tecnologia les permite real¡zar más bloques en menos



t¡empo que cualqu¡er otra fábrica y con la utilizác¡ón de menos

máquinas bloqueras, manejar menos desperdicios, min¡mizar los

efrores en el proceso de producc¡Ón e lncluso esta tecnologia es

usada para el mane,o de la m¡n¡m¡zac¡ón de costos con lo que

ahonan en gastos de honoranos de personal no sólo de la planta

(por las máquinas) sino también de ofc¡na (por el software).

Contratan aproximadamente a 53 empleados en total, de los

cuales 41 están en planta para los dos turnos (21 horas

trabajadas). Así que podriamos decir que para un tumo de I

horas usarían 21 trabaiadores de planta.

La fábrica en total ocupa en teneno aproximado de 3 hectáreas

y tienen grandes espacios para almacenamiento de mater¡a pr¡ma

y producto terminado (bloques y adoquines), aunque no

almacenan tanto de este último porque diariamente algunos

distribuidores D¡sensa 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

market¡ng y comunicaciÓn podríamos decir que tampoco es muy

desanollado, poseen una página de internet en la que se puede

conocer algo de la empresa respecto a su historia y convicciones,

sobre la producción y productos. Nos c¡municaron que no

invierten mucho en market¡ng y que en Navidad suelen mandar a

hacer malerial POP para que Disensa los distribuya. Averiguando
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un poco sobre Disensa, pudimos constatar que los precios de sus

productos son en su mayoría más elevados que el resto de

fábricas, y que cobran transporte ad¡c¡onal para envío de los

bloques, aunque cobran dependiendo del distnbu¡dor ya que

mientras unos cobran un valor fijo (aproximadamente $0,03) por

bloque, otros cobran por d¡stancia. Algunos distribuldores dan

plazos de pago s¡ la compra es grande y/o s¡ son cl¡entes

habituales. Además para hacer ped¡dos de por ejemplo 2000

unidades el cliente debe av¡sarlo a su distnbuidor con al menos

dos dias de anlicipación porque no mantienen tantos bloques en

stock.

Vipresa le sigue en tecnología, ellos t¡enen más máquinas

bloqueras que Bloqcim, pero no t¡enen todo su proceso de

producción automatizado, utilizan más personal en este proceso y

en oficinas. La planta es grande (aprox¡madamente 1-33

hectáreas) y maneian grandes cant¡dades de inventario de

productos terminados aunque ellos también producen adoquines

así que se reduce un poco el espacio para bloques. El cemento lo

almacenan en silos. Se calcula que la fábrica contrata

aproximadamente a 40 personas sólo en la producciÓn de bloques

durante las I hrs. laborables. Como clientes ocultos pudimos

constatar que prestan servicio de transporte pagado, el cual está

a un valor de S0,0223 por bloque, costo f¡jo ¡ndependiente de la

distancia mtentras sea dentro del perimetro urbano. Ellos no
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realizán publ¡cidad en med¡os masivos trad¡cionales, tampoco via

intemet y no aparecen sus números en las guias telefÓnicas, sÓlo

sus camiones de entrega t¡enen el número de teléfono. Ellos al

parecer utilizan marketing de boca a boca y los años en el

mercado le han generado reconocimiento. El acceso a

informaciÓn a esta empresa es bastante reservado por lo que

hicimos aproximaciones y no pud¡mos obtener más detalles de la

parte operativa.

Bloquexa utiliza máquinas bloqueras de la misma capacidad

que las de Vipresa pero tlene menos máquinas que ellos, y tienen

dos plantas una en Guayaquil y la otra Via Durán-Tambo, ésta

última provee en su mayor parte a localidades dlferentes a

Guayaquil. La planta es pequeña y existe un alto grado de nesgo

de pérdida de materia prima, pues ésta se almacena por

montones fuera de la planta en un área abierta El cemento lo

compran por sacos. El lugar de almacenaje de producto termlnado

es pequeño y también fabrican adoquines, que les ocupan

espacio cuando les hacen pedidos de este t¡po de productos

Trabajan aprox¡madamente 20 personas de las cuales 12 se

dedican al área de producciÓn. Bloquexa lleva ya 15 años en el

mercado. Les proveen de bloques a c¡ertas constructoras,

ingen¡eros civiles y también a c¡ertos d¡stribuidores. Estos últimos

les compran alrededor de 2000 bloques semanales y las ventas

son más constantes aunque en menores proporclones que los

ped¡dos que realizan las constructoras.



En cuanto al servtcto pudimos constatar mediante uno de los

adm¡n¡stradores que ellos no dan fácilmente créd¡to 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 vanos pedidos a la vez por la misma ruta.

Pudimos verificár como cl¡ente oculto que si algulen hace un

pedido de 5OO bloques, entonces el cl¡ente debe llevar su prop¡o

transporte.

Bloques Un¡versal utiliza una tecnología similar a la de

Bloquexa y Vipresa. Tiene 1 máquina que produce alrededor de

8000 bloques al día. Sólo fabric¿n bloques sem¡pesados. La

planta es grande y tienen espacios cenados para el fraguado de

los bloques, así mismo el área para el producto term¡nado 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 aprox¡madamente 22 trabajen en planta Bloques

Un¡versal lleva 1 año en el mercado. No tienen planteado un plan

de marketing y comunicaciÓn, no aparece en medros ni en guía

telefónica por ser nuevos en el mercado, el dueño del negocio es

quien busca los clientes. El transporte es cobrado.

Construblock util¡za baja tecnología, t¡ene una máquina

artesanal vrbradora con la que producen alrededor de 4000

bloques al dí4. La planta consta de un terreno (abierto) y una

oficina pequeña. Tanto la materia pnma como los bloques

terminados se almacenan en pocas cantidades y no están
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seguros, pues se tiene fácil acceso de entreda. El cemento lo

compran en sacos. Contratan a 5 personas para la produrciÓn y 2

en oficina (¡efes y dueños del lugar). Cobran transporte

dependiendo de la distancia. Venden a ingenieros y arquitectos.

El dueño busca los contactos para hacerlos clientes

En generá|, los bloques que más venden son los de gcm ya

sean semipesados o livianos. El costo de transporte que cobran la

mayoría de lugares consultados fue de $0,03 por bloque. No

suelen dar crédito de más de una semana que es lo que dura por

lo regular el trámlte de pago. lnvierten poco en publicidad y

comunicación de su marca. Las empresas pequeñas tienen como

vendedores a sus propios dueños quienes buscan los contactos

(amistades). Como ocune esto y no crean planes de f¡delidad,

podemos afirmar lo concluido en las entrevistas a las

constructotas, quienes no se mostraron en su mayoria fieles a

alguna marca, incluso de quienes consideran excelente su

proveedor actual. Respecto a los prec¡os de los bloques serán

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

Dados los datos obtenidos a través de esta investigación, se

pudo aproximar la participación de mercado, la cual es liderada

por Bloqcim, seguida por Alfadomus, V¡presa y después

Bloquexa (ver Anexo 21). Esta participaciÓn partiÓ del supuesto

de que las cánt¡dades producidas las venden, dado a que no se
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pudo obtener ¡nformaciÓn del totral de ventas por año de las

fábricas. Además ellos mismos indicaron que casi siempre lo que

producen (cerc¿ de su capacidad total) se vende, a excepciÓn de

Bloques Universal que, al ser nuevos en el mercado, no utilizan su

capacidad total de fábrica a diano.

Las entrevistas a cada fábrica de bloque se encuentran en el

Anexo 23.



CAP¡TULO II

ANÁLISIS EXTERNO

2.1. SrT ACIÓN GENE AL DE ECU R

Ecuador ha pasado por muchos momentos de inestabil¡dad económica,

política y social a lo largo de estos últimos 10 años, pues sufriÓ

constantes cámbios de presidente, elecciones democráticas de

formac¡ón de la denom¡nada Asamblea Constituyente y aprobaciÓn de la

nueva Const¡tución 2008. Sin embargo los n¡veles de producc¡Ón del

pais han sido favorables pasando de $15.933 666 en el año 2000 a

522.126.622.000 en el 2007 y para el 2008 se prevé un aumento de

4,250/o respecto al 2007. (Ver anexo 25).

Comparados con paises de Latinoamérica como Bol¡via, Bras¡|, Chile

Colombia y Peú, la lasa de crec¡m¡ento del PIB del Ecuador se ubicÓ

entre las más altas durante el periodo 2000-2005, pero a part¡r del 2006



al 2OO8 la producciÓn ha crecido menos que ellos, siendo así que por

ejemplo en el año 2007 Ecuador presenta una tasa del 2,65%, mientras

que paises vecinos como Colombia y PeÚ crec¡eron en un 6,60/o y 7o/o

respect¡vamente. (Ver anexo 26)

Ecuador se encuentra en desventaja respecto a los cinco paises de

Latinoamér¡ca mencionados, encontrándose desde noviembre del 2005

a noviembre de 2OO7 en el n¡vel más alto de riesgo (ver anexo 27)'

Observando sÓlo el riesgo paÍs de Ecuador, se ha notado un alza

impresionante de un mes a otro, como es el caso del mes de octubre

respecto a sept¡embre del 2008, que cámbió de 731 puntos al 2 de

sept¡embre a I 162 puntos para el 2 de octubre del mismo año, que

f¡nalizando el año se llegó hasta 4731 puntos al 31 de diciembre'

A esto se debe sumar que dada la aprobación del proyecto de

Constituc¡ón se presenció un aumento en este ind¡cador que para el '10

de octubre de 2OO8 ya se encontraba en 1509 puntos. (Ver Anexo 28)'

En cuanto al nivel de ¡nflación anual, se puede observar; med¡ante

¡nformes mensuales de inflac¡Ón publicados por el Banco Central del

Ecuador, que en los meses de marzo a diciembre de 2008 la ¡nflación

fue mayor que la de peíses vecinos como Peru y Colombia. (Ver Anexo

29)
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La tasa de inflac¡Ón del país ha presenciado un crec¡miento s¡gnificativo

en los últimos meses, tanto así que la tasa de inflación anual aumentÓ

en 114o/o desde enero a dic¡embre del 2008 al pasár de 4,13% a 8,83%'

lo que nos ¡ndica una tendencia alcista' según datos publicados por el

BCE vía intemet (anexo 3O). Los productos que sufneron un mayor alza

de precios fueron el foco de luz, plátano verde, pimiento, maduro, envio

de carta y postales y lenteja, los cuales superaron en 50% de la inflac¡Ón

acumulada del año 2008.

La infiación de la ciudad de Guayaquil fue de 8%' una de las de menor

crec¡miento durante el año al ¡gual que la de Quito y Cuenca'

Esmeraldas (11,24ok), Manta (10,67%) y Machala (f 0,36%) son las

ciudades con mayor crecim¡ento de precios. (Anexo 31)

Respecto al empleo, del Último censo realizado en Ecuador en el 2001

podemos destacar que la poblacó n econÓmicamente activa creciÓ en

casi 3olo en los últ¡mos 1 1 años (desde 1990); los pnmeros seis sectores

promotores de este crecimiento en promedio fueron la agricultura, con

una part¡c¡pación del 27o/o, el comercio con 19,3%, los servicios '17,6%,

la manufactura, 10,41o, actividades no bien especificadas 9,1o/o y la

construcción con 6,3 %. S¡n embargo el crecim¡ento dentro de cada uno

de estos sectores está liderado por el sector Comercio y Construcción

con 5,6% y 3,5 % respectivamente. (Ver anexo 32)
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Según datos del INEC publicados en la ENCUESTA DE EMPLEO'

DESEMPLEO Y SUBEMPLEO - ENEMDU en su página 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 estadísticos que Guayaquil t¡ene

mayor nivel de desempleo respecto a ciudades princ¡pales como Qu¡to y

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

Por otra parte, la tása de subempleo en Guayaquil se mantiene en

48,7o/o en promed¡o desde enero a julio del año 2008' (Datos

disponibles tamb¡én en anexo 33)

Sector de la Construcción

Ecuador tiene una población aproximada de 13 millones de hab¡tantes y

un crecimiento poblacional actual del 2o/o añual, según datos de INEN en

su censo del año 2001 .

Según publicac¡ón en el diário Hoy, Páblo Baquerizo Nazur, importante

constructor en esta ciudad, mencionó que Ecuador es un pais con alto

déficit de vivienda y, obviamente, de todo lo que conesponde al espectro

de la constru@¡ón. Se estima que para la cantidad de habitántes' existen

cerca de 2'9OO.0OO viviendas (4,5 personas por fam¡lia), pero no llega a

los 2'000.000 de viv¡endas cal¡ficables con el equipamiento y uso

\
\
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El actual crec¡mrento de poblaciÓn representa 260.000 hab¡tantes

nuevos por año. Los 260.000 habitantes requieren 58.000 viviendas

nuevas cada año. En el caso de no reducir el déficit, para impedir su

crecimiento se requenría de no menos de un millón de viviendas para el

2008

Esto se confirmó en otra publ¡caciÓn del d¡ario Hoy, en el que Ramiro

González, pres¡dente del directorio del IESS, menc¡ona que el défic¡t de

vivienda en el país es de un millÓn de unidades y que, para contribuir a

la solución de falta de vivienda, el IESS facilitará el otorgamiento de

préstamos hipotecarios para personas de escasos recursos (Anexo 34)

Entonces, s¡ se tomara en cuenta lo mencionado por Pablo Baquenzo,

se podria decir que ya que Guayaquil representa el 27 '2o/o 
de la

población del Ecuador, según el censo del INEC 2001 , en esta ciudad

ex¡stirán aproximadamenle 70JzO nuevos habitantes (260.000 ' 27 ,zok)

cada año y que por lo tanto se neces¡taríañ 17.680 viviendas nuevas por

año.

Por med¡o de datos estadíst¡cos publicados por ¡ntemet en la página del

Banco Central del Ecuador se puede notar el auge que la construcciÓn

está teniendo. Por ejemplo la participaciÓn en el PIB de este sector ha

aumentado; mientras que en el eño 1995 dicha participación era de

apenas el 3.42o/o, se prevé que para el 2@8 alcanzará el 8 88%, que en

dólares conesponde a $2.048.461 .982, lo que lo ub¡ca.ia entre los seis

pnmeros sectores productivos en el pais.



SECTOR

Conslrucción6

Tabla 2.1 Participación de los pr¡nc¡pales sectores product¡vos en

el PIB para el 2008

% DE PARf ICIPAC N

SOBRE EL PIB (2OB

PREV)

8 agncultura

pesca

sumrnistro de energ¡a Y agua

14,

Adm¡n¡stracrón Pública Y defensa

planes de seguridad social de afiliaciÓ

obligatona

Hogares privados con serylc

doméstico

Lugar de

Part¡c¡pac¡ón

-8

3

2

4

01

Otros elementos del PIB

Fuente: Pág¡na Web @l Banco Central del Ecu ador (www. bce. fi n.ec)

Respeclo a la inversión de las compañías públicas' pnvadas, así como

del sistema bancario en Ecuador, venficamos mediante publ¡cación del

Banco Central del Ecuador "INVERSION DIRECTA POR ACTIVIDAD

ECONOI\4lCA" que las ¡nversiones en el sector de la construcción son

bastante var¡ables porque mientras en el año 2004 asc€nd¡an a

1 81ak

erptctación m¡nas y canteras19,1

industria manufaclurera14,',|4

Fabncac¡ón de Productos de I

relinaqón de petrdeo

comerc¡o al por mayor y menos

0

7,5

2.2

Transporte y almacenamiento

lntermediación financiera

Otros serv¡cios15.42

Servicios de intermediaciÓn financiera

med¡dos ¡ndrreclamente (Sl FM I )

5

TOTAL

12

100
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$39.221.116, en los años 2005 y 2005 presentó una baja del 79.76% en

promedio respecto al 2oO4.

EI año 2OO7 también fue pos¡tivo para el sector, pues se alcanzÓ una

inversión de $32.916.775, ocupando el cuarto lugar de participaciÓn en

el total de las inversrones y el año 2008 presenta similar tendenc¡a al

alza ya que sólo en el pr¡mer trimestre se ¡nvirt¡ó cerca de 920.128'267,

aunque dentro de este periodo la consfucciÓn ocupe el quinto lugar

entre las otras invers¡ones. (Anexo 35).

Empresas del sector privado, como las grandes cadenas de

supermercados, forman parte de estos ¡nversion¡stas, ya que han

dirig¡do sus esfuezos en realizar más construcciones o ampliaciones de

sus locales. En la c¡udad de Guayaquil, por eiemplo, la compañía El

Rosedo (Mi Com¡sariato) inaugurÓ en el año 2008 su Paseo Shopp¡ng

vía a Daule con 15.000 metros cuadrados. La Favor¡ta (Supermaxi) en

cambio se encuentra desanollando su proyecto del Village Plaza, vÍa a

Samborondón. en un área de 40.000 metros cuadrados y se abnrá en el

año 2009. Por otro lado, Tia también está en búsqueda de expansión

abriendo ya su local número 100 a nivel nacional en Los Vergeles y con

otros proyectos en marcha que se ubicarán en Sauces.

Todas estas cadenas, según una publicación por intemet "Crece el mapa

de supermercados", tienen planes de expans¡Ón en esta ciudád, la que

consideran un mercado potenc¡al con áreas de crecimiento ubicadas en

las zonas de mayor desanollo habitácional: vía a Daule, Samborondón y

a la Costa.
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En cuanto al nivel de lnversiÓn Públicá, el Gobiemo en menos de dos

años (enero20O7-agosto 2008) ha entregado 21 449 bonos de la

vivrenda en el Guayas, cantidad que supera a los 20.604 bonos que

fueron entregados durante 7 años de gestión entre 1999 al 2006' La

cant¡dad en dólares entregada en el periodo 2007-2008 fue de

$59.473.200 que es poco más 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 lnversión que corresponde

sólo a Guayaqu¡|, y se puede observar claramente que este cantÓn fue el

que más bonos recib¡ó y lo ubica también en el primer puesto en cuanto

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

Adicionalmente, se ha reactivado la entrega de créditos hipotecarios por

el lnstituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS), aunque hasta el mes

de septiembre se receptarán los pre-registros y el 1 de Octubre los

trámites de crédito serán procesados. El IESS tiene previsto invertir 600

millones de dólares en estos créditos. (Fuente: Publicac¡ón del Diario

Expreso de Guayaquil del día 25 de sept¡embre de 2008). Las tasas de

interés de estos préstamos serán 4 puntos menos que los que ofrece la

banca privada, segÚn publicaciÓn del Diario Hoy, lo que beneñcia e

incentava a las personas que cumplan con los requisitos a adquirirlos y

que más habitantes de esta ciudad puedan acceder a su prop¡a viv¡enda

o la remodelación de la misma.(Anexo 38)
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De igual manera la CorporaoÓn F¡nanciera Nacional tamb¡én está

otorgando crédltos, entregando montos entre S25 000 hasta

$14.O0O.OOO, dependiendo del dest¡no de este dinero, además no cobrán

ni com¡s¡ones ni impuestos por préstamo. (Ver anexo 39) Esto lo

convierte en un promotor más de este sector.

La creciente ¡nversiÓn se ha notado durante los últimos años en la

construcción siendo así que los permisos para construcción en la

provincia del Guayas han pasado de 3.434 en el áño 2000 a 8.373 en el

2006 (Publicac¡ón INEC: Encuesta de Edificaciones del año 2006)' año

en el que 87o/o de los permisos se sol¡cltaron para construcciones

rniciales

Para el año 2OOB durante los meses de mayo' ¡unio yjul¡o el 860/o de los

perm¡sos de construcciÓn en Guayaquil han s¡do para realizar

construcciones ¡niciales, pnncipalmente en el norte de esta ciudad, y el

restante 14o/o paru aumentos y remodelaciones, lo que indica que la

demanda de materiales para la construcciÓn ha estado en aumento

(Fuente: PublicaciÓn de agosto 20O8 del lnstituto Ecuatoriano de la

Construcción).

Sin embergo, se ha podido constatar mediante publicaciones en revistas

de la Cámara de la ConstrucciÓn de Guayaqu¡|, que los costos en la

construcc¡ón de la estructura de las viv¡endas populares han sufrido

aumentos entre d¡clembre de 2006 a d¡c¡embre de 2007 ' el ¡ncremento
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fue del 4.07% anuel, pero en el año los precios sufneron un aumento del

27 48Yo de enero a iul¡o cle 2008.

Construlr cada metro cuadrado de una vivienda subió $27 a mediados

del 2008. de acuerdo con informaciÓn de los constructores La

construcción del nf de una vivienda costaba hasta diciembre pasado

$415,98, valor que se incrementÓ a $ 443,32 en febrero (publ¡cáciÓn de

la Cámara de la ConstrucciÓn). Uno de los factores que han provocado

le escasez de los materiales de construcc¡Ón y su alza es la

sobredemanda generada en Ch¡na, desde el 2004. Otros ¡ncrementos

menores son los de revestimiento de paredes (80/o) y pintures (9%)'

Estos rubros han elevado el valor de una vivienda promedio en el 18%

en comparación con el precio de hace l8 meses El hieno, cemento,

bloque, tuber¡a, cable eléctrico y p¡ezas san¡tarias "son fundamentales y

esos son los que más inciden en el costo final". (Fuente: Página web de

la Cámará de la ConstrucciÓn de Guayaquil) (Anexo 41)

Además, mediante informes que emite el INEC, se pudo notar que los

prec¡os del sector de la construcc¡ón tienen un comportam¡ento muy

similar a la ¡nflaciÓn, destacando entonces que al sub¡r la inflación

durante el año 2m8, los prec¡os de la construcciÓn tamb¡én subieron

destacando que el IPCO (Índice de Precio de la Construcción) pasó de

5,29% en enero a 12,41o/o en d¡c¡embre del 2008 lo que implica, para

este caso, un aumento del 234o/o. (ver anexo 42)

5(
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A pesar de la inflación en los precios de la construcc¡Ón, este sector es

bastante atractivo porque pese a dificultades económicas o polÍticas, la

poblac¡ón guayequ¡leña; dada su crecimiento poblacional y el deseo de

mejorar su calidad de vida, siente la necesidad de adquirir su propia

viv¡enda lo que provoca el crecimiento del sector además de las

facil¡dades que dan organizaciones privadas y públicas para la

adquis¡ción de nuevas vivtendas o remodelaciÓn Es por esto que nace

el ¡nterés de realizar el proyecto de creaciÓn de una fábnca de bloques,

matenal indrspensable y más usado por la regiÓn costa en la

construcción.

De hacerse real¡dad la implementaciÓn de la fábrica, se convertiría en

un generador más de empleo para esta ciudad y resolveria a su vez la

pos¡ble cárencia de este matenal dada la demanda potencial ex¡stente y

crear¡a una opción más benefic¡adora para las constructoras o

distribuidores que los compren a la nueva fábnca-

A esto debe añadirse que la integración de nuevas empresas en el

mercado permite aumentar la producción ecuátoriana, crear

compelencia y finalmente seria un gran aporte para el desanollo de

investigación y tecnología.
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Sector: Maten ates de construcciÓn, especif¡camente FabricaciÓn de

bloques

El obietivo del análisis sectorial es comprender su estructura en base a

las canco fuezas de Porter e identificar los factores que tendrían mayor

impacto en la rentabilidad del negocio a largo plazo, para asi desarrollar

un plan estratégico que permita contranestar ese impacto Estos

factores se detallan a continuaclÓn.

2.2.,I AMENAZA DE ENTRADA

Capital lnicial: Para ingresar a este sector será necesarla una

inversión aproximada de S 500.000 y solo existe una lnstitución

del Estado, la CorporáciÓn Financiera Nacaonal (CFN) que ofrece

créditos de altos montos y que a su vez impulsa a la producciÓn

en base a un proyecto sustentable, en tanto que las demás

¡nstituc¡ones bancarias ofrecen en su mayoría préstamos

hipotecarios dirigiclos a la compra de viviendas. Como

consecuencia, la amenaza de entradá de nuevos pertic¡pantes en

el sector es baja por lo que la rentabilidad a largo plazo en este

sector se est¡ma alta.
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- Regulaciones: En el mercado no existen regulaciones

distintas para la constitución o funcionamiento de nuevas fábncas

de bloques, rigen las m¡smas regulac¡ones que para cualqu¡er otro

negocio, sin embargo se cuenta con normas ecuatonanas INEN y

ASTM basada en su mayoría por las normas intemacionales que

aseguran que la calidad del bloque sea la adecuada Estas

normas se deben cumplir en los bloques, caso contrano el

mercado no aceptaría este producto. Por lo tanto existen

regulaciones dirigidas a los bloques de horm¡gÓn y que exige el

mercado. Por lo que se concluye que lá regulación es de nivel

medio alta, lo que implica el ingreso de menos partic¡pantes y la

rentabil¡dad a largo plazo sería alta, ya que esta regulaciÓn no

afecta de manera sign¡ficativa a las ganancias de las fábricas.

- Conocimiento: La amenaza de Ingreso de nuevos

compet¡dores en este aspecto es baja y se espera una

rentabilidad alta, puesto que a pesar de que ingenieros civiles o

c¡ertos albañiles conocen en teoría cÓmo se realizan los bloques,

para producirlos de manera industnal se requ¡ere tanto de

lnformación técnica que sÓlo laboratorios espec¡alizados pueden

proporcionar ya que este procedim¡ento asegura la calided de los

bloques puesto que están basados en las normas que rigen la

produrción de este producto.
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nú RIVALIDAD

Pa:la analizef la intensidad de la rivalidad en un sector, es

necesano estud¡ar tres factores que mane,ian las empresas para

captar participación de mercado, tales como precio, marketing y

servicio.

- Precio: El precio es el tercer factor tomado en cuenta al

momento de compra de bloques según investigación de mercado

realizada; siendo el primero la calidad respecto a la resistencia,

debido a que las constructoras cuidan su prestig¡o ofteciendo

obras con un excelente acabado lanto de imagen como en el

aspecto estructural de la obra. Para esto utilizan materiales

adecuados que cumplan con los requisitos mínimos legales, por lo

que existe un departamento de fiscalización en las obras de

construcción, que se asegura que los bloques tengan la

resistenc¡á óptima.

El precio también es evaluado pese a que las diferencias son de

centavos, sin embargo por el volumen adquirido el ahono que

podría tener una constructora en su presupuesto podría ser

s¡gnificativo. Pero a su vez, según las constructoras, un bloque

c¡n 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 mayoría de las constructoras no sacnficarÍa

la calidad por el precio del producto.
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Respecto a la competencia, no existe tendencia a bajar los

precios como estrategia ofensiva, cada uno actúa

independientemente a lo que realice su competenc¡a' por lo antes

expuesto se esperaria entonces una rentabilidad alta.

- Marketing: La mayoria de las compañias dedicades a la

fabricación de bloques en la c¡udad de Guayaqu¡1, no muestran

publ¡cidad en los medios de comunicación por televisión ni por

radio, de hecho solo el 23,53o/o (4h7) de fábricas de bloques

promocionan los bloques por medio de avasos en ¡ntemet, guía

telefÓnica y un punto de venta ubicadas en el norte o centro de la

ciudad. El resto de la competencia solo espera á que sus clientes

lleguen a sus plantas o venden a sus conocidos y no maneian

estrategias de ventas. En este caso el markeling es bajo en el

mercado y la renteb¡l¡dad sería alta para la nueva fábrica ya que

este es un punto débal de la mayor¡a de los proveedores de este

matenal.

- S€rvicios: Dentro de señicios se ¡ncluye la atenciÓn al

cliente, la disponib¡lidad del producto, cumplimiento en las

entregas, facilidades de pago (anticipo y crédito), transporte y

descarga. De acuerdo al estudio de mercado el 62,100/o de las

constructoras creen que su proveedor en cuanto al servicio es

bueno. Sin embargo la disponibil¡dad del producto es un punto

débil en casi todas las fábricas artesanales, deb¡do a su baja
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capacidad de producción, afectando de esta manera el

cumplimiento de pedidos. En tanto que los demás servic¡os como

el de transportes todos son cargados en el precio al cliente.

Respecto a los dias de crédito según conversac¡ones con las

constructoras se pudo constatar gue son pocos los d¡stribuidores

o fabncantes que dan crédito, se los da por lo regular a los

clientes frecuentes, resultando asi que el 75,90% de los

entrevistados en la lnvestigación de mercados t¡enen crédito de

menos de 15 días o simplemente no tienen esta opciÓn (ver anexo

1O). Como se mencionó en el capítulo 1 , algunos pocos clientes

de Disensa, Vipresa y Bloquexa recibieron céditos de hasta 3

meses. Se pudo conocer también que pocos proveedores

solicitan ant¡cipo, por lo que lás constructoras en la mayoría de los

casos pagan contraentrega. Esto se resume en que el servicio no

es tomado como estrategia por parte de las fábricas, por tanto el

impacto es bajo y la rentabil¡dad seria media alta.

2.2.3 SUSTITUTOS

Se considera como sustitutos, las paredes prefabricadas para

construcciones en el ¡nterior y exterior del inmueble con matenal

de hormigón, yeso, madera, etc. Pero estos no tienen la acogida

esperada en el mercado dada la metodolog¡a de construcclÓn que

aplicán la mayoría de los lngenieros Civiles y Arquitectos en el

Ecuador, al utilizar los bloques para realizar los trabajos de
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mamposteria, que da la pos¡bil¡dad de darle el diseño que se

desee, esto según arquitecto de Constructora Mieles & Mieles.

Además según un arquitecto que construye casas para el MIDUVI

se conoció que las placas son frág¡les y algunas constructoras

han tenido que tumbar esas paredes y utilizar bloques, lo que

indica realmente un peligro s¡ no se sabe elegir o utilizar este tipo

de materiales. Por lo tanto, el ¡mpacto de estos seria media baja y

se espera una rentabilidad med¡a alta.

2,2.4 PODER OE NEGOCIACIÓN DEL CONSUMIDOR

El poder de negociación del consum¡dor es media alta deb¡do a la

cantidad de ofertantes que existen y dada la vanaciÓn pequeña de

precios entre la competenc¡a, el consumidor final tiene más

altemativás de compra. Pero pocas de estas fábricas ofrecen

bloques de cálidad comprobada. Sin embargo se considera que la

rentabilidad a largo plazo será media baja.

2.2.5 PODER DE NEGOCIACIÓN OEL PROVEEDOR

La principal materia prima requenda para la fabricación de

bloques son el cemento, arena, p¡edra. Estos dos últimos se

cons¡guen en canteras o ríos, directamente o a través de

volqueteros ¡nformales. En tanto que el cemento gris es producido

por cuatro compañias en el Ecuador las cuales son.
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PLANTA

Cerro Blanco
Sán Rafael

Otavalo

GuapánINDUSTRIAS GUAPÁN S, A.

RiobambaSan Juañ Chico

I abla 2.2 L¡sta de proveedores de cemento en Ecuador

EMPRESA UBICAC ION

HOLCIM ECUADOR S, A
Guayaquil
Lata

LAFARGE CEMENTOS S, A

CE¡¡TNTO CHIMBORAZO
C. A.

\:_

E-t,riP0L

FUENTE: INSTITUTO ECUATORIANO DEL CEMENTO Y CONCRETO

Por la ubicación de estas plantas será conveniente obtener esta

materia pr¡ma de Holcim Ecuador S.A. por lo que el poder de

negociación de proveedor será alto. Por lo que contar con una

sola cementera en Guayaquil, la influenc¡a que esta tenga afecta

a la producción y por tanto a la rentab¡lidad de la empresa a corto,

med¡ano y largo plazo que se esperaría sea bajo.

Gráf ico 2.1 Anális¡s Sectorial
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2.2.6 SiNTESIS DEL ANÁLISIS SECTORIAL

Como se puede observar en el grafco, de los cinco factores

que tienen un ¡mpacto en la rentabilidad a largo plazo, tres de

estos afectan de manera positiva ya que no están ampliamente

desanollados, estas son los sustitutos, rivalidad y facilided de

ingreso de una nueva fábrica en la industna En tanto que los dos

restantes tienen un alto poder que afectaría a la rentabilidad a

largo plazo, estas son: Poder de negociaciÓn del consum¡dor y

proveedor. Por lo que se concluye que la rentabilidad promedio de

la industria de la fabricación de bloques de cemento para la

construcción, será media alta en el largo plazo.

Este estudio permitirá que la fábrica de bloques cree

estrategias focalizadas en los puntos déb¡les y de esta forma

poder superarlos a corto o mediano plazo.

En Guayaquil existen alrededor de 18 fábncas de bloques, entre ellas

esta Bloqcim, Bloquexa, V¡presa y Victoria (Alfadomus), segÚn datos de

encuestas a constructoras.

S¡ analizamos la participaciÓn de mercado según anexo 19, se puede

destacar que existen muchas empresas pequeñas (82,35ok del total de

fábr¡cas) que se llevan eproximadamente el 29% de la part¡cipaciÓn y el
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resto está repartido en su mayor parte pará Bloqcim (32%), segu¡do de

Alfadomus (18%), Vipresa (160/") y Bloquexa (5%) que son grandes a

excepc¡ón de Bloquexa que es de producción med¡ana Según

comentaron algunas empresas pequeñas, han existido s¡tuaciones en

las que no han podido cumplir con los pedidos por no tener en stock lo

solicitado y por su baja capacidad de producciÓn' lo que afirman también

ciertas constructoras grandes que han comprobado que las empresas

pequeñas aunque tengan productos de buena calidad no son tomados

en cuenta como proveedores por no poder cumplir con las cant¡dades de

bloques requendos para ciertas obras. lncluso fábricas grandes como

Vipresa se quedan en ocasiones sin algún tipo de bloque, lo que se

confirmó mediante llamada telefÓn¡ca para hacer un pedido de bloques

de gcm de espesor.

Dado esto es importante destacar c¡erta informaciÓn que ayude a

conocer la verdadera competencia de la nueva fábrica que se desea

introducir al mercado y que sirva como base para tomar dec¡siones de

cómo queremos que sea ésta respecto al tipo de tecnología que debe

usar, los productos que no deben dejarse de ofrecer y las cantidades de

producción minimas que se deben cumpl¡r para satisfacer la demanda.

En la tabla 2.1 se detellan características de algunas fábncas y sus

productos que condensan la informac¡Ón obtenida en la investigac¡ón de

mercados sobre 6 de estas fábricas (las 6 primeras) e ¡ncluye 2 más

(Sanblosa y Block S.A) para tener una ¡dea más clara de los ofertantes.
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Tabla 2.3 lnforn¡ación General Condensada de Fábricas de Bloques

en Guayaquil.

Fá bricas
De

Bloques

Alfadomus
(grande)

Bloqcim
( Grande)

Vipresa
(Grande)

Bloquexa
(Mediana)

Bloques
Universal
(Pequeña)

Construblo
ck
(Pequeña)

Block S.A.
(Pequeña)

Bloques de
arc¡lla y
adoquines

19 modelos
de bloques
livianos
Y17
modelos de
bloques

esados
Bloques
sem¡pesados
y pesados

Medidas de
grosor de
BI ues

7,9, 15y
centímetros
(variedad
modelos
6,9,10,14,15,
19,20 y 25
centimelros de
espesor

Producc
rpnsu
(a prox.)

20 1 ',100.000

bloques
de aprox

2',000.000
bloques
aprox.

Avan¿ada
respecto a la
competencia

6 bloqueras
con
capec¡dad
de
producción
aprox. de
7000
bloques
diarios
2 Bloqueras
Producclón
de 7000
bloques
diarios du
1 bloquere
Producción
de 8000

Tecnologla Prod uctos

7, 9. 10, 15 y 20 1 '000 000
de cada tipo. bloques

aprox.

Bloques
liv¡a no s
pesados

v
7, 9, 10, 14, 15 y
20 centimetros
de espesor

308.000
bloques
aprox.

bloques
diarios
l bloquera
Producción
de 4000
bloques
diarios

Sánblosa
(Pequeña)

1 bloquera
Producc¡ón
de 5000
bloques
diarios
'1 Eloqueras
5000
bloques
d¡arios

Sólo bloques
semipesados

7, 9, 15. 20 160.m0
bloques
apfox.

108.000
bloques
aprox.

20 1 00.000
de bloques

Bloques
liv¡anos y
semipesados

7,9, 15 y
centimetros
espesor

20
de

Bloques
semipesádos

9, 15 y
centímetros
espesor

Bloques
livianos y
Sem¡pesado
s

7,9, 15 y
centimetros
espesor

100 000
un¡dades

20
de

Avanzada

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

Se ha realizado una investigación de precios de las fábricas

tanto de grande, med¡ana y pequeña capacidad de producción,

estos están actual¡zados al mes de octubre 2008 y se pudo

obtener la siguiente información:

Gráfico 2.2 Prec¡os de Bloques de la Competenc¡a
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Anal¡zando los precios de la c¡mpetencia (gráfico 2.'l) podemos

destacar que los de Alfadomus son siempre los más elevados

debido al matenal principal que usan para su elaborac¡Ón que es

la arcilla.

Block S.A. 1+¡ vende a precios más ba.ios respecto a la

competencia aunque no ofrece bloques de 20 semipesado ni

bloques pesados. Según comprobamos med¡ante vis¡ta a la planta

la razón del precio bajo es que la fábricá está cons¡derada como

artesanal por lo que los prec¡os no incluyen el lmpuesto al Valor

Agregado (lVA) que los demás sí deben cobrar. Además la

fórmula y matenales que utilizan tamb¡én hacen que el bloque sea

más económico aunque con los requerimientos mínimos de

resistencia.

Construblock, que también es una empresa pequeña, se pudo

notar que venden el bloque de 20 cm semipesado a un precio

elevado incluso más que Bloqcim, en camb¡o Sanblosa lo vende a

un precro mucho menor que los demás.

Para este estudio es conveniente anelizar con mayor atenciÓn

los precios de Bloqc¡m, por ser el líder de mercado y a quien los

constructores consideran que ofrece productos de confianza.
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Bloqcim maneja precios más 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 compet¡dor más cercano que es Vipresa y a

Bloquexa (empresa mediana) lo supera en $0,06 a $0,08 en los

bloquesdeTygcm.

Por otro lado, el precio que ofrece Bloqcim es supenor dado

sus altos costos por su tamaño en lnfraestruclura. Cuenta además

con cobertura nacional a través del canal de distribuciÓn Disensa,

que son 510 distribuidoras de mater¡ales de construcciÓn en la

ciudad de Guayaquil, por tanto el precio de venta al públ¡co es

más alto, de acuerdo a un estudio real¡zado en el mercado se

pudo calcular la rentab¡l¡dad que las d¡stribuidoras de Disensa

obtienen por su gestión como canal y por tanto el diferenc¡al

ad¡cional que el consumidor f¡nal debe pagar por la compra de los

bloques en este punto de venta. La rentabil¡dad promedio de

D¡sensa es de 4.96%, según datos de precios de Bloqcim; cabe

indicár que este precio no incluye IVA ni transporte. Por tanto el

prec¡o f¡nal que paga un cl¡ente a D¡sensa incluyendo los gastos

de envío e impuestos es de 21.08% adicional al precio que pagan

las distribuidoras a Bloqcim. Con esta información se puede notar

una oportunidad para la nueva fábr¡ca de ofrecer un producto más

barato, ya que se contaría con un canal directo entre fábrica y

constructora.
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Bloquexa al igual que Bloqcim ha elevado su precio en su

producto de mayor demanda, que según propietarios es el de 20

cm semipesado que es util¡zado para losas, aunque el precio lo

supere en $0,02 a Bloqcim algunos constructores e ¡ngenieros lo

prefieren.

Los prectos que tiene Vipresa en sus productos son

generalmente más bajos que los de Bloqcim, exceptuando los de

los bloques de 20 cm. semipesados y pesados que los superan en

$0,02. Cabe recalcar que sólo Bloqcim y Vipresa venden

productos pesados de 15 y 20 cm. de espesor y los precros de

ambos se asemeian.

Para poder observar con mayor claridad los resultados

mostrados antenormente sobre este anális¡s ver Anexo 43, que

muestra los precios que se obtuv¡eron de las respectlvas fábricas

según 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 relación

positiva entre precio y calidad de los bloques.
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La c€lidad es medida a través de la resistencia y apanencia de

los bloques, ya que esto muestra la capacidad de que un bloque

resista a grandes pesos y de que tenga los parámetros necesarios

para la correcta realización de la obra. La norma INEN 638

muestra las condic¡ones fundamentales de los bloques y

espec¡ficac¡ones técnicas. Por otra parte la norma INEN 640

muestra los parámetros para la medición de la res¡stencia a la

compresión. Las Normas mencionadas se muestran en Anexo 44

Según opin¡ón de profesionales en esta rama, laboratorios y

constructoras, un bloque de hormigón para lnteriores y exteriores

deberá tener una resistencia m¡nima de 28 kg/cm? y una máx¡ma

de 32 kg/cm2. Sin embargo la resistencia varÍa de acuerdo al uso

que el bloque tendría en una obra de construcciÓn; por eiemplo,

la res¡stencia de un bloque sÚper liviano que es utilizado para

constru¡r losas es de 20.4 kg/cm2 según datos de Bloqcim (Lider

de Mercado). En el mercado la resistencia promedio que se ofrece

en los bloques semipesados utilizados para paredes es 29

kg/cm2. Sin embargo las fábricas reconocidas por dar un producto

de calidad del mercado como Bloqcim y V¡presa tienen bloques

con una res¡stenc¡a de 30.6 kg/m2 y 30 kgimz respect¡vamente

Con estos anlecedentes la nueva fábrica espera ofrecer una

res¡stencia mínima de 30 kg/cm2.
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En base a la resistencia y precio del bloque ofrecida tanto por

Bloqcim como V¡presa, existe una relaciÓn pos¡tiva entre calidad y

precro.

2.3,4 DISEÑO DEL MAPA ESTRATEGICO

Dado el escenano del sector y los resultados de la

investigáción de mercado dirigida a construcloras, el objetivo de la

nueva fábrica seria: Ofrecer en los productos la calidad s¡m¡lar a

los líderes del mercado como Bloqcim y Vipresa, los cuales

deberán tener mínimo 30 kg/cm2 de res¡stencia, pero con un

prec¡o competitivo que será obtenido por un manejo eficiente de

recursos, en tanto que esto no afecte las caracteristicas

particulares del bloque como la cal¡dad en la res¡stencia.

La nueva fábnca realizará inversiÓn necesaria para adquinr

tecnologia que perm¡ta obtener un bloque de cumpla con los

requenmientos de calidad, se produzca en grandes volúmenes y

que nos asegure una reducción de costos en su elaboración. lo

cual conlleve a que el precio se pueda ajustar a niveles más baios

que los de la competencia directa.

Para establecer el precio promedio de los bloques de la nueva

fábrica, se tomará en cuenta el precio de mercádo de los líderes.

ya que un buen precio refleja calidad del producto. El prec¡o del
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bloque por ejemplo de gcm sumtnistrado por la competencia en el

mercado está entre $0.27 a $0.35 (lncluye IVA y Costo de

transporte $0.03). Por lo que el precio tentativo de este bloque de

lá nueva fábrica debería acercarse a los S 0.31 .

Dedo estos antecedentes y obietivos de la fábrica, asi como de

información acerca de las fábricas de bloques del mercado se

obtiene el Mapa Estratégico que se encuentra en Gráf¡co 2.3.4 y

se muestra la ubicación deseada para la nueva fábr¡ca.

Gráf ico 2.3 Ma a Estr ico de la Com ncta

MAPA ESTRATEGICO DE LAS FABRICAS DE BTOQUES
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Para conocer datos base para este gráfico verificar en anexo

45

Dado el gráfico, V¡presa y Bloquexa se considerarán la

competenc¡a d¡recta de la nueva fábrica; por ofrecer productos

también de buena calidad pero a un prec¡o más conveniente y

usar tecnologia media. La nueva fábrica buscará ubicárse en el

lugar que indica el gráfico 2.3.4, captando mercado mediante un

precio competitivo. una capac¡dad de producciÓn que será mayor

que la de Bloquexa pero menor que la de Vipresa; la cual perm¡ta

cumplir con los ped¡dos, y con excelente resistencia en los

bloques.
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CAPITULO III

PLAN ESTRATÉGICO

3.1 ESTRATEGI A GENÉR tcA

De acuerdo a la investigación de mercado realizada en este proyecto,

el 73.3o/o de las constructoras encuestadas opinan que están dispuestas

a cambiar de proveedor de bloques, solo si la nueva fábnca logra ofrecer

bloques de calidad a un buen prec¡o. Para esto, la nueva fábrica deberá

producir con una tecnología que Ie permita incrementar sus beneficios a

través de las economias de escala, además tener personal capacitado

en áreas claves de la empresa y f¡nalmente llevar un control estncto de

cal¡dad tanto del serv¡c¡o 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 industna.

La estrategia sugerida para la nueva fábrica es implementar una

estrategia de l¡derazgo en costos. El cual no tiene como fin, baiar los

precios finales de los bloques en gran proporción, ya que segÚn

encuestas realizadas a las compañ¡as constructoras valoran la



resistenc¡a, imagen y calidad del matenal de construcción, debido a

que cuidan su prestigio construyendo con lo mejor en insumos para la

ejecuc¡ón de sus obras. Por lo lanto, un prec¡o bajo de los bloques es

relacionado en muchos casos con un deter¡oro en la calidad. La

estrategia de bajo costo se basa en hacer un mejor trabajo

perfeccionando la ef¡ciencia y controlando los costos a lo largo de la

cadena de valor. Esto incluye, reformar esta cadena de act¡vidades y

costo de la compañia para evitar por completo algunas de las

actividades productoras de costos. Por lo tanto, la fuente de la ventaja

competitiva está en ofrecer a los cl¡entes lo que consideran es de gran

valor y en el cáso de las constructoras prefieren un bloque que tenga la

resistenc¡a óptima y un prec¡o que se ajuste a sus presupuestos. La

conveniencia de que la estrategia compet¡t¡va se base en lograr

liderazgo de costos se identificÓ a través de los s¡guientes factores.

/ las fábricas de bloques se manejan en base a economías

de escala, ya que rentab¡lidad por producto es pequeña y la

sustancial ganencia se da por el volumen de venta, según el

Gerente General de Bloqcim (lider del mercado).

/ El bloque es un producto que tiene pocás diferencias en la

cal¡dad entre los lideres del mercado, como Bloqc¡m y V¡presa

que ofrecen una resistencia de 30 y 30.6 kg/cm2,

respect¡vamente. En tanto que las demás fábricas ofrecen una

resistencia en los bloques de 24 a 26 Kg/cm2; lo cual es un punto
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negativo del resto de la competenc¡a, y a su vez, se convierte en

una oportunidad para la nueva fábrica de bloques.

/ El manejo de producción de grandes volúmenes de bloques

requiere que la fábrica tenga la capacidad suflciente de

producción para cumplir los pedidos de clientes potenc¡ales.

/ Un benef¡c¡o ad¡c¡onal dada la gestión de calidad en los

diferentes procesos que emp¡eza desde la adquisición de materia

prima, producción y colocaciÓn del producto permitiria tener una

ventaja en costos en relac¡ón a la mayoría de la competencla.

r El hecho de que una fábrica, lleve una gestiÓn de calidad

comun¡ca a sus clientes una buena imagen de la empresa.

/ El objetivo de la fábrica de opt¡mizar sus ut¡lidades

med¡ante una reducción de crstos, pone a la compañia en una

pos¡ción de ventaja frente a la competencia, en caso de e.jecutar

una estrategla ofensiva de precios para aumentar la participación

en el mercado.

/ El producto no presenta mucho espacio pare la

diferenciación, de manera que resulta muy compl¡cado añad¡r

funcionalidades el producto; adicionalmente, está claro que el

cliente no valora otro tipo de atnbutos en el producto, de manera

que optar por una estrategia de diferenciac¡Ón resultaria peligroso,

e incluso, imprudente.
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/ Entre otras ventajas, es que se administraría de manera

eficiente todos los recursos relacionados con la cadena de

actividades de la fábrica, mermando asi posib¡lidades de

desperdicios, enores y tiempo improductivo de las diferentes

áreas.

3.2 ESTRATEGIAS FUNCIONALES

Las estrategias func¡onales están basadas en controlar las actividades

de los departamentos de OperaciÓn, Mercadotecnia o Ventas, control de

calidad y Admin¡strativo. En cada uno de estos departamentos existen

diversos procesos claves que permit¡rían disminuir los costos de la

fábrica. esto no solo se enfoca en abaratar costos s¡no el manejo

ef¡ciente de recursos. El propÓsito de la fábrica de ser un productor de

bajo costo implica el escrutinio de todas las actividades productoras de

costos y la identificación del factor que propicia el costo de la actividad

Para esquematizar las activ¡dades de los drferentes departamentos y

estabiecer cómo podrian ser efic¡entes será necesano contar con

informac¡ón base que sea el punto de partida para la estrateg¡a. AI ser

una compañía nueva y no contar con su propia cadena de actividades.

se tomará ¡nformación del estud¡o exploratono dirigido a las fábricas de

bloques que proporc¡onan un bosquejo de lo que sería este cadena de

actividades y los costos en que incunen, véase anexo 46.
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Para la conservac¡ón de la estrategia todas las áreas deberán

contnbu¡r al logro de una ventaja de costo duradera, reduciendo los

costos año a año en áreas claves del negocio.

3.2.1 PRODUCCTÓN

El departamento operativo, está enfocado en obtener una

cont¡nua reducción de costos sin sacnflcár la calidad de los

bloques, por medio de:

/ La elaboración de un plan de lncent¡vos para el personal

dependiendo del alcance de producciÓn, c¡n el f¡n de lograr una

amplia part¡cipación de los empleados en el alcance de los

objet¡vos. Por ejemplo, premiar al empleado con un porcentaje o

valor fijo por cada producto fabricado que exceda la capacidad

promed¡o de producción durante su horario normal. Es decir se

dará una bon¡f¡cación acorde al nivel de producciÓn alcanzado

más no horas extras.

La ut¡l¡zación eflciente de la matena pnma evitando los

desperdicios y por lo tanto, pérd¡das para la compañia, a

través de equipos modemos que faciliten el manipuleo de los

matenales y la partic¡pación del personal. Esta gestión de

control será medido a través de índices de control de

desperdicios.
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/ Optimizar el tiempo productivo, a través de un control de las

horas máquinas y horas hombres utilizadas para la fabncaciÓn

de lotes de producción de bloques, llevando a c¿¡bo una

planificación prev¡a de la producciÓn a realizarse.

/ Que los bloques producidos cumplan con las

espec¡ficaciones y calidad ofrecida al cliente, control que será

evaluado por el responsable de la gestión de cál¡dad del

producto, qu¡en tomará muestra de cada lote de producc¡Ón

para asegurar el buen acabado del producto.

, Que la fábrica cuente con un stock de matenas primas, el

porcentaje del stock dependerá tanto de la cápacidad de

almacenamiento en espac¡o físico de bodega como de la

cantidad de bloques que se desean elaborar en caso de

desabastecimiento de los agregados. Por ejemplo: gerencra

fija que se debe mantener en ¡nventanos la cantidad de

mater¡a pnma necesana para la producción de 3 dias.

/ La administración efic¡ente del stock de lnventano de

productos terminados, controlando además de la cant¡dad

óptima, el estado de curado de los bloques asegurando la

resistenc¡a adecuada para el posterior uso del producto.

r' Gestión de Seguridad lndustrial con el fin de reducir daños

lanto de la maquinaria como del personal en caso de una

emergencia.
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3.2.2 MERCADOTECNIA: VENTAS Y PUBLICIOAD

El enfoque de la mercadotecnia es buscar nuevos clientes y

af¡anzar la relación c¡n ellos. A continuaciÓn se presentian

algunas estrateg¡as a realizarse.

> Se creará confianza en la marca y asociación de esta con

palabras como resistenc¡a, calidad, tecnología y alcanzable.

- Capacitación a vendedores previa visitas a clientes.

> Planificar y focalizar Ia publicidad a las constructoras

, Ofrecer descuento que aseguré la obtención de nuevos

clientes durante los d¡ez años.

; lncrementar el número de clientes consegu¡dos

directamente por la fábrica para reducir costos en comisiones

a vendedores.

, Elaborac¡ón de plan de fidelizaciÓn mediante marketing

relac¡onal, con el obiet¡vo de crecer verticalmente, es dec¡r

incrementar las ventas de los clientes actuales, plan que se

ejecutará después del primer año con los cl¡entes obtenidos

durante este período.

i Determinar cl¡entes que recibirán plazos de pago.

i Conseguir como clientes d¡stribuidoras de mater¡áles de

construcción para asegurar ventas frecuentes durante cada

año y diversificar el nesgo de manejar una sola cartera de

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

Planificar servicios

lncentivo monetario a promotores de ventas dé la fábnca

pero en base a resultados. Año a año.

Que el departamento de ventas cuente con material de

apoyo para promocionar el produclo como por eiemplo.

catálogos de productos.

3.2.3 PROVEEDORES

Comprometerse con los meiores y las más posibles fuentes de

materia pnma y con los proveedores más confiables y de mayor

calidad por medio de contratos a largo plazo. La pnmera acc¡ón

por parte de la compañÍa será evaluar la conveniencia de comprar

un transporte para la adquisiciÓn de materia prima.

Tabla: 3.1
LISTA DE PROVEEDORES

MATERIA
PRIMA

UAICAC COSTO
POR

TONELAOA

COSTO
DE

TRANSPORTE
s1.18

$1 .85

$1,85

s0,76

OPCIONES DE
PROVEEOORES

N

Arena de

Rio

Arena

Unif¡cada

dra

Caliz3

Chasqu¡

Huayco Cy'ía a la

costa Km 7,5)

Huayco (via a la

costa Km 7,5)

Volqueteros de

vía puntilla-

pascuales

VÍa a la

Costa

Vía a la

Costa

Via

Pascuales

$2,83

s5.57

s6,48

s10

Vía

Pascúales

Arenera San

Jorge (Km 1 1

vía puntilla

pascuales)

Fuente: Cotización a proveedores en anexo 47
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En relación al costo de transporte para obtener la matena pnma

como la piedra caliza, y arena tratada. Este costo es de S1 .85 por

tonelada. Deb¡do a la frecuencia del pedido de estos materiales

por el volumen, el cual deberá ser lo suficientemente grande para

cápturar las mismas economias de escála en la producción de

bloques y ya que la materia prima es un importante componente

tanto de costo como para la producción, sería conven¡ente la

adquisición de una volqueta para evitar el alto costo de transporte.

Ya que a la compañía le costar¡a $ 1.40 transportar los agregados

desde Via a la Costa a Via Daule, teniendo un ahono de $ 0.45

por tonelada, lo que d¡sminuye en un 24.49o/o el costo por

tonelada. En tanto que para la arena de rio se espera una

d¡sminución en costo del 26.81% por tonelada transportada, ya

que el costo por tonelada por med¡o de terceros es de $1.18 a

d¡ferencia de utilizar transporte propio que es de $0.86. Por lo que

tener un transporte propio produce los suficientes ahorros en

costos para iustificar esta inversión ad¡cional.

f abla 3.2
Gasto de Transporte para proveedor

de iedra cal¡za arena tratada

$79s
($350i (22 dias'2 viaies
diar¡osSueldo de Chofer

1 5.5
0

Toneladas por
via¡e.

(
10.00Diesel

$ 3.00Peaje
s

20 95Total

$ 1.35
Costo por tonelada
con tran sporte propio

Disminución en costo

$ 1.85rte de tercerosservicio de trans
Costo por tonelada Por

Elaborado por: Las autoras

66



($350(22 días'2 viajes

$ 7.95Sueldo de Chofer
Ton. por v¡aje.'16$600Diesel

$ 13.95Total
s087

-26.11YaDisminuc¡ón en costo

$ 1 18
Costos por servicio de
transpone

Tabla 3.3

Gasto de tran ortac ión
Arena de

Rio

Elaborado por: Las autoras

Cabe ¡ndicar que Vipresa, Blocksa, Sanblosa y entre otras

cuentan con una volqueta propia que fecoge la matena pnma.

Esto conf¡rma que es conven¡ente contar con un tránsporte que

adqu¡era la materia pnma. Esta inversiÓn si bien es cierto, no crea

una ventaja competit¡va diferenciadora €ñ un '100o/o' ya que esta

estrategaa la maneia algunos de la competencia, sin embargo

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

3.2.4 ADMINISTRATIVO: CONTABILIDAD Y CARTERA

Administración eficiente de recursos como ahorro en

suministros, esto incluye llevar un control estricto acerca del

inventano de activos de la compañ¡a, además los gastos de

servic¡os básicos, el obietivo sería controlar los gastos

generales de la empresa.

Departamento de cartera con un sueldo base e incentivos

según resultados.

(,7
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3.2.5 RECURSOS HUMANOS

Reunaón de los diferentes departamentos para venficar el

avance de cáda área o alcañce de metas establecidas.

. Capacitación acerca de las act¡vidades de cada área y del

cómo se logra alcanzar la eficiencia alineados a la misión de la

compañía, capacitac¡Ón que será proporc¡onada con los

profes¡onales intemos de la fábrica.

3.3 ESTRATEGIAS SECTORIALES

La estrategia sectonal se refiere a las med¡das de contingencaa que la

compañía tomará para disminuir el impaclo negativo sobre la

rentabilidad G¡usada por factores mostrados en el análisis sectonal que

tienen un alto poder en la ¡ndustria. Para el presente proyecto los que

tienen una fuerte incidenc¡a en las ganancias de la compañía son: Poder

de proveedores y consumidor, este último en menor medida. Por tanto

mostraremos las altemativas o soluciones posibles para neutralizar d¡cho

impacto.

3.3,1 PODER DEL CONSUMIDOR

Las constructoras cuentan aproximadamente con 20 ofertantes

de bloques en el mercádo, pero pocos de estos le ofrecen bloques

de calidad. Para el año 2008 las fábricas reconocidas son Bloqc¡m

y V¡presa en la ciudad de Guayaquil, de acuerdo a la Cámara de

Construccaón de Guayaquil; s¡n embargo dada la cantidad de

demandantes de este producto, á través de la ¡nvest¡gación

exploratoria realizada a las constructoras, se pudo ¡dentiflcar los
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problemas que usualmente t¡enen con estas grandes fábricas. EI

poco abastec¡miento al mercado y un bajo soporte de transporte

que les permita recibir de manera ágil los pedidos, debido a la alta

demanda podria ser considerada como una oportunidad para la

nueva fábnca de ¡ngresar al mercádo.

Por lo tanto, uno de los ob¡etivos de la compañía será el

convertirse en la tercera opción de compra para las constructoras,

que brinde producto de cal¡dad similar a los dos lideres, lo cual

será una ventaja para el consum¡dor, ya que podrá tener el

producto y servic¡o esperado. Dado este escenario, la estrategia

estará enfocada en mejorar el servicio por ejemplo: entregar los

pedidos justo a t¡empo, para esto se deberá contar con politicas

de entrega, además un control estncto en los cumplimientos de

pedidos, evaluando el área de producciÓn, ventas y logist¡ca

(servic¡o de transporte). Se espera que estas medidas generen

lealtad en el consumrdor, reduciendo así su poder de negociaciÓn.

3.3.2 PODER DEL PROVEEDOR

El impacto del poder de negoc¡ación en el sector de la

fabricación de bloques es dificil de contranestar, deb¡do el

monopolio existente en la ciudad de Guayaquil por parte de

Holcim, principal proveedor de cemento para elaboración de

bloques. A corto plazo no se espera ingreso alguno de fabricánte
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de cemento dada la fuerte inversiÓn que es necesaria en este tipo

de plantas; sin embargo se podría conseguir contratos con

l]olcim para obtener abastec¡miento, el llevar una excelente

relación directa con esta fábricá seria la mejor altemativa para

estar s¡empre informado de algún cambio o desabastecimiento de

la cementera para estar preparado en caso de alguna escasez de

la matena pnma y así tomar las medidas necesanas.

Otra opción es tener contratos con la franquicia de Disensa'

para obtener un cupo cons¡derable de abastecimiento de cemento

y de esta forma no sufrir de escásez de cemento. Cabe indicar

que todas las fábricas en el mercado están en las mismas

c¡rcunstancias, es decir su rentabilidad es afectada y seguirá

siendo afectada Por este factor.

3.4 FILOSOF ie oe le coMPAñiA

3.4.r MrsrÓN

Somos fabncantes de bloques que elaborados con tecnología a

través de un sistema automatizado de producc¡Ón, asegura un

buen acabado y un alto nivel de resistencia. Están disponibles

para todos los constructores de la ciudad de Guayaquil, tanto de

manera directa como por medio de nuestros d¡stribuidores

además servlc¡o personalizado enafil¡ados, ofreciéndoles

búsqueda de su completa sattsfacciÓn
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3.4.2 USIÓN

Converlimos en el tercer líder reconoc¡do en la c¡uded de

Guayaquil por la tecnología desanollada y el personal calificado,

lo que garantiza la cal¡dad en nuestros productos. Dentro de este

compromiso, orientar el recurso humano hac¡a la optimizac¡Ón de

su potencial profesional mediante una constante capac¡tac¡ón y un

estricto control de los drferentes procesos, con el propósito de

perfecc¡onar tanto la elaborac¡Ón de nueslros productos como el

nivel servicio ofrecido a nuestros cl¡entes.

3.4.3 OBJETIVOS

Objetivos financieros

/ Facturar en promed¡o anual $800,000 durante los pnmeros

tres años.

/ Tener un crec¡m¡ento de los ingresos por ventas del 6%, 8% y

11o/o pa? los tres primeros años, resp€ctivamente.

/ Disminuir el costo anual de producc¡Ón por producto durante

los pnmeros cuafo años en 1yo en promed¡o anual.

/ lncrementar las utilidades del segundo año en al menos el

200/o, en relación al Pnmer año.

/ Reducir el 12% de los costos operacionales para el quinto año,

al dupl¡c€r la capacidad de producciÓn de la fábricá,

aprovechando asi la economía de escala.
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¿ Tenet una tesa intema de retomo mayor del 15olo para la

proyección de flu¡os de 10 años en funcionamiento.

OBJETIVOS ESTRATÉGICOS

/ Lograr una Part¡cipación de Merc¿do del2.5o/o en la ciudad de

Guayaquil durante el primer año de funcionamiento

/ Aumentar el número de contratos con constructoras medianas

a part¡r del segundo año (con contrato), lás cuales representen

un 200/o de las ventas totales.

/ Tener como cl¡entes a distribu¡doras de matenales de

construcc¡Ón, las cuales representen el 300/o de las

distribuidoras independientes en el mercado (no alil¡adas a

Disensa-Bloqcim).

/ Al menos el 11% de la cartera de cl¡entes que se tengan en el

año 1 0 sean fieles a la fábrica (cl¡entes frecuentes)

/ El 29o/o de las ventas se realicen por via directa; sin

¡ntermediacaón de vendedores, par ahono en pago comisiones

/ Lograr a largo plazo; al final de los diez años, una part¡cipaciÓn

del 5.960/o del mercado.
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3.5 ANÁLIS FODA

Como compañía que ingresa al mercado es necesario tener una vislón

general acerca de los puntos fuertes y débiles de la compañ¡a en

relac¡ón a la competencia, además tomar en cuenta los cambios en la

industria, las fuerzas motrices que pueden llegar a afectar de manera

positiva o negat¡va a la nueva empresa; Estas se detallan a

continuación:

Cráñco 3 1 FODA

-lFadores

l,¡iie¡nor'.¡

Fa6i.i»;..*s

Elrüeo'ñ)G,ls

Eiaborado por Las autoras

Fortaleza
- Olr€cer un prcducto d€ cáhdád s milar a
bs l¡deres a úr ptccro alroc:lvo pará
Cfflstrudoras
- Maoeler d€ mtl€ra afcr€a¡o §u§

-TcañoloOre mc¡emá
- Persofial con r¡ enloqrre de seryE¡o.

- Poco reco.roc¡Íionlo de h fáb,ricá
en la iftl]st, ra ol ser ñuovo

' 8á,4'o(aleza en unlrdades
d«eote 6lPrrrñ€r áño Por lá alta

r-rvelsior mrcral

Debrlidad€s

Oportuold¡des
- creamreñto anualde lá lnlLr§lria de
aprox 4 98,L á pertrr del 2003

- Grdr olr.rld d€ v v,$r Jds populatc! pur
pdrte del gobrslru
- Bq¿ plBsoncl¿ do bloq.€s de la
coñoclencra cü^ cal dad

Amenaras
- Escas€2 de remenlc y állo Pre: o

I Mo¡cpol o Holt mr

- Aumcñt'o cla la partrcipa:on dc
ñ¡ercsdo de producto§ sustin os
como tsñrgóo arilado



Como se puede observar en el gráfico, existen grandes oportunidades

de crec¡miento para la industna de fábricá de bloques dada la demanda

a futuro, sin embargo al ser una compañía nueva en el mercado los

clientes conocen poco o nada del producto que ofreceria Bloquera San

Martín. Pero esta debil¡dad puede ser contranestada por un estudio

profundo del mercado, de la competencia tomando en cuenta además

los factores motrices de la industna como innovaciÓn del producto,

crecimiento del sector, nueva tecnologia y sobretodo estrategia de

comunicación focalizada.

En tanto que las amenazas, como el monopolio de c€mento, uno de

los princ¡pales proveedores de la fábrica de bloques lamentablemente

no se puede solucionar de forma def¡nitiva, por lo que el único plan de

contingenc¡a es lograr un cupo que asegure el abastecimiento del

material a la fábrica. En cuanto a los productos sustitutos que

actualmente hay en el mercado no t¡enen la suficiente acogida debido a

que la mayoria de profesionales utilizan bloques 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 creaclÓn de

estrateg¡as con el ñn de superar las baneras que suian en le industria
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CAPíTULO IV

4.1 INTRODUCCIÓN

La nueva fábrica proporcionará bloques de hormigón principalmente a

sus clientes meta, que son las constructoras Postenormente buscará

expansión de su mercado incorporando a d¡stnbuidores de materiales de

construcción en Guayaquil y después fuera de la c¡udad.

Según información obten¡da en las encuestas a las constructoras, se

conoció que no reciben ningún tipo de incentivos de compra, y que su

decisión respecto a un proveedor ha dependido mucho del

reconocimiento y prestig¡o adqu¡rido§ del producto; por esto la

partic¡pac¡ón de Bloqcim es mayor. Adicionalmente se conociÓ que las

,€a
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constructoras no están d¡spuestas a pagar precios mayores a los ya

extstentes en el mercado.

Por otra parte, a través de las entrevistas a fábricas de bloques se

pudo constatar que ninguna realiza gastos de public¡dad o ventas altas.

no se pudo conocer una cifra, s¡n embargo la únicá forma de captar

clientes es vía d¡recta, exceptuando Eloqcim cuyos cl¡entes son los

distribuidores D¡sensa y pocas veces venden al consumidor f¡nal. La

mayoria de las fábricas no aparecen en medlos de comunicación' solo

cuatro aparecieron en la guia telefón¡ca de Guayaquil, lo que justifica

que las constructoras conozcan máximo entre 1 a 3 fábricas de bloques,

de las I 7 existentes en el mercado.

La calidad; entendiendo cal¡dad como resistencia (alta) y peso (según

uso del bloque), será similar a la de Bloqcim y V¡presa; quienes tienen

mayor particrpaciÓn de mercado y cuya calidad en sus productos es muy

buena. La investigación de mercado a las constructoras revelÓ que la

cal¡dad, junto con el precio, so¡ los princ¡pales factores tomados en

cuenta al momento de la decisiÓn de compra de un bloque, es por esto

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

El precio no será extremadamente bajo para no afectar la percepciÓn de

los productos que podrian ser catalogados de mala calidad.
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Cabe mencionar que para la nueva empresa es ind¡spensable mantener

una excelente imagen y reconocimiento de marca, pues según anál¡sis

real¡zado en el capitulo 'l sobre el comportamiento de compra de los

entrevistados, se destacÓ el reconocimiento de marca como el princ¡pal

factor que condujo a la elección del proveedor que tenian al momento de

la entrev¡sta.

Tomando en cuenta estos antecedentes y que la estrátegia a

aplicarse para esta nueva fábrica de bloques es el liderazgo en costos.

se ha decidido crear un plan de marketing y ventas capaz de lograr

reconocimiento de marca y crear fidel¡dad en los clientes; no alcanzado

aún por la competencia pues el 73,33% se cambiaria de proveedor, pero

con restricriÓn económica, se buscarán planes que con poca invers¡Ón

se logren los objet¡vos planteados y se optimizarán los recursos

disponibles.

Se implantarán pol¡ticas de las variables: producto, precio, plaza y

promoc¡ón que forman el market¡ng m¡x, las que se usarán como

fundamento para la campaña de marketing.
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Market¡ng M¡x

1.- Producto:

Tábla 4.1 Productos ofertados y sus característ¡cas:

Ti
Ultraliv¡

ano
semrpes

ado

Res¡stencia

P15 P20

o sado

20 cm

175

4¡¡ 5¡J 7¡lromedio:
Descripción Para

paredes
en
rntenores
livianas o
prsos
altos

Parede
S

exterior
es,
intenor
esy
pisos
alt6

Para
pa redes
de alta
resisten
cra para
usos
¡ndustria
les

PaG
paredes
livianas
de alta
resrsten
c¡a en
rntenore
S.

extenore
s y prsos
altos

Para
paredes
en
interiore
s,
exter¡ore
sy
muros
de alta
resrsten
cta

Para
muros
exteriore
s, usos
estructur
ales,
galpone
s

Para
l6as
alivrana
das

Elaborado por: Las auloras

Estos productos son los más demandados por las constructoras, en

especial los descr¡tos en segundo y tercer lugar- La nueva fábrica de

bloques se incorporará al mercado con esta pequeña pero requerida

gama sólo para lograr que los clientes potenciales conozcan y sientan

conf¡anza en los nuevos productos. Una vez adqu¡r¡do el reconocimiento

los clentes que necesiten bloques especiales, con diferentes

características a las fabricadas con regularidad, podrán solicitarlos bajo

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

utilicen ¡nnecesariamente espaclo de almacenamiento.

UL 20 SP20L7 SP15
Produclo

Car
as

semrpes
ado

semrpe
sadolrvano

39 cm39 cm39 cm 39 cm39 cm 39 cm39 cmLargo:
19 cm19 cm19 cm I t9 cm19 cm lr9 cm19 cmAltura

15 cm20 cm9cm 15 cm7cm?0 cmEspesor:

13 2 ks 14 5 kg982k96ks 7kg
115
kg

Peso seco
aplox:

4 Mpa2 Mpa 3 Mpa2 N4 pa
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La calidad de los productos será muy sim¡lar a la ofrecida por Bloqcim,

líder del mercado, y que Vipresa qu¡en es el segundo más reconocido

por los constructores. Esto se destacará y recordará en el momento de

la introducción de los productos al mercado, para que la marca obtenga

lueea y prest¡g¡o de manera que el precio sea aceptado.

Además para garantizar un buen reconocim¡ento de marca, la planta

contará con un laboratono en el que no sólo se realizarán las pruebas de

cal¡dad de la matena prima y de los productos, sino también se podrán

real¡zar bloques util¡zando materia pnma no trad¡c¡onal con el propÓsito

de innovar y ofrecer mejores productos a los clientes. El profesional

contratado se encargará de desanollar nuevas técnicas, aunque tamblén

para esto se buscarán contactos con las diferentes univers¡dades de la

ciudad para que los estud¡antes u otras personas Interesadas en

desarrollar proyectos innovadores de elaboración de bloques puedan

realizarlo en el laboratorio con la ayuda del personal encargado

Se buscarán publicaciones por intemet que puedan proporc¡onar

información sobre nuevas técnicas efectivas de producciÓn desanolladas

en otros países con posible aplicac¡Ón en el Ecuador y en la fábrica

Estos nuevos desanollos serán publicados vÍa intemet, lo que mejorará

la imagen de la nueva fábnca como empresa tecnológica.
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Servicios

Se ofrecerá servicio de transporte y puesta en obra a un costo de

S0,02 por bloque. En cáso de que el cl¡ente requ¡era con urgencia y no

se disponga de vehiculos para transportar la mercadería, se realizarán

conven¡os con empresas de transporte pesado para cumplir con los

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

Respecto al crédito, estará disponible para los cl¡entes más frecuentes

y los que real¡cen compras superiores o iguales a 100.000 bloques al

año; aproximadamente 8,333 bloques mensuales, que en dólares se

convertiría en $2,583 mensuales, si se tomara como precio de venta

S0,31. El plazo de pago podría estar entre 15 a 30 días, o se llegarán a

acuerdos de pago convententes para ambas partes. No se ofrecerán

plazos mayores para no perder liquidez y porque las constructoras no

han demostrado incomodidad en que los actuales proveedores no les

den tentos dias de crédito.

Se implementará un software que se denominará GPS (Guarantee of

Personal Service o Garantía de servicio personal¡zado) el cual será

operado por una persona encargada con el objetivo de obtener

¡nformac¡ón del cl¡ente v¡sitado. Este es un programa de CRM (Customer

Relat¡onship Management) que forma parte del Marketing Relacional y

que busca una relación de largo plazo con el cl¡ente. Sirve de apoyo a

las 4P del Marketing Mix en especial cuando se desee ofrecer un nuevo
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Servicios

Se ofrecerá servic¡o de transporte y puesta en obra a un costo de

$0,02 por bloque. En caso de que el cliente requiera con urgencta y no

se disponga de vehículos para transportar la mercadería, se realizarán

convenios con empresas de transporte pesado para cumpllr con los

pedidos. El mercado ofrece el servicio a 0.03 por bloque

Respecto al crédlto, estará disponible para los clientes más frecuentes

y los que realicen compras superiores o iguales a 100.000 bloques al

año, aprox¡madamente 8,333 bloques mensuales, que en dólares se

convertiría en 52,583 mensuales, s¡ se tomara como precio de venta

SO,3l. El plazo de pago podría ester entre 15 a 30 dias, o se llegarán a

acuerdos de pago convenientes para ambas partes. No se ofrecerán

plazos mayores para no perder liquidez y porque las constructoras no

han demostrado ¡ncomod¡dad en que los actuales proveedores no les

den tantos días de crédito.

Se implementará un software que se denominará GPS (Guarantee of

Personal Service o Garantía de servicio personalizado) el cual será

operado por una persona encárgada con el objetlvo de obtener

informac¡ón del cliente v¡sitado. Este es un programa de CRM (Customer

Relationsh¡p Management) que forma parte del Marketing Relec¡onal y

que busca una relación de largo plazo con el cliente. Sirve de apoyo a

las 4P del l\ilarketing Mix en especral cuando se desee ofrecer un nuevo
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producto o servic¡o a un m¡smo cliente, como se tendrá disponibilidad de

datos de los clientes se puede comun¡car con mayor facilidad.

Además, se le preguntará sobre el serv¡c¡o que recibiÓ en la fábrica; de

ser cliente directo, o la calidad de servicio proporcionada por el agente

vendedor, realizándole preguntas como: ¿lo ha visitado nuestro

vendedor en este seman a? ¿C6mo fue el servicio que le brindÓ? ¿Le

ofreció X promoción. . . ? De manera que se lleve un control acerca del

servicio que se está prestando y principalmente la comodidad que los

clientes sientan al respecto. Además se solicltarán datos personales

como fecha de cumpleaños y cualquier otra ¡nformaciÓn que permita

conocer al encargado de la compra; que para la fábnca es el

representante de la constructora o distribuidora, lo que dará una ventaia

al buscar estrategias e incentivos personalizados para mantener al

cliente por medio de la relación a largo plazo.

Este sistema de supervisiÓn da un segu¡miento al cumplim¡ento del

cronograma de cada vendedor. Además de ser un apoyo para gerencia

sobre el departamento de marketing que le permitirá conocer volumen

de ventas por ped¡do, por cliente, por vendedor, descuentos, frecuencia

de compra de los clientes, dias de mora por cada cliente; si existiese,

permite almacenar opin¡ones u otra ¡nformación relevante proporcionada

por el cliente al momento de la llamada. Esta ¡nformaciÓn permit¡rá tomar

decisrones no solo de marketing sino tamb¡én para cartera y f¡nanciero
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Otro benefic¡o de aplicar este software es que existe el ahono de

com¡siones y salario al Jefe de ventas, quien en otras empresas suele

ser el encergado de este seguimiento.

2.- Precio

Analizando al consum¡dor mediante las entrevistas, se notÓ que están

dispuestos a pagar según el peso y tamaño de los productos, cantidades

que no superen a los precios del mercado pero por productos de buena

calidad.

Se pudo notar una gran relac¡ón entre el precio y la calidad,

catalogando asi a los blogues con precios bajos como s¡ fueran de baja

calidad, por tanlo, los precios no serán más bajos que los del mercado,

aunque pueden llegar a ser un poco menores que los de la competencia

directa.

Los precros que ofrece el mercado según el tipo de producto se

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

Para conocer la dispon¡bilidad máxima a pagar por tipo de bloque, la

tebla 41 muestra los precios máx¡mos ofertados por los actuales

proveedores, ad¡cionalmente se muestran los precios mínimos ofertados.

ambos aceptados por el mercado:
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Tabla 4.2 Prec ios máx¡mos m¡nimos del mercado

'Los precios rncluyen IVA y transporte
Elaborado por: Las autoras

Precios mayores a los mencionados en la tabla anterior, tlenen un alto

porcentaje de probabilidad de ser rechazados. al menos que sean

bloques especiales que el cliente realice por pedido.

Dado que la nueva fábnca busca captar mercado mediante precios

competit¡vos y calidad alta, dentro del mapa estratég¡co sus

compet¡dores principales son Vipresa y Bloquexa (gráfico 2.3.4, Mapa

Estratég¡co de la competenciá del capítulo 2). Para establecer los

precios de la nueva fábrica se tomarán en cuenta los precios de ambas

fábricas y como limite los precios máximos y minimos del mercádo. La

labla 4.2 muestra los precios de las fábricas mencionadas además de

los sugeridos para la nueva fábrica, los cuales no se catalogan como los

definitivos, pues dependen de una decisión f¡nanciera (Precio = Coste +

margen de beneficio) para su determinaciÓn f nal.

.Prec¡o

minimo
'Precio
máximoPRODUCTO

s 0.23l7 $ 0,31

§ 0.24$ 0.35SP9

$ 0.50 s 0,38SP 15

s 0,45SP 20LIVIANOS

s 0,71P 15 $ 0.72

s 0,82P20PESADOS

s065|

$ 0.84 I



Tabla 4.3 Precios de Vipresa y Bloquexa, mlnimos del mercado y
ios su r¡dos ra nueva fábrica

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

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

competencia lo cual permitirá llamar la atención del mercado y captarlo'

por esto t¡enen descuentos, los que dependerán mucho del üpo de

cliente, clasif¡cados según su frecuencia de compra como:

'Precio
sugefido
(incluido

descuentos)
'Precio
minimo

*Precios

Bloquexa
'Prec¡os
V¡presaPRODUCTO

$ 0,s7UL 20ULTRALIVIANO
$ 0,26$ 0,23$ 0,28L7 $ 0,27

$ 0,24 $ 0,30$ 0,31sP9 $ 0,32

$ 0,38 $ 0,4s$ 0,47SP 15 $ 0,47

$ 0,55$ 0,57 $ 0,45$ 0,s7SP 20LIVIANOS
$ 0,71$ 0,71$ 0,71P15
$ 0,82$ 0,82$ 0,84P20PESADOS

Gráfico 4.1 Tipo de clientes

Constructores Con contrato

Compra
frecuente

Distribuidores
Esporádicos

Elaborado poa Las autoras
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Descripción de los cl¡entes:

Constructores con contrato: Se han definido este t¡po de clientes

deb¡do al comportamiento del mercádo, ten¡endo como referencia que

existen constructoras que tlenen grandes proyectos al año como planes

habitacionales o edificac¡ones que les suele tomar un año en realizarlos,

por lo que se dec¡dió conseguir la lealtad de estos clientes y mantenerlos

bajo contrato.

Constructores compra frecuentes: son aquellos que compran con

regularidad por diferentes proyectos medianos o pequeños que tengan

durante el año como construcclones de casas. of¡c¡nas o

remodelaciones.

Constructores esporád¡cos: compran para probar el producto, por lo

que se realizarán incentivos para que estos se vuelvan frecuentes o

realicen contratos. Además se incluye en este grupo a los constructores

que s¡n dedicarse enteramente a su profesión, realizan pequeñas

construcciones o pocas al año.

D¡stribuidoras con contrato: Tienden a realiz¿f ped¡dos semanales.

Los que realizan mayores compras hacen pedidos cada semana, por lo

que se podrían manejar contratos a 1 año con opción a renovación.

Distr¡bu¡doras compra frecuente. Existen d¡stribu¡doras que hacen 2

pedidos al mes que se pueden catalogar como frecuentes.
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Distribuidoras esporádicas. 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 año (según

conversaciones con fábricas de bloques).

Por tanto, se ha decidido que una de las formas de captar clientes

puede ser vía descuento según tipo de cl¡ente, lo que no solo contribuiría

a aumentar el número de clientes sino tamb¡én a mantenerlos. Para

incentivar la frecuenc¡a de compra, la lealtad y sobre todo la fidelidad a

la marca se ofrecerán mayores descuentos a quienes confíen en la

fábrica realizando contratos, seguido de los que compren

frecuentemente cierta cántidad de bloques pero a la vez se promoverá a

los cl¡entes que compran esporádicamente a que se vuelvan leales y

conozcan los benefic¡os para quienes compran con frecuencla.

Las distribuidoras gozarán de descuentos tamb¡én aunque serán un

poco más bajos que los de los consfuctores, debido a que una vez

conseguido el cl¡ente, como ellos piden por lo regular con frecuencaa es

más fácil mantenerlos sr se les da benef¡cios aunque sean pequeños, ya

que hasta ahora no han rec¡b¡do beneficios por parte de los actuales

proveedores (según fábricas de bloques).

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

frecuencia de compran serán como indica la tabla 4.3
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5.00%
4.500h

Tabla 4.4: Descuentos por tipo de cliente y frecuencia de compra.

Descuento
Constructores con contrato

Constructores comPra frecuente

Constructores compra
rádica 4,00%

O¡stribuldoras
Constructores con contrato 4.50%

4,OOo/oConstructores com ra frecuente

Constructores compra
ES radica 4.00%

3.-Plaza:

La forma de d¡stribuc¡ón a las constructoras será por canal directo

Productor-Consumtdor, esto provocará que el precio también les

favorczca porque no existiría el aumento de prec¡os adicional que les

solía realizar el distribu¡dor al venderles como consumidores finales.

Se realizarán ventas a d¡stribuidoras de materiales de construcciÓn

para diversiflcac¡ón de la cartera de clientes, y para que otras personas

que realicen ped¡dos pequeños; menores a 1000 bloques, puedan

también adquirir los bloques de la nueva empresa.

Los clientes podrán realizar sus pedidos por vía vendedores, via

planta, teléfono, fax o via mail. La planta deberá estar ubicáda

estratégicamente para estar cerca de los clientes que realicen obras

tanto via a la Costa, via a SamborondÓn o alrededores, vía perimetral,

vía a Daule y via Terminal-Pascuales, en cuyas zonas aún se espera
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crec¡m¡ento del sector de la construcciÓn, específicamente de viv¡endas

o edificios. Esta cercanía será buscáda porque ellos valoran

(subjetivamente) la cercan¡a del proveedor a sus obras para acortar el

tiempo de traslado de su pedido.

Se contará con oficina de atención al cliente en la propia fábrica de

manera que si algún cliente desea verlficar el proceso de producclÓn de

los bloques tenga fác¡l acceso a conocerlo.

La fábr¡ca contará con un amplto espacio para almacenam¡ento de

productos de mayor demanda, de manera que se tenga disponibilidad

inmed¡ata si así lo requieren.

Los pedidos también se receptarán por med¡o de e-mail, para que

puedan real¡zarlo en horas no laborables. Estos serán conflrmados por el

vendedor antes de ser envrados a la obra o donde requiera el cliente.

Este servicio estará disponible desde el primer dia de funcionam¡ento de

la empresa.

En el cuarto año se alquilará otra oficina en el sector norte de la

ciudad, lo que se promocionará ante los clientes meta para adqu¡rir más

clientes directos, sjn intermed¡actÓn de vendedores, y que además s¡rva

de apoyo en el servic¡o proporcionado á los cl¡entes adquiridos hastra ese

momento, de manera que puedan realizar sus ped¡dos o pagos en un



lugar más cercano, lo que a su vez permltirá al vendedor dedicarse más

a la búsqueda de pedidos y tealtzar menos cobranza.

4.- Promoc¡ón:

Antecedentes:

Se ha notado claramente mediante investigaciÓn de mercado que

ningún proveedor de bloques de hormigÓn se preocupa por lograr una

buena comunicación de su marca, ni usan estrateg¡as de marketing para

mantener relación con sus clientes, lo que se piensa es el causante de la

no fidel¡dad

Por otra parte se pudo constatar que los encargados de las compras

de este material t¡enden a asociar calidad del producto con la tecnología

utilizada por la fábr¡ca como es el caso de Bloqcim, aunque sus ventas

las realizan a través de los distribu¡dores Disensa, lo que ha provocado,

según investigaciones, que cada vendedor del local ofrezca al

consumidor final un serv¡cio diferente e ¡ncluso precios d¡stintos.

El servicio que brindan todos los proveedores de bloques se podria

decir que está estandarizado, pues ofrecen lo básico: transporte (que

pagan los clientes en promedio §0,03) y crédito se da sólo a cl¡entes

especiales o frecuentes, de ahi el 55,2lok de las constructoras paga casi

siempre contraentrega de entre 2 a 15 dias máximo, a excepción de

Vipresa o Bloquexa que como se señaló en ¡nvestigac¡ón de mercado
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dan crédito entre 1 y 2 meses respectivamente. Esta carencia en el

servicio es la que la fábrica nueva quiere aprovechal, ofreciendo lo que

la competenc¡a no ha dado a sus cl¡entes, exam¡nando pnmero ciertos

aspectos de su comportamiento para conocer qué estrategias del

market¡ng usar así como desanollar tácticas para lograr capturar

mercado y fidelización de los clientes, cuyos resultados se refleiarán en

los estados financ¡eros al obtener mayores ¡ngresos por volumen de

ventas

Compo rtam¡ento del consu idor

El consumidor suele realizar la elecciÓn de compra de un producto por

cuestrones de experiencias antenores, movidos por los sentimientos,

costumbre o incluso vanidad. Estos factores se los conoce como

Aprendizaje, Rutina, Afectividad y Hedonismo dentro del Modelo de

implicación de Foote, Cone y Belging (FCB)'z

Este modelo ayudará a entender cuál de estos factores participan más al

momento de decidir comprar bloques, lo que dará la señal hacia dónde

dirigir la estrategia de comun¡cac¡Ón para lograr ventas.

: \flrlictiñB li3lr¿légico ¡cr! li¡licion. '\ulffcr: l<¡n'ftcqrcs-I.:mbin Imprcnt¡: \1( (ir¡e lüll
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Gráfico 4.2 Comportamiento del consumidor modelo FCB
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Elaborado por: Las auloras

La compra de los bloques implica Aprendizaie. Elegir el nuevo producto

puede resultarle un poco diffcil para quien decida cambiarse a la nueva

marca. La implicación3 de su decisión es fuerte, pues al enfrentarse a la

elecc¡ón de una nueva marca le puede generar incluso cuatro üpos de

riesgo: pérdida financiera, si el producto sale defectuoso, pérdida de

tiempo: si tuviera que reclamar, nesgo frslco; s¡ el producto resulta

ocas¡onar algún daño a la salud o al entorno y riesgo psicoióglco; por el

que sentirá ¡nsatisfacción general por una mala compra.

La mejor forma de combatir esas asoc¡ac¡ones de riesgo en el

momento de su decisión de compra es informarlo completamente acerca

de las caracteristicas y benef¡cios del producto' como el nivel de
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su forma de fabricación y el nlvel de tecnologia que usa la fábrica para

asegurar la estandarización de caracteristicas en todos los bloques, lo

que al ser conocido por el cliente potenc¡al creará una mayor confianza a

la nueva marca. Cabe recalcar que los mayores esfuezos de

comunicac¡ón de esta ¡nformac¡ón se presentarán en la etapa de

introducción del producto al mercado. La estrategia de comunicaciÓn

será la base para llegar a adquirir reconocim¡ento como una empresa

grande, conf¡able y tecnolÓgica.

Estrateoias de marketino. Dublicidad v ventas

A través del estudio del sector de la construcc¡ón real¡zado en el

capitulo 2 de este documento, se pudo constatar el crecimiento de este

sector durante los últimos años, en especial en la ciudad de Guayaquil.

No ex¡sten informes de proyecc¡ones de este sector a partir de la fecha,

por lo que el crectmiento de la demanda de los bloques para este

proyecto se basará en el supuesto de que sigue un comportam¡ento

normal, lo que podría ajustarse más a la realidad que decir que el

comportam¡ento seguirá a la creciente durante 10 años más. Dado esto,

las ventas serán crec¡entes pero en determ¡nado momento comenzarán

a crecer más lentamente.

Las estrategtas de marketing se desarrollarán segÚn las ventas

esperadas dependiendo de la etapa (año) en que se encuentre según lo

mencionado en el párrafo anterior. Por tanto existirán etapas en las que
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por ¡ntroducción de la fábricá se neces¡tará desanollar estrategias de

publicidad y marketing que contribuyan al crecim¡ento de la ca rtera de

clientes, al igual que en la etapa en que se espera un mayor aumento en

ventas. En los años en que se experimentarán menos ventas o ventas

más regularizadas se aplicarán planes de fidelizaciÓn para que clientes

ant¡guos continúen generando al menos la misma cantidad de compras

que habían venido realtzando años anteriores.

4.3 Plan de acc¡ón Por etapas

1 .- Eta de lntrod clon:

Esta etapa corresponde al pr¡mer año de operaciÓn, por tanto se

buscará incluir a nuevos clientes desanollando la creaciÓn de imagen de

marca prrncipalmente vía vendedores. Como se mencronó, es

fundamental que los clientes potenciales conozcan la nueva marca y la

asoc¡en a palabras como: resistencia, calidad, tecnologia y alcanzable.

Para esle año se realizará el supuesto de no conseguir clientes bajo

contralo, pues se cree que la confianza en le empresa aumentaría por lo

menos después de un año de func¡onam¡ento, cuando realmente noten

que se es capaz de cumpl¡r 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

Captac¡ón de clierites:

Los vendedores visitarán a los cl¡entes potenciales y le informarán

acerca de la nueva fábrica y productos. Ellos contarán con una

capacitación previa; dada por el Gerente General, para desanollar con

naturalidad el speech de ventas y estar preparado a posibles objeciones

de los clientes. Contarán con material de apoyo publicitario como

trípticos y tarjetas de presentaciÓn (ver Anexo xx de Material

Publicitario). Los tripticos contendrán datos de la fábrica para que se

contacten, detalles de los productos y frases que alienten al cl¡ente a

llamar para conocer los beneficios que la fábrica ofrece.

Adicionalmente para captar clientes directos; sin intermediaciÓn de

vendedores, se realizará una publicación vía intemet acerca de la nueva

fábrica por la página web rvww.anuncios.ec, de manera que si alguien

realaza una búsqueda por intemet en algún buscador la nueva marct sea

una de las pnmeras en aparecer. Esto se puede lograr realizando

actual¡zac¡ones en la publ¡cáción que se realice. Cabe mencionar que las

publicaciones mediante esta página de Ecuador son gratuitas

Otra forma de comun¡car la existencia de la marca es por publ¡cidad

móvil, a través de los canos de la empresa como son las plataformas y

las volquetas. Así m¡smo se comun¡carán datos para contactarse con la

fábrica y en los canos grandes se adicionará el logotipo. Adicionalmente
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cuando se adquiera un cliente frecuente que real¡ce alguna construcción

reconocida, se real¡zará convenio para mlocar una pequeña valla

publ¡citaria de la fábrica, esto dará prestigio a la marca.

Para captar la atención de los primeros clientes se aplicarán

descuentos, los cuales se mencionaron en el marketing mix y se

demostrará que m¡entras compren con mayor frecuencia el porcentaje

de descuento es mayor.

Para el primer año es cruc¡al buscar la repetic¡Ón de compra que nos

den valores f¡ios ($) para poder solventar costos. Se conoc¡Ó que las

d¡stribuidoras realizan compras con mayor frecuencia y por lo regular a

un solo proveedor, por lo que los dos primeros meses los vendedores

deberán concentrar sus esfuezos en obtener la mayor cantidad de

distribuidoras. Al igual que algunas nuevas para los últimos meses de

ese año, donde por lo reguiar aumentan las ventas, según Gerente de

Bloqcim.

Sin embargo como las cantidades demandas por distribuidoras no son

altas en relación a las consfuctoras, entonces deberán ir incrementando

mes a mes el número de visitas a estos Últ¡mos para lograr las

estrategias planteades en capitulo 3.

C¡B.TSPOI
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Para el mes del primer año en que ¡ncrementen las ventas, se buscará

aumentar pedidos por parte de los clientes ya obtenidos; creándoles

mayor confianza en la fábrica, pero a la vez incrementar el número de

clientes directos; conseguidos sin intermediación del vendedor, lo cual

se espera lograr med¡ante conven¡o con el Colegio de Arquitectos del

Guayas para realizar promoc¡ón en el momento que real¡cen algún

evento, para esto se contratará impulsadora que entregará tripticos

informativos. Esto se planificará meses atrás para que en la fecha

mencionada se incrementen las ventas. Se piensa que una forma de

captar más distribuidores futuros puede ser por medio de esta vÍa, pues

se conoció mediante entrevistas que ciertos arqu¡tectos o lngen¡eros

c¡v¡les tienen distribuidoras de materiales de construcciÓn. Cabe

recalcar que se buscará en algunos momentos clave el aumento de

cl¡entes directos, pues esto ¡mplica un ahorro en gasto de comisiones a

vendedores.

Aumentar la frecuencia de compra:

Para motivar la frecuencia de compra tanto en las drstribuidoras como

los constructores, no solo se promocionarán los descuentos mayores

para quienes compran más veces, sino también se aplicará el marketing

por puntos, que consrste en que cada cliente t¡ene la oportunidad de

ganarse un premio al final del año si rep¡t¡ó su compra la mayor cant¡dad

de veces en el año y si esa cantided demandada cumple cierto m¡n¡mo

que la fábrica determinará. Los clientes llenarán una cartilla en la que el
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vendedor anotará la cántidad de bloques y el monto de dÓlares por cada

compra, esto le servirá al cliente para llevar un control de sus pedidos,

sin embargo la empresa también registrará esas compras por med¡o del

softwa re GPS.

Al final del año el 50% de los compradores frecuentes recibirán un

recuerdo por parte de la empresa para recordarles la marca, este

matenal denominado POP, podrán ser: plumas, taqeteros, o cualqu¡er

otro sim¡lar.

A partir del segundo año las ventas deberán irse ¡ncrementando.

captando nuevos clientes, firma de contratos y manteniendo los actuales

(fidelización). Por esto, las acciones a seguir se describen a

continuac¡ón.

Accion es

Captación de clientes:

Los descuentos seguirán apl¡cándose a clientes nuevos para lograr

captafos. Las vis¡tas de igual manera se segu¡rán realizando pero con

enfoque a la obtención de los clientes meta que son los constructores.

aunque se deberán conseguir distribuidoras para mantener cierto nivel

de ventas fUas.

9l
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En el momento que se espere mayor ¡ncremento en ventas se

realizará un año antes convenio con el Colegio de lngenieros C¡viles de

Guayas, el procedimiento será el m¡smo que con el Colegio de

Arqu¡teclos.

Además se implementará un programa de marketing denom¡nado

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 ganarán un premio

Se realizarán convenios pnncipalmente con las empresas con

contrato; que como se mencionÓ por lo regular tiene grandes proyectos,

para colocar también alguna valla en sus obras que promocione y

favorezca a la imagen de los bloques.

F¡del¡zac¡ón de cl¡entes:

Se incrementarán los descuentos año a año para que los clientes

actuales s¡entan que tomamos en cuenta sus necestdades.

El cliente con contrato también recibirá premio como agradecimiento

por cumplimiento de contrato; s¡ asi lo hayan hecho. Esto no se realiza a

manera de sorteo como el caso del merketing por puntos.

Se ¡mplementará marketing relac¡onal, por lo que el vendedor deberá

ser capaz de mantener una excelente relación con su comprador y



aver¡guar gustos y preferenc¡as, al ¡gual que debe hac€rse por med¡o del

sistema de Garantía de Servicio Personal¡zado delegado a una persona

de la empresa; que como se mencionó forma parte del serv¡cio, de

manera que si en algún momento el cliente se hace acreedor de alguno

de los prem¡os que la compañía ofreclÓ, se pueda dar algo que

realmente le agrade.

Continúa la entrega de recuerdos al final de cada año para crear

recordación de marca y estar en la mente de los clientes. Se entregarán

a clientes con contrato y se est¡ma mantener contacto con por lo menos

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

Y por últ¡mo, se enviarán mails a clientes cuando sea el cumpleaños,

además de ser una vía también para ofrecer productos o servic¡os

nuevos. Los coneos no se enviarán los días lunes o viemes, 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 días en los que el buzÓn de mensajes se llena por los

mensajes del viemes o fin de semana y al ser tantos meils no se lee a

cada uno con la atención que al menos la fábrica necesltaría.

Algo importante de mencionar es que todos los premios, sin ¡ncluir los

descuentos, tanto para clientes frecuentes, con conlrato y los que

recibirán por programa Member get Member serán dirigidos a los jefes

de compra o al encargado de la constructora o distribuidora que haya
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eleg¡do a este nuevo proveedor de bloques, ya que él es el que al final

decide s¡ compra o no los productos de la fábrica y el objetivo es

¡ncentivarlo para actuales y futuras compra.

El presupuesto para la implementación de todas las acciones de

market¡ng estará resftng¡do en costos, por lo que se real¡zarán todas las

acciones con efic¡encia; realizando ¡nversiones necesarias con poco

presupuesto, y sin denoche en excesivas campañas publ¡c¡tarias que no

llegan al cliente meta.

lncentivo a vendedores

Durante los diez años de proyecciÓn se les dará a los vendedores un

porcenta¡e de comrsión sobre las ventas que realicen sean esporádicás,

via contrato o por los que realizaron compras frecuentes. Ellos

manejarán una cartera de cl¡entes por la que recibirán sus comis¡ones.

Para el cálculo de sus comisiones deberán presentar tnforme de ventas

semanales, valores que se agregarán en el software GPS.

Se promoverá la sana competencia dándole una bonificaclón al

vendedor que cumpla con metas de ventas al final de cada año.

lo(|



CAPíTULO V

LAN DE PERACION

5.1 LOGI TICA

Bloques San Martín contará con una planta para la fabncaciÓn de

bloques, y se espera que al cuarto año ta compañía tenga un local

donde se dará a los clientes mayor dispon¡b¡l¡dad' comod¡dad y rapidez

al momento de real¡zar sus pedidos de bloques y cancelación de sus

pedidos.Poresto,unacorreclaselecciÓndetaub¡cac¡óntantodellocal

como de la planta es indispensable para el éx¡to y rentebilidad de la

compañ ia a corlo y largo Plazo.



5.I.I LOCALIZACIÓN PLANTA

Macro localización

En el Ecuador hay un déf¡cit habitacional estimado de

1,200,000 (4,5 personas por familia) de viviendas, de estias

500,000 en el sector urbano y 700,000 en el rural en todo el pa¡s.

El déficit poblacional es medrdo a través de la cantidad de

viviendas no cál¡ficables que no cuentan con equipamiento y uso

mÍnimo. A esto se suma el requenm¡ento de viviendas dado el

¡ncremento de la poblac¡ón el cual se estima que la poblaciÓn en

el país crece a una tasa del 2olo anual lo que ha dinamizado la

oferta y la demanda de la vivienda, espec¡almente en las grandes

y medianas ciudades.

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

habitantes con una tasa promed¡o de crec¡miento poblac¡onal del

2.5o/o anuzl, según datos del INEC.

En Guayaqu¡l ex¡sten alrededor de 1 ,000 constructores activas

en el 2008, según le Cámara de ConstrucciÓn de Guayaquil.

lo:



Respecto a la ¡nversión pública, en el mes de agosto del 2008,

Guayaquil fue el que más bonos rec¡biÓ (7902 bonos) y lo ubica

en el primer puesto en cuanto a la partic¡pac¡Ón del dinero de los

bonos transferidos por el MlDUV|. Véase detalles en anexo 37.

Respecto a los permisos de constucciÓn que han sido

concedidos por los d¡ferentes mun¡cipios del pa¡s en el año 2006

fueron concedidos 26.584 permisos de construcción por parte de

los mL¡nicipios del pais. es decir 2.028 mas que en el año 2005.

El 87",'" cle los permisos han s¡do otorgado§ para la eiecucion de

proyectos de nuevas construcc¡ones. el 1Oo..i para anrpltacrones y

la diferencia para reconstrucc¡ones. De las nuevas

construcciones. el 90o/Í) se han concedido para proyectos de uso

residencial.

Para el 2006 la prov¡nc¡a que regrstra el mayor numero de

permisos en el pats fue Guayas con el 31.5%

Gráfico 5.1
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De acuerdo al gráfico 5.1, la provincia del Guayas ha tenido un

incremento promedro anual del 6% a partir del año 2003 al 2005.

Guayaquil, c¡mo capital de la provincia de Guayas para los seis

primeros meses del año 2006 se tramitaron 1 .166 perm¡sos de

construcc¡ón en la ciudad. Del 20M al 2005, el número pasÓ de

I.811 a 1 884. Según datos publicados por el Municip¡o de

Guayaquil.

Dado estos antecedentes se recomienda que la ¡nstalaciÓn de

la planta de fabric€c¡ón de bloques se efectúe en la ciudad de

Guayaquil, debido a que asegure tener suficiente cántidad de

demanda en relación a otros cantones de la provinc¡a del Guayas,

Caracteristicas de la planta

El área del teneno para la instalación de la planta productiva

debe ser de aprox¡madamente lO,OOOm?, donde se contará con

oficinas para el área administrat¡va, patio amplio que s¡rve como

garaje de los vehículos pesados de la compañía, el área del

departamento operattvo o producc¡ón donde se ubiquen el silo de

cemento y el sistema automatizado para la fabricación de

bloques, área de fraguado y bodega de bloques disponibles para

la venta y área de almacenamiento de las materias primas.

Gráfico de ¡nfraestructura de la fábrica de bloques en anexo 48.
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Micrc locallzación

En la ciudad de Guayaquil se identificaron tres altemat¡vas de

ubicación para la planta productiva, que son.

1. Vía Daule (km. 10) zona industnal.

2. Vía Puntilla-Pascuales (Aurora Km. 13)

3. VÍa a la Costa (Sector ChongÓn)

Estos sectores conesponden a los de mayor crecim¡ento en el

sector de construcclÓn. de acuerdo a datos obtenidos por

investigación de mercádo dirigido a constructores. Los criterios

que se tomarán en cuenta para evaluar los sectores, donde se

instalaría la fábrica y escoger la más conveniente tomará en

cuenta factores de orden econÓmico, instituc¡onal, ambiental y

estratégico. Por lo tanto el método recomendado para la eleccaón

del teneno es el de Brown y G¡bson que incluye en la evaluaciÓn

de los sectores vanables cuant¡tativa y cualitativa.

Factores cual¡tativos

Cercanía del mercado: Esta cerca del mercado objetivo le

favorece a la fábrica ya que la convertirÍa en una de las melores

opciones como proveedor de bloques dado el a@eso en las

cercanías de las obras para los constructores. De acuerdo a los

resultados obten¡dos por las entrevistas profundas dirig¡das a los

arquitectos las áreas con crecimiento en la construcciÓn de obras

es Samborondón, vía a Daule, v¡a a la costa y ciertos proyectos
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que se real¡zan fuera de la ciudad. Un ejemplo es la via

Samborondón que en el período de junio a octubre de 2007

registro 25,610 unidades en ofertas de viv¡endas.

Restr¡cciones por leyes ambientales: No existe restricc¡Ón

para el funcionam¡ento de una fábrica de bloques en las

altemativas de ubicac¡ón para la planta, de hecho existen fábr¡cas,

canteras, rec¡cladoras y otras ubicadas en estos sectores. Ya que

no hay ningún impacto en alguno de los sectores esta variable no

será ¡ncluida en el anál¡sis para la elecc¡Ón del sector donde se

¡nstalaria la planta.

Cercanía de fábricas rivales: De acuerdo a la ¡nvestigaciÓn

exploratoria dirigida a las fábncas de bloques, se pudo constatar

que alrededor del 60% de las fábricas pequeñas y medianas

están ubacadas desde la via LeÓn Febres Cordero (Vía puntilla

pascuales) hasta el nivel de la ciudadela Las Orquideas, en tanto

que el líder de mercado Bloqcim se localiza en el área de San

Eduardo junto al proveedor de cemento Holc¡m cerca de vía a la

costa, esto se debe a la relaciÓn jurídica existentes que exist¡ó

entre las dos fábricas, cabe indicar que Bloqcim solo se dedica a

la fabricac¡ón de los bloques ya que cuenta con Ia franqu¡cia de

D¡sensa para la distribución de sus productos a través de

distribu¡doras de materiales de construcción que se encuentran

ubicados en cualquier sector de la caudad. Por otra parte, Vipresa
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está ubicada en el sector vía a Daule en el Km.15.5. Por lo que la

mayor presencia de fábricas de bloques artesanales está en vía

puntilla pascuales.

La fábrica de bloques San Martín espera ser reconocida por la

tecnología que utilizaria en la elaboración de los bloques y por la

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

se recom¡enda que la fábrica no se ubique en el área de

concentrac¡ón de la competencia dado que estas fábricas

artesanales ofrecen bloques a preclos bajos por su baja

res¡stencia.

Tabla 5.1

Via a Daule

Via Puntilla Pascuele s

Via a la Costa

Pu nta

Su man 4

FACTORES SUBJETIVOS - Ubicación de planta

Mayor acceso a sectores
con crecim¡ento V¡a a

Daule

Via punlilla
Pascuales via a

la Costa

1 0

1

2

60%

Baja c oncentrac ¡ón
de la competenc¡a

I via pu ntilla
Via a I pascuales
Daule j

Via a
la costa

404/oV¡a a Daule 0 0 1

Vra ntilla - ascuales 0.5 0 1

Via a la costa 05 0 0

Pu nia 1 0 2

Suman 3

Porcentaje relativo 0.3 3 0.0 0 0.6 7

FS 0.43 0.30 0.27

Elaborador por: Las auloras

I07

0 1 0

0

¡l
02

relativo 0.5 0.5Porce nta



valoración de factores:

Cuantitativos: Incluye los @stos de transportar la mater¡a

prima desde los proveedores al lugar donde estaría ubicada la

fábrica, adicional se toma en cuenta el valor del teneno en cada

zona. En cuanto a los costos de envio de pedidos de bloques,

estos son asumidos por los clientes, por tanto no se tncluye en

este análisis.

Costo de terreno: La inversiÓn requerida para la adquisición

del teneno, es un factor económ¡co que influye en la elecc¡Ón del

activo al menos a coño plazo ya que depende de la disponibilidad

de capital que se tenga. A continuaciÓn se presentan los costos

de teneno en cada sector y el valor de salvamento esperado en

cada zona. Este último 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 12Oo/o a los dtez

años. Para vía a Ia Costa se asigna un porcentaje de 180% ya

que para el año 2020 se espera la construcción del nuevo

aeropuerto ubicádo cerca de via a la Costa dado el ¡ncremento de

viajeros esperados para este periodo, según public€c¡Ón en Diario

el Universo del 18 de Sept¡embre de 2008.
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COSTOS Y VALORAC N DE TERRENOS

Costo de adquisición
de teneno por m?

Via Daule

$73

s 14

bbJ $31

Pascuales Aurora
Via Puntrlla

Valor de Salvamento

Via a la
Costa

fm-

Tabla 5 2

Fuente Clasificados verso ccm

Gercania a los proveedores: Este factor es indispensable

para d¡sminuir los costos de transportar la matena pnma desde los

proveedores a la fábrica de bloques. La empresa tiene al menos

cuatro proveedores que están ub¡cados en dos polos.Holcim y

Huayco qu¡enes proveen de cemento, p¡edra caliza y arena

tratada que están ubicados cerca de Vía a la Costa, en tanto que

la arena y la p¡edra chasqu¡ o pómez se encuentran por la vía

Puntilla-Pascuales. Refiriéndose a la piedra chasqu¡, es una

p¡edra volcánica que proviene de la s¡erra, por lo que la prtmera

conexión con Guayaquil es la vía Puntilla Pascuales.

Tabla 5 3

Fuente Cotzación a proveedores de materias pr¡mas en anexo 50

Para el cálculo de los factores objetivos via análisis de costos

en el presente se tomará como referencia el total en kilogramos

de materia prima necesario para el primer año de operación de la

0 00917

Vía a la
Costa

COSTO OE TRANSPORTE DE MATERIA PRIMA

0 00864 0 00964

Pascuales(Aurora)
Vía Puntille

Costo total de
materias prjmas por

Via
Daule
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fábrica slendo este valor de 25,780,220 kilogramos y el área de

terreno requerido de l O,OOO m2.

El método para la valorac¡ón de los factores ob¡etivos consiste en

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

descuento (CPPC) del 12 070k.

Tabla 5 4

Elaborado por Las autoras

labla 5 5

0.30

Elaborado por Las autoras

El resultado que muestra la tabla 5.5 ind¡ca que la melor

elternat¡va es la vía a Daule, debido al menor costo que tiene por

trasladar la materia pnma de los proveedores hac¡a esta v¡a, lo

FACTORES OBJETIVOS

Costos totales V¡a Daule
Via Pu ntilla
Pascuales

V¡a a la
Cosla

Costo total de terreno

Valor de Salvamento

s 250.000

$ 625.000

$ 140.000

$ 308.000

s 280.000

s 728.000

Valor presente del salvamento $ 200.030 $ 98.575

Costo promedio
de transporte de MP

mensual
$ 18 476 s 20.624 $ 19 550

Valor presente
mensuales

de costos
$ 207.873 $ 232.045 $ 219.959

Valor actual neto $ 257,843 i 273.470 $ 266,964

Reciproco 3 88E-06 3 66E-06 I 3 75E-06

Suma de recíprocos

FO

1 13E-05

0.34 0.32 0.33

COMEINACIÓN DE FACTORES
AA A PUNÍILLA -

COSTA
ALA

DAULE PASCUALES

50%

50%

FO

FS

0.31

32%

300/6

3304

270/n

34o/o

43o/o

MPL 0.39
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que a su vez trae c¡mo ahorro $1 ,611 en promedio durante el

primer año con relación a las otras altemativas de ub¡cac¡Ón. Otro

beneficio es que estaria ubicádo en un sitio neutral ya que la vía a

Daule estaría cerca tanto de Via a la Costa, SamborondÓn y la

m¡sma via a Daule, aunque con una distancia diferente desde la

fábica a cada uno de estos sectores pero con igual probabilidad

de satisfacer la demanda.

5.1.2 UBICACIÓN DEL LOCAL

Caracteristicas del local

El obiet¡vo de adquirir un local para atención al cliente, es para

ofrecerle al cliente un lugar con mayor facil¡dad de acceso donde

pueda realizar sus pedidos y cancelar sus facluras. También sirve

como estrategia para captac¡Ón de nuevos clientes.

Decis¡ones de ubicación para el local

De acuerdo a investigación exploratona bajo el enfoque de

observación se conoce de fábricas de bloques y otros

proveedores de equ¡po y materiales para la construcción cuentan

con oficinas para atención al cliente en Guayaquil en las

s¡guientes áreas:

llt



Av. Juan Tanca

lvlarengo

Tabla 5 6

Sector
Ubicación de otros locales

Fábricas de bloques u otros proveedores de

materiales de construcoón

- Fábrica de bloques Senblosa

- Venta de maquinana pesada para constructoras

CAT,

- Venta de bloques de arcilla Atfadomus en Dicenlro.

- Dicentro: Local comercaal para produclos de la

consirucción.

Seclor Alborada

Y Kennedy

-Según estudio de mercado la concentrac ión de Ias

of¡cinas de Ios conslruclores se encuenlran ub¡cadas

en estos lugares.

Elaborado por: Las autoras

Las variables cualltativas que se ¡ncluirán en el estudlo para

escoger la mejor zona donde se ubique el local de atenc¡Ón al

cliente es la cercania del mercado, seguridad y cercanía de

proveedores de materiales de construcción. En cuanto a las

vanables cuant¡tativas solo se incluirá el costo de alquiler de los

locales.

Tabla 5.7
FACTOR CUANTITATIVO

Av. Juan

Alborada
Tanca
MarenCOSTOS TOTALES Kenned

FO
Tesa de
descuento(wacc )

$2400

026

12.O7%

$14.400s8 400$12.492Costos anuales
$ 1 .200s 700s r.oa t lCosto de al u rler

$ 81.140s 47.332
Valor Presente
de los costos anuales $ 70.389

$ 1 400$ 2.082Meses de

5¡2471) $ 48.732 | S 83 540Total
1.20E-052 05E-051.38E-05R ecrproco

Suma de reci
044

cos 4 63E-05

030

Fuente: Clas¡f¡cados El D¡ar¡o El Universo
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VALORACIÓN SUBJETIVA.UBICACIÓN DEL LOCAL

Dlcentro Alborada
Cercan¡a a pf oveedores
de materiales de construcc¡ón

0 00Drcentro
0 0.5A borada

01 0.5Onyx
050.5PUNIAJE

_1S U i,¡AN

0.1 7

14.,4,

0.67 0.'17PORCENTAJE RELATIVO

VALORACIÓN SUBJETIVA

Drcentro Alborada Onyx
Cercania a olicinas de
constructofas

10 TDrcentro
0 0.50Alborada

0a 05Onyx
0 't 5 15PUNTAJE

3S U ¡,IAN

600/"

0.00 0.50 0.50PORCENTAJE RELAfIVO

Alttr rada Kennedy
Av Juan

TancaSeg uridad
050 0Av Juan Tanca

0 lAlborada
0 00.5Kenn

1.51.5

3

0PUNTAJE

SUMAN

300./o

0.00 0.500.50PORCENTAJE RELAfIVO

Tabla 5 B

FS
Elaborado pof: Lás autoras

0.22 0.32 o.47

Tabla 5.9
COMBINACIÓN DE FACTORES

Juan
Tancs Alborada Kennedy

Factores
cuantitativos 30o/o 4 4a/o 264/o 40%

60%
Factores
cualitatrvos 22% 327o 47Yo

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 ubicación 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 FUNCION AMIENTO DEL N EGOCTO

Bloquera San Martin, se dedica a la fabr¡cac¡ón y comerc¡al¡zac¡ón de

bloques de hormigón, por lo que sus operac¡ones comienzan desde la

adquisición de materia prima, las cuales serán utilizadas en la

elaboración de sus productos, y finalmente termina con la etapa de venta

y distribución de bloques.

5.2.1 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

Gráltco 5.2

ESfRUCTURA ORGANIZACIONAL INICIAI
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El modelo de estructura organ¡zacional propuesta para la

fábrica es vía departamentalizaciÓn, es dec¡r dividir por áreas las

diferentes activ¡dades relacionadas con la operaciÓn del negocio.

El nivel de centralización respecto a las decisiones en la fábrica

será de nivel medio alto, ya que a pesar de gue cada área tendrá

un coordinador de tareas, esté solo podrá tomar decisiones que

involucren activ¡dades de rutina ya que para dec¡siones de otra

indole solo podrá tomar ac¿iones previa autorización de gerencia

general.

Las áreas del negocio serian: f¡nanzas, facturaciÓn, ventas,

producción, bodega, control de calidad, y gerencia.

Gerencia general:

/ Negocia contratos con proveedores y cl¡entes, esto incluye

/ descuentos otorgados, plazos máximos de pago etc.

/ Controla y exige el cumpl¡miento de objetivos tanto del

dpto. de ventas, producción y cartera. A través de indices

de control de eficiencia.

/ Aprueba o no presupuestos y proyectos de cada área

/ Se encarga de la decisiÓn de Contratación o despido del

Personal.
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Producción:

/ Planificat la producción según requerimientos de ventas o

bodega.

/ Control de la Seguridad lndustnal

/ Elaboración de productos.

/ Controlan los niveles de desperd¡cios de MP o Productos.

/ Control de utilizaciÓn de ¡nsumos para la fabricaciÓn de

bloques.

Bodega:

/ Recepción de Materia Prima y Almacenamiento

/ Control de entrada y salida de los productos terminados y

agregados.

/ Planifica y controla las entregas diarias de los pedidos,

según las rutas y t¡empo de recepc¡ón del mismo.

/ Control de gastos en combustible para los cám¡ones etc.

/ lndices de gestión en cumplimientos de pedidos.

/ Almacenamiento de productos terminados.

Calidad:

/ Evalúa la materia prima previo ingreso a la fábrica.

/ lnnovación de productos en base a dosif¡c¿c¡ones de los

agregados.

/ Real¡za prueba de res¡stencia a la mmpresiÓn para

controlar que la calidad de los bloques @ncuerde con la

ofrecida a los cl¡entes.
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/ lnforma de novedades al departamento de producclón

acerca del estado de la matena prima o producto.

Marketing y ventas:

/ Planificác¡ón de Ventas

/ Estudio de Mercado

r' Elaboran pedidos de sus clientes

/ Apoyo en gest¡ón de cobranzas

/ As¡stencia y servic¡o a cliente

/ Asesoria técn¡ca de producto

Asistente comercial:

/ Elabora y presenta ¡nformes de ventas alcanzadas

semanales, mensuales y anuales.

/ Control de calidad en seNicio a través de sistema GSP

/ Llamadas a cl¡entes para venficar asistencia de vendedores

/ Manejo de índice de gest¡Ón de marketing. (Ventas

adicionales obten¡das por promociones).

/ Apoyo de gerencia

/ As¡gna pfesupuestos de ventas a vendedores

F¡nanzaB:

/ Elaboración y presentación de los Estados financieros a

Gerencia General.

r' Planificación de presupuestos en base a requenmientos de

cada departamento.

CIB. t.JPO¡
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/ Pago a Proveedores

r' Controla pago de créditos de los clientes

/ Lleva un control de los gastos generales de la fábr¡ca

Facturación:

/ Atención al claente

/ Recepción de Pedidos

/ Facturación

/ Recepcrón de Llamadas

lnteracc¡ón de los d¡ferentes departamentos de la nueva fábrica

A continuación se resum¡rán las activ¡dades que cada departamento

realiza y cómo se genera la tnteracc¡ón entre todas las áreas en la

planta.

Gr¿rco s'3 FUNcroNAirE[ro oE LA FÁBRrcA oE BLoQUES
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Las act¡vidades comtenzan desde la recepc¡Ón de pedidos

conseguidos por el departamento de marketing y ventas o gerencia en

caso de clientes grandes. Los pedidos generados serán entregados a

facturación qu¡en a su vez se contacta con c€rtera para venficar si el

cliente no mantiene deudas vencidas en caso de crédito con la fábrica y

dependiendo si el cliente está al dia en sus pagos entonces se da Ia

orden de facturación en casos especiales el gerente será el único en

aprobar un ped¡do de un cliente que mantenga deuda venc¡da con la

fábrica. Una vez facturado el pedido se coordina con el departamento de

bodega, que planifica el envio del ped¡do.

En el caso de que no se cuente con el volumen de bloques sol¡citado,

¡nmediatamente se coord¡na la producción del adicional y la repos¡ciÓn

en inventarios si es posible el mismo día o el dia siguiente. Esto está

a[neádo a la polít¡ca de entregas de pedidos que maneja en general las

fábricas 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 encárga de la

elaboración de estados financ¡eros, del pago de los proveedores tanto

de los servicios básicos como de la matena pnma, elaboraciÓn de

presupuestos, mediciÓn de rentabilidad obten¡da por cada perÍodo Es

responsable de caja chica y de gestionar los costos operacionales en las

lle



act¡vidades de rutina, además entrega un informe al final del dia a

gerencia general detallando todos los gastos incurndos en ese dia

Bodega por su parte controla el nivel de inventanos de materia prima y

se maneia a un stock mínimo contactando al proveedor para su posterior

almacenamiento. El departamento de cal¡dad real¡za estudios de los

d¡ferentes agregados y productos terminados que se obtlenen en la

fábnca para evaluar si cumple con las normas de calidad, además se

realizarian pruebas prel¡minares de fabricac¡ón de nuevos productos.

Finalmente cada departamento entrega periód¡camente ¡nformes de su

gest¡ón a gerencia, que muestren el alcance de los objetivos l¡ados para

cada área.

5.2.2 PROCESO DE PRODUCCIÓN DE BLOQUES

Para el proceso de elaboración de los bloques se utilizará un sistema

automat¡zado que optimice la utilizac¡Ón de la materia pnma med¡ante

una regulación en el sistema que utilice el peso exacto de cada material

evitando asi la variaciÓn en las doslficaciones para la producciÓn de

cada tipo de btoque, y a su vez esto disminuiria el n¡vel de desperdicio

de los agregados. Otro beneflc¡o es que disminuye el requenmiento de

personal, evita el exceso de cansancio en los operarios y por tanto

¡ncrementa la product¡vidad.

CIB.ES;1C.
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Este sistema cuentá con dos tolvas que tienen tnturadoras que

permiten obtener el tamaño estándar de la piedra chasqui, además una

zaranda que actúa como coladera l¡mpiando de cualquier impureza a los

agregados finos (arenas). Además liene tres bandas para el traslado del

material, una balanza que pesa el matenal de acuerdo a las

dosificaciones programadas, un dosif¡cador de agua, un silo que

incorpora la cant¡dad de cemento requenda y finalmente las bloqueras.

Grali(o 5-.1

I

El¡bor¡do pori Equipo de inve§tjgacion

El esquema del proceso de producción de bloques del gráfico 5.3 se

detalla a continuación.

1. La materia pnma es depositada en las tolvas por medio de los

cargadores frontales para el proceso de limpieza y trituredo.

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 t¡po de bloque a fabricar.

t:l
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3. Luego pasa la matena prima a una mezcladora, que realiza su

proceso inicial en seco.

4. Se agrega agua con (la cantidad es minima) y ad¡t¡vos de ser

requendo se deia mezclar por unos 5 a I minutos más.

5. Luego la mezcla pasa a la tolva de la bloquera para ser

depositadas en los moldes y comenzar con el proceso de v¡bración y

compactac¡ón 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 podrá observar a través del

bloque el desgaste del molde usado.

7. Una vez I¡stos los bloques, pasan a un proceso de curado, por 12

horas cubierto con Plástico.

8. Finalmente son llevados a bodega para su almacenam¡ento y

posterior venta.

5.2.3 PLANIFICACIÓN DE LA PRODUCCION Y NIVEL DE

INVENTARIO

lnventar¡o de productos terminados

La polít¡ca del nivel de ¡nventario f¡jada por la gerencia será de

acuerdo a la capacidad de almacenamiento que tenga el área de

bodega para productos terminados disponibles para la venta y del

costo de mantener el inventano. El área total de bodega será de

2,000 m'? con un n¡vel máximo de capacidad en almacenamiento

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

CIB.ISPCf
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NIVEL DE INVENTARIO FINAL DE BLOOUES

EN UNIDADES

Bloq ue Pt ión
Año
5-'10

A partir
del sto.
Mes al
año 4

Primeros
cuatfo
meSes

Cantidad
Cuatro

pf¡mefos
meses

Ltvrano 7x19x39 20ak 6 500 4 550 25o/o 3 981

Semrpesado rl',, 7 800 5 4150 350k 5.574

a.r,*."* | 
,, r-r rrrn I 15'% 4.875 25Yo 3.98'l

Sem¡pesado

Ultralrv¡ano

20x'19x39

20x19x39

15vó

180k

4.875

5.850

3.413

4.095

Oo/o

2 389

Pesado 15x19x39 4./"

P esado 20x19x39

1 300 910 00/"

1 300 910 Qo/o

Suman 100% 3 2.500 22,7 fi 15,925

natural de curado y el n¡vel de inventanos final disponibles para la

venta. Véase anexo 51.

Tabla 5.'10

Elaborado por. Las autoras

Durante el pnmer año en func¡onamiento, los pnmeros cuatro

meses se mantendrán en inventanos finales de productos

terminados 15,925 bloques que incluyen bloques livianos y

semipesados que en total representan el 27o/o del n¡vel total de

inventarios de bloques.

A partir del qutnto mes se incrementa el nivel de inventario f¡nal

a22]5O 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 los pesados.
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Para el sexto año se espera que la demanda se ¡ncremente en

un 16%, por lo que la fábrica adqu¡ere una máquina adic¡onal en

el quinto año, por Io tanto se fija un nivel de ¡nventario final de

32,500 bloques. Por lo que el inventerio de productos listos para

la venta corresponderá al 54o/o del total de capac¡dad de

almacenamiento.

Como se muestra en la tabla 5.1 0 el inventario f¡nal de los

bloques para la venta, fue fi¡ada de acuerdo al n¡vel de demanda

que se espera por cada tipo de bloque. La gama de pesados

tienen un menor porcentaie de almacenamiento, ya que es poco

demandado, según entrevistas a constructores, los bloques

sem¡pesados son sus preferidos debido a que es más fácil la

manipulación de estos, cuentan con una resistencia adecuada, no

produce cansancio en sus obreros y finalmente contribuye a la

rapidez para la realizaciÓn de la obra.

Sin embargo se considera relevante que la fábrlca cuente una

gama completa de variedad de productos induyendo la categor¡a

de pesados con un 4% de participaciÓn respecto a los demás

tipos de bloques que se almacenen en ¡nventarios.

El 460/0 restante del área de bodega para bloques será utilizado

para el proceso de fraguado de bloques con un máximo de 27,500

bloques
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lnventario de materia Prima:

El nivel de inventario de materia prima tamb¡én toma en cuenta

el espacio de almacenamiento de la fábrica siendo este de 2,925

m2 (65mx45m) para la arena, piedra chasqui. piedra caliza y

arena. Un silo de una capacidad de almacenamiento de cemento

de 35 m3 (1m3=2995 kg), es decir 104,825 kg de cemento De

este espac¡o fisico de almacenamiento, el 23o/o seria para

mantener el inventario y el resto sería utilizado para la producción

de la semana. En el caso del agua, se contará con una cistema

de una capac¡dad de 40 m3.

La cantidad de inventario de los agregados serv¡ría para

producir al menos tres días a la capacidad máx¡ma en 8 horas

laborables. A continuación se muestra una tabla con la producción

de tres dias por cada tipo de bloque y en la parte inferior de la

tabla se muestra la c€ntidad de materia prima necesaria para la

fabracac¡ón de estos bloques, tanto para los primeros cuatros años

con una máquina bloquera como para el qu¡nto año en adelante

con dos máqutnas bloqueras.
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Producción
con 2

máquinas
en 3 dias

(5 - 10 año)

Producc¡ón
con 1

máqu¡na
en 3 dias
(1-- ¡l año)

Tipo de
Bloque Med¡da

3.919 | 5.8797x19x39Liviano

4.703 7,0 55Sem¡pesado 9x19x39
4.4092,939Sem¡pesado 15x19x39

, o1q

7U\

4.409

5.291

1 .176

Sem¡pesado

Ultraliviano

Pesádo

20x19x39

20x19x39

1 5x19x39
1.17620x19x39Pesado

29,395't 9,597
Promed¡o/ producción

d iaria de bloques
2 máquinasINVENTARIO MP 1 máquina

24.638
175.052

132.923

29,1 58

31,933

Cemento

Piedre Pómez

16,426
'1 

1 6.70 1

88.61 5

19,439

21 ,289

Arena tratada

ua^

Arena Rio

Tabla 5.1 1 lnventario de materla nma

Piedra Caliza 5.048 7.573

Elaborado por: Las a utora s

El objetivo del inventario de matena prima es mantener un

stock que perm¡ta enfrentar algÚn desabastecimiento de los

agregados al menos por un tiempo determinado pero alineándose

a la estrategia genérica de manejar de manera eficiente todos los

recursos, es decir adaptándose a la capac¡dad real de

almacenamiento.
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PLAN DE PRODUCCIÓN

Gráf ¡co 5.5 Flujo de Producción - lnventario y Ventas mensuales
du rante el Primel año

22s.000

200,000

175,000

r 50,000

125,000

100,000

75,000

50,000

2s.000

CIB.ESPCI,

1234
-- V€ñt¿s p¡oyecl¿d¿s

56789

- 
Invent¿no p.omed¡o

10 11 12

Pla¡ de produccron

Fuente: Pian de oroducclón mensual en ane xo 52

La planif¡cac¡ón de la producción incluye lo que se espera vender

en cada período y el n¡vel de inventarios requendo. De acuerdo al

gráfico de flujo de producciÓn del primer año, la cantidad a

producir es igual a la venta en volumen ya que el inventario es

estable, solo en el quinto mes la producciÓn supera a las ventas

debido a que el inventario tiene un ¡ncremento

Para los siguientes años el comportam¡ento del plan de

producción es el mismo, solo para el sexto año se incrementará el

n¡vel de ¡nventarios, debido a que se espera un crecimiento

considerable en las ventas para este año.
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l\,,!eses Venta s
lnventa rio

final Producción

1 60,590 15,925 76.515

2 84.085 15.925

3 107,336 15.925

117.015 15.925

107.336

4 117 .015

6

146.695

172 986

22.750

22.750

153,520

172.586

7 189,617 22.750 189.61 7

8 '192.040 22.750 192 040

9 197 646 22.750 197.646
'10 203.967 22.750

11 208.51 5 22.750.1 208.515

22.7 50 212.6081 7 212.608

Suman 1.893.100 
I

1.915.580

Tabla 5.12

PLAN DE PRODUCCIóN MENSUAL

véase detalle por producto en anexo 52

Tabla 5 1 3

PLAN DE PRODUCCION ANUAL

Años Ventas
lnventario

ñn al Producción

Véase detalle por produclo en anexo 53

5.3 RECURSOSNECESARIOS

5.3.1 RECURSO F¡SICO

Para el funcionamtento de una fábrica de bloques se requiere:

1. Un teneno de 1O,OOO m2 aprox¡madamente su costo es de

S135.0oo.OO a S25 cáda m2

I ztl

1 91 5.850a1 '7 En,1

I 1.893,100
2.006.686)1 7R2 006.6862

2.167 .221

2.405.615

22.7 50

22.7 50

2.167 .221

2,405.61 5
3

4

2.7 42,40122.750 |5 2.7 42.40',1

6 3.181.186 3, 190.936

3,531.116
32.500
32.5003,531.1 167

3.848.91632.5008 3.848.S 16

4.17 6.07 432,5004.176.O74I
'10 4.510, 160 ¡z.soo I 4.510.160

84.085

203.e67 I



2. Maquinana pesada de vehiculos: Costo total vehiculos

$205,200.00

/ Una volqueta de 14m3 para la adgu¡s¡c¡Ón de arena de río,

arena tratada y piedra cal¡za.

/ Una plataforma de 10 toneladas con capacidad de carga de

2,000 bloques aprox¡madamente.

/ Un cargador frontal para cargar la materia prima a las

tolvas pafa su respect¡vo tratam¡ento.

/ Un montacarga que traslade los bloques desde el área de

producción a bodega y de bodega a la plataforma para

realizar los envíos de los ped¡dos de bloques.

3. Costo de maqu¡nana y equipos para el área de producción

de $109,660 35 esto incluye:

/ Una máquina bloquera que compacta la mezcla en los

moldes

/ Una mezcladora: Comb¡na toda la materia prima para

formar la mezcla.

/ Coches: Traslada los bloques rec¡én fabrlcados para el

proceso de curado.

/ Moldes: Da los diferentes atributos a cada bloque en

grosor y tamaño.

/ S¡stemas de bandas con motor 15 cm. All motor wce falk

440: Traslada la matena prima y la mezcla hacia las

d¡ferentes tolvas.
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4.

/ Tnturadoras con motor veloc¡dad de 1750 rpm y voltaje de

440: Son dos rodillos que reducen un poco el tamaño de la

piedra chasqu¡ y la arena tratada.

/ 2 zaandas. Sirve como coladera para asegurarse de que el

tamaño de los agregados sea el adecuado y de evitar el

traspaso de impurezas en los agregados.

/ Balanza: Sistema de pesado de los agregados

/ Modulo de automat¡zaciÓn: Secuenciador electroneumático

/ S¡lo para cemento con s¡stema de ingreso y descarga del

agregado.

/ Sistema de dosificador de agua

/ Paletes: Base de madera donde los bloques recién son

colocados.

Equipos de laboratorio: La inversión es de $9,798.00

/ Una presa hidráulica para roturas de materiales de

hormigón

/ Un microondas: Para el secado de los agregados

/ Bandeias: Recip¡entes donde se coloca la materia prima a

evaluar

/ C¡l¡ndros de 15x30 utilizados como moldes para la prueba

de productos

/ Concretera. Mezcla los mater¡ales

r' Una tamizadora y juego de tamices para tomar la

distnbución de los agregados esto s¡rve para el cálculo de ias
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5.3.2

dosificaciones y para verificar s¡ la materia pnma cumple con

las espectficaciones técnicas.

/ Una balanza para pesar los agregados

5. Equipos y muebles de oficina $5,000.00

6. Construcción de la planta - obra civil cotizada en

$32,500.00 este valor incluye instalac¡Ón trifás¡ca, accesonos para

seguridad industrial e ¡nfráestructura total de la fábrica.

7. Costos de constituciÓn de la empresa valorado en

s15.280 00

8. Equipo de computación y software cotizado en $13.000

En total ta ¡nvers¡ón asc¡ende a $ 525,438 .Véase detalles y

cot¡zaciones en anexo 54.

RECURSO HUMANO

Al inicrar las operaciones de la fábricá se requerirán 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

411 Personal AdministrativoPersonal de producción
1

1

1

1

Jefe de finanzas
Jefe de cartera
Facturadora
Asrstente comerc¡al

1

2
2
2
1

2

1

Jefe de producción

Operanos calificados
Operanos semr-cal rficados
Chóferes internos(2)
Chófer externo
Est¡badores internos(2)

Jefe de Bodega
2

2
Personal de Market¡ng
Vendedores

3
1

2

Personal de distribución
Chófer externo

Estrbadores externos
2
1

1

1

1

Personal de seguridad
Guardra de seguridad dturno

Guardra de segutdad noclurno

Personal de cal¡dad
Jefe de laboratoío

Elaborado por. Las auloras
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Pfoceso de Contratación

Se renovarán contratos, el primero tendrá una duraciÓn de tres

meses esto servirá como per¡odo de prueba del empleado. El

segundo contrato será de un año, para asegurarse que el

rendimiento y comportamiento del empleado sea el Óptimo. El

tercero y últ¡mo contrato será de permanencia.

A partir del tercer contrato todos los empleados estar¡an

asegurados al lnst¡tuto Ecuatoriano de Seguridad Social.

La administrac¡ón del recurso humano con respecto a

contratac¡ones y despido será responsabilidad única del gerente

general.

Gasto de Personal

Para el primer año se espera que el gasto del personal sea de

S109,052. A part¡r del segundo año se incrementa a S128,474

esto ¡ncluye las bonificaciones, aportes patronales, comisiones de

vendedores, vacaciones, beneficios como décimo tercero y cuarto

sueldo. Véase anexo 59.

Para los siguientes años este rubro se verá incrementada por la

tasa de ¡nfiación del sector de la construcción siendo esta del

9.58o/o anual.
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Futuras contratac¡ones :

Se espera que el requerim¡ento de nuevo personal sea entre el

cuarto y sexto año de funcionamiento de la fábrica. Los puestos

generados son los stguientes.

Tabla 5 1 5

¡.larkeling y

ventas

Elaborado por: Las eutoras

5.3.3 NIVEL DE APALANCAMIENTO DE LA FÁBRICA

La inversión para la ¡nstalac¡ón de la nueva fábrica solo en

activos es de $ 525,438, una fuerte suma por lo que será

necesario realizar un préstamo bancario por medio de la

Corporación Financlera Nac¡onal que financia proyectos que

impulsan la producc¡ón en el pais ofrec¡endo un interés del 8.250lo

anual y f¡nanciaria a la fábrica en un 70% de la inversión total

requerida.

CIB.ESPCT

NUEVAS CONTRATACIONES DE PERSONAL

S ueldo u n itario

ÁR res PERSONAL Año 4 Año 5 Año 6

Drstíbucrón

Gasto de Distribución
Operador de la plataforma

Operarios no cál¡f¡cados

Estibadores externos

1

,2

s 630

s .114

Operatrvo MOD-Operarios Semi{alif icados

Operador de la máquina Bloquera

Estibadores ¡nternos

1

2

$ 444

$ 414

Atencrón al clrente(Local) 1 s5 50

Il-l

ñ
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5.4 GESTIÓN DE CALIDAD

La elaboración de bloques debe cumplir con normas tanto nacionales

(INEN 638) como intemacionales ASTM, las cuales tienen como objetivo

asegurar la calidad de los bloques. Estos cnterios están basados en

llevar un control que com¡enza desde la conecta selecc¡Ón de matena

prima, proceso de fabncación del producto, las caraclerísticas mínimas

que debe cumpl¡r el producto terminado para su uso postenor y

finalmente menciona el proced¡miento que los laboratorios

especializados deberán realizar en las pruebas de res¡stencia para la

medición de la calidad de los bloques.

5.4.1 CUIDADOS EN EL MANEJO DE LA MATERIA PRIMA

El jefe de calidad tendrá la responsabilidad de verificar si el

matenal que está ingresando a la fábrica, cumple con las

cond¡ciones ópt¡mas para su uso. En este aspeclo la relaciÓn que

se tenga con el proveedor es ¡mportante, y para asegurar que el

matenal que se nos suministra see de calldad, deberán exlstir

cláusulas en el contrato, que penalicen en un pequeño porcentaje

el pago al proveedor en caso de incumplimtento por entrega o por

el mal estado de la materia Pnma.
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Cuidados en el almacenam¡ento de la matefia prima: Los

matenales como la arena de río, el chasqui (piedra volénica) y la

piedra caliza pueden estar almacenados en espac¡os abiertos en

tanto que la arena unificada debe estar balo protecc¡ón durante el

inv¡emo debido a que tiene un mayor porcentaje de absorciÓn de

humedad.

Especificaciones técn¡cas: Los agregados que se util¡cen en

la elaboración de los bloques deben ser razonablemente

limp¡os y pasar por un tam¡z de abertura nom¡nal de 12,5 cm.

El porcentaje de humedad aceptado para la arena de río es del

4a/o a 5o/o aprox¡madamente para todo el matenal. Si estuviera

demasiado húmedo (8%-10%) tendría que pasar por el secado

natural bajo el sol.

Otro componente para la fabricación del bloque es el egua. esta

debe ser natural potable ya que si contiene ¡mpurezas en

cantidades exces¡vas, no sÓlo pueden afectar el tiempo de

fraguado y la resistencia del concreto, sino que también pueden

provocar manchas, inestabilidad volumétrica y una menor

durab¡l¡dad del hormigón.
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Control técnico: Este control se realiza med¡ante pruebas de

g.anutomelría, que consisten en tomar una muestra de la materia

pr¡ma el cual es pesado. Para esto se utiliza un tamizador que

tiene una columna de tamices con agujeros de diferentes tamaños

colocados en orden de descendente, siendo el primero un tamiz

con agujeros más grandes que debe ser llenado con el material a

evaluar, los tamices actúan como una coladera que con la eyuda

de v¡braciones, hará que el material se disperse de acuerdo al

tamaño de diámetro en cada una de los recipientes.

Después se toma cada tamiz para ser pesado y calcular

porcentajes de cada tamiz en relac¡Ón al peso total. Estos

porcentajes deben caer dentro de los ¡ntervalos aceptables de

cada medada para ser aprobada, Ver tabla de porcentajes en

anexos 56.

Este proced¡miento asegura que la materia prima este en las

mejores cond¡ciones para su utilización en la fabncación de

bloques. Además sirve para crear dlseños de bloques eleborando

formulas que detallan las dosif¡caciones de los diferentes

materiales para Ia elaboraciÓn del producto.

Ensayo Colorimétrico: Este es otra prueba que las fábricas

pueden realizar para conocer si la arena cumple con las

especificac¡ones de la norma.
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- 500 gr. de arena de río

- Solución de hidróxido de sodto: Que contenga el 97% de

agua y un 3% de hidróxido de sod¡o.

- Se ut¡liza un tam¡z de 200 a 75 micras

El material es lavado con la yema de los dedos, se remueve hasta

que el agua sale más limp¡a, mín¡mo debe haber 7% de

desperdic¡o, es declr la cantidad de material que cayó en el

lavado.

Luego el material moiado se pesa para luego ponerlo a secar en

el homo y nuevamente tomar el peso. Y utilizando la siguiente

formula se mediria el n¡vel de desperdicio de Ia arena

Formula:

Peso Húmedo r Peso Seco
x 100 = Menos del To/o de desperdicio

P eso Seco

5.4.2 CONTROL EN LA FABRICACIÓN DEL PRODUCTO

Durante el proceso de fabricaciÓn del producto, en la etapa de

premezclado se real¡za un control para verificar Ia cons¡stencia de

la masa, esto se realiza tomando una pequeña muestra y a

través del método de observación con el fin de verif¡car la cal¡dad

del mezclado.

Otro control que se lleva en la etapa de elaboración del bloque, es

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

$l:
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bloquera, para verificar el desgaste de los moldes de bloques 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 res¡stencia

en los productos. En el mercado por lo general el bloque está listo

para la venta a las 48 horas.

5.4.3 CALIDAD OE RESISTENCIA EN LOS BLOQUES

La calidad en resistencia depende del tipo de Bloque, como por

ejemplo en los bloques al¡vianados para construcciÓn de losas la

resistenc¡a promedio será de aprox¡madamente 20 kg/cm2. En

tanto que la resistenc¡a de los bloques con mayor acog¡da en el

mercado, los cuales son los bloques l¡vianos de la medida de 7 y

I cm. de grosor con una res¡stencia promedio de 30 kgicm2. Y

para los bloques de las medidas de 15 y 20 cm. de grosor la

resistenc¡a es de 40 kg/cm2.

Para los bloques pesados, la resistencia que deberán tener es de

I será de 40 kg/cm2; bloques pesados de '15 será de 50 kg/cm2; Y

flnalmente para los bloques de 20 cm de grosor deberá tener una

resistencia de 70 kg/cm2 aprox¡madamente.
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lnd¡ces de control propuestos:

1. Mater¡a prima - Goritrol de calidad y jefe de bodega

/ Arena de rio con un porcentaje de humedad máx¡ma de

SYo.

2.- Desperdicio de materia prima:

Jefe de producción y personal operativo

Peso de la mezcla d.e agregados
lndice de desperd.icios = 

-- Bl"S"* p;;d*,;;--

Es importante que la fábrica lleve un control en la cantidad de

mezcla que es util¡zada para llenar la bloquera que luego cae a

los moldes, el resto de matenal no utilizado es parte del

desperdicio en la producción, Por lo tanto es recomendable que el

personal operat¡vo se maneje con dosificaciones estrictas por

cada lote de producc¡ón y que el ratto vaya d¡sminuyendo en cada

periodo.

Un promedro de volumen producido de bloques es 6532,

dependiendo del tamaño del bloque.

3.- Cartera

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

ventas a crédito
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CAP¡TULO VI

PLAN FINANCIERO

6.1 SUPUESTOS GENERALES DEL PLAN FINANCIERO

6.1.1 HORIZONTE DE PROYECCIÓN

Pera realizar el estudio financlero del proyecto es nec€sario

tomar un período de '10 años lo que permitirá conocer y evaluar

cuál será el nivel de los ingresos que la fábrica puede generar' la

invers¡Ón inicial y la inversiÓn adicional que tendrá que realizar

después del primer año de tuncionam¡ento, el nivel de

apalancamiento necesario. todo esto con el fin de conocer la

rentab¡lidad de este tipo de negoc¡o y la estabilidad de sus

ingresos.

Los estados financieros como el estado de resultados y flujo de

caja serán calculados hasta los diez años, de ahÍ en adelante se

tomarán el supuesto de continuidad para la fábrica'



6.1.2 TNGRESOS

El nivel de ingresos está en funciÓn del precio que la compañia

ofrece sus productos y del volumen de ventas que pueda generar

dada la capacidad instalada para la producc¡ón y la demanda de

los bloques de hormigón por parte de los constructores.

Crecimiento esperado:

El crecimiento promed¡o de la fábrica es del 11% anual, donde

la tasa mín¡ma y máxima es del 8% y 16%, respectivamente. A

partir del séptimo año el crec¡miento de la fábrica se vuelve

decrec¡ente llegando al 8% en el último año de proyecc¡ón, esta

dism¡nución en el crecimiento se debe a que las ventas son más

estables y t¡ende a converger a la tasa promed¡o de crecim¡ento

de la ¡ndustria det 8% anual para los últimos nueve años.(Véase

anexo 57)

Gr¿fico 6.1 CRECIMIENTO OEL VOLUMEN DE VENTAS

PARA Los lo Años DE oPERAclÓN
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Estos porcentales son la base para el alcance de objetivo de la

compañia de ser un líder más en el mercado, que al f¡nal del

período de 10 años, supera a Bloquexa, una fábrica con un nivel

medio de producción (14000 bloques de 7cm. de grosor con dos

máquinas) a diferenc¡a de la nueva fábrica con 21600 bloques de

capacidad de producc¡ón en bloques de 7crn. de grosor en las

m¡smas ocho laborables. Cabe indicar que igualar a empresas

grandes como Vapresa, que vende 50.000 bloques d¡arios no es

tarea fácil, requ¡eren de ¡nversiones con montos altos, además

hay que tomar en cuenta el tiempo que estas fábricas están en el

mercado que es de aproximadamente entre 15 a 30 años' sin

embargo se espera cumplir con los ob.ietivos trazados de la nueva

fábrica ya que este crecimiento es realista y tomando en cuenta el

plan estratégico de la compañia a mediano y largo plazo, de

obtener liderazgo en costo, lo que significa que cada una de las

áreas de la empresa sea ef¡c¡ente, se suma a esto, las tácticas de

ventas, el ofrecer bloques de calidad en su resistencia y buena

imagen, asegurarán el éxito de la compañia en esta industria

Cantidades:

Las ventas esttmadas por cada t¡po de bloque, depende de la

demanda que estos tienen. De acuerdo á la investigación

exploratona tanto a constructoras como a las otras fábricas, los

bloques de mayor demanda fueron de 7 y I cm. debido a que

estos bloques son util¡zados para el levantamiento de paredes por

lll



parte de las Constructoras de viviendas populares, además se

usan en con,untos residenc¡ales como paredes ¡ntenores, en

divisiones de ofic¡nas, constructoras que trabajan con la D¡recciÓn

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 m¡sma med¡da

pero más res¡stente el semipesado y junto a este el de 1Scm, para

obras en Centros Comercrales, construcciÓn de cenam¡entos etc.

Y fnalmente el pesado que es de 15 y 20cm. con mayor

resistenc¡a para el cenamiento de fábricas, empresas que desean

mayor protección en las paredes como los bancos etc. A

continuación se muestra una tabla con las diferentes proporciones

de ventas por cada tipo de producto.

Tabla 6.1 Demanda or ti odebl UE

Elaborado por: Las autoras

La industria de los bloques es un mercado potencial, deb¡do a que

es un producto que ya está siendo abastecido por la competencia

de manera que la nueva fábrica deberá utilizar el Marketing

Ponderac¡ón de ventas por producto

Medida
Ponderación
por productoTipo de Bloques

7 x 19x39Lrvrano

9x19x39

15x19x39

Semipesado

Semipesado

20x19x39 15'/o

1grk20x19x39

4'%15x19x39

20x19x39

Semrpesado

Pesado

Ultralrv¡ano

Pesado

100%TOTAL
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Share, lo que s¡gnifica que tendrá que abrir mercado para

ingresar y obtener una participaciÓn en esta industria.

El tamaño de mercado potencial es la cantidad producida por

parte de los ofertantes de los bloques en la c¡udad de Guayaquil.

Véase pastel con los ofertantes de bloques en anexo 21.

Volumen de ventas:

Para el primer año se esperÉ¡ vender '1 '893,1 00 bloques,

tomando una participac¡ón inicial de 2.5o/o del total de tamaño de

mercado. Esta venta ha s¡do dividida en trimestres como se

detalla en la siguiente tabla.

Tabla 6.2

VOLUMEN OE VENTAS EN EL PRIMER AÑO

Trimestre Volumen de vente Ponderación Venla semanal

1 252.011

436,696

l5-/o

23Yo

5,250
9,098

3 579,303 31o/o

625,090 330h

12.069

4 13,023

1 ,893,100

Elaborado por: Las autoras

Como se detalla en la tabla 6,2 el volumen de ventas pára 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, ut¡lizado en

levantamientos de paredes que t¡enen una mayor resistencia.
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A partir del quinto mes en adelante se ofrece los bloques

pesados y el bloque semipesado de 20 cm. A continuación se

detalla la demanda en unidades estimada para los sigu¡€ntes

años:

Tabla 6.3

VOLUUEN DE VENTAS
PORAÑO

Años

Volumen
de ventas

en unidades

Venta semanal
en unidades

48 semanas por
año

1 1,893,100 39,¡140

2,006.686 41,806
45,1 503 ?.167.221

4 2,405,615 50,117

4 2.742.401 57,133

b 66,275
73,5657 3,531,116

3,848,916I 80,1 86

I 4.176,074 87,O02
'10 4,510,160 93.962

CIB.ESPOL

Elaborado por: Las autoras

Precio promedio ponderado:

La fábrica San MartÍn ofrece siete tipos de bloques con diferentes

atributos por lo que el prec¡o tamb¡én varía por tipo de bloque.

Los precios que a cont¡nuación se mostrarán no incluyen IVA

(12o/o), ni recargo de envío ($0.023 por bloque), este último rubro

será evaluado en la sección de otros ingresos.

\
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Tabla 6 4

Tipo de Bloques Medida

Proporción Prec¡os
sin

desc u e nto

Liviano

Semipesado

Semipesado

7x'19x39

9x19x39

15x19x39

20,/"

240/o

1sVo

$ 0.23

$027
s039

Semipesado 20x 19x39 $ 0.49

U lkalivi ano 20x19x39 180k $ 0.s 1

Pesado 15x19x39 4.1, s064
Pesado 20 x'l 9 x39 $073
PRECIO PROMEDIO
PONDERADO

100%
s0.3894

Elabofado por: Las autoras

Descuentos:

La tasa de descuento ofrecida depende de la tipología de

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

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

mayor descuento. En tanto que para las distribu¡doras se ofrece

un descuento levemente menor. A continuaciÓn detalles:

Tabla 6.5

Elaborado por: Las autoras

Ventas netas en dólares: El nivel de ventas en dÓlares que a

cont¡nuac¡Ón se presentarán son los ingresos netos, es declr

descontado el descuento otorgado a los clientes.

146

Porcentaje
de

Descuento

DESCUENTO EN PRECIO POR CLIENÍE
Pre€io

con
descuenlroPrecioCLIENTES

Con structofes
$ 0 3699s 0 3894 5 000/"Constructores con contrato

$ 0.3894 4 50% $ 0 3719a frecuenteConsüuctores com

$ 0 37384 00%$ 0 3894rádicaConstructores com ra es

$ 0 3719

Dtstriburdoras com a frecuente

Distribuidoras

Orstriburdoras con contrato 4 50%

4 000/"

$ 0 3894

$ 0 3894 $ 0.3738

$ 0 37384 00%5 0.3894Drstrrburdoras compra esporádtca

I

I



Tabla 6.6
VENIAS NETAS MENSUALES

Años Ventas en §
Promedio
semanal

Crecim¡ento
mensuái

1 5 23,s94 5 s,898

, s 32.743 5 8,186 38.78v"

3 5 4r,797 5 10,449 27 .65"/i,

4 s 4s,s66 s 11,391 9.O2%

5 5 57,123 S 14,281 25 36%

6 5 67,361 s 16,840 rt 92%

7

8

s

I
7 3,437

74,180

s

5

18,459

18,695

9.61%

7.28%

I 5 76,963 S 19,241 2.92'/"

10 5 79,425 S 1e,8s6 3.2@/.

11 5 81,196 s 20,299 2.23%

12 s 82,790 s 20,697 1,.96%

5 737,773 s 184,293

Elaborado por Las aüoras

Los ingresos son calculados en base a un precio promedio

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

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

$0.23 a $0.73 por bloque. üra vanable es el n¡vel 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 bloque denfo del

perímetro de Guayaquil. Este costo es asum¡do por el cliente y

var¡a de acuerdo a la distancia rec¡mda, en el mercado el costo

de envio por bloque es de 50.03 s¡ la entrege es dentro de

Guayaquil y a $0.07 s¡ es fuera de la ciudad por eiemplo Playas,

Salinas etc.
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6.1 .3 Costos y gastos

Variables:

Costo de la matena prima: Esto incluye la arena tratada y de

río, cemento, agua, piedra chasqui y piedra caliza. AI tener un

portafol¡o de productos de 7 tipos de bloques, se utilizan los

agregados en d¡ferentes proporciones. (Ver anexos 58)

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

siguiente tabla

Tabla 6.7

Fuente: Precios referenciales véase lista de proveedores en anexo 47

Para las arenas y piedra caliza no se ¡ncluye transporte ya que

la fábrica contará con su propia volqueta para trasladar los

agregados desde el lugar donde están ub¡cados los proveedores

hasta las bodegas de la fábrica de bloques.

Otro agregado es el adit¡vo Sika Paver HC-, que acelera el

proceso de secado y dism¡nuye el t¡empo de 24 horas que es el

t¡empo del fraguado normal a 12 horas con la ayuda de este

aditivo. Este rubro no es cons¡derado como matena prima de

t4tt

Costo de materia prima

Materia pnma

costo
pof

k¡logramo

Proveedo r Observación

Cemento gris

Piedra Chasq ui o Pómez

Holcim lncluye costo de
transporte
lncluye transporte$ 0.0110 Sierra

Arena Río

Arena katada $ 0.0056 Huayco

Agua $ 0.0006 lnteragua

Piedra Caliza s 0.0065 Huayco

so 111e I

$ooo28l
Arena San

J orge



acuerdo a fábncas de bloques ya que solo lo util¡zan para cumpl¡r

unos cuantos pedidos, el costo de este ad¡t¡vo es de $l.05 por kg.

y se ut¡liza 0 26 kg. por cada 50 kg de cemento utilizado.

Otro rubro cons¡derado como variable son las com,siones de

/os promotores de ventas del 1%, que se calcula de los ingresos

reales obtenidos (ventas cobradas) de la compañía. Porcentaje

que se mantendrá fi¡o durante todo el periodo de proyección.

El sumin¡stro de luz eléctrica:

Es un costo semivariable ya que es uno de los insumos

princ¡pales para el func¡onamiento de las maquinanas. El

componente f¡jo de consumo es de 500 kw. por mes en tanto que

la vanación radica en el consumo de los motores de las máquinas,

este ha sido calculado en 0.0025 kw por bloque. Véase la

s¡guiente tabla que muestra el consumo total de enelgia a su

máx¡ma capac¡dad de ProducclÓn.

Tabla 6.8

6,532

CIB.ESPOL

CONSUMO DIARIO OE ENERGíA ELÉCfRICA

Denominac¡ón Cantid¿.1

diaria (kw)

C osto
unitario

(dólares)

Costo

d¡ario

con su fYto

Por
bloque

Enerq¡a eléctr¡ca en Kw 185 $ 0 0400 § 5.58 0.0214

1 ¡¡áqurna Bloquera

M¡xer

Triluredores

3 bandas trásladora de material

l'rotor de zaranda

Motor tolva

90

60

0.5

5

5

Capacidad de producción d ¡aria

Fuente Fábflca de bloques y empresa eléctrica

l+e
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Costos y gBstos fiios:

Sueldos:

Los sueldos de los empleados del departamento admanistrat¡vo,

d¡stribución y planta serán fijos Sin embargo para los meses de

alta producc¡ón se entregará una bonificac¡Ón por rendim¡ento al

personal operat¡vo de S0.02 por bloque por una producciÓn

superior a la de capacidad d¡aria de un solo tumo de las

máquinas. Véase detalles de sueldos por área en anexo 59.

Gastos de depreciación:

Los gastos de depreciación fueron c¿lculados por el método de

línea 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 ¡nicial del activo. Por otra parte los

activos diferidos tendrá una amortizac¡Óñ del 20% (5 años) y no

tendrá valor residual. Véase anexo 60.

Gastos de mantenim¡ento:

Para poder determ¡nar el gasto en mantenimiento de vehiculo

se realizo un sondeo a los diferentes transport¡stas y chóferes en

las fábricas de bloques. Existe otro rubro que se ¡ncluirá como

gasto de mantenimiento de maqu¡naria y equ¡pos, que es la

repos¡ción anual de los 7 moldes por cada máquina. Para el rubro

de obra c¡vil se asignó un porcentaie del 2olo del total de costo del

act¡vo. Detalles en anexo 61
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Gasto de diesel:

1.- Consumo de diesel por platafornra para envio de pedidos.

Como se mencionó en capítulos antenores la demanda

proviene de los sectores vía a la costa, via a SamborondÓn y vÍa a

Daule, por lo que se asignÓ una misma probabilided para sector

respecto a la solicitud de ped¡dos y se cálculó un promedio

ponderado de el kilometra¡e a consumir por cada envío de pedido.

Tabla 6.9 Ktlometra e romedio r entre a-Plalaforma
o/o

33o/o

JJTO
110/-

kilometraie por cada entrega 53 100%
(ida y regreso a planta)
Elaborado por: Las auloras

De acuerdo a ¡nformaciÓn de la concesionaria de Hyundai una

plataforma de 9 a 10 toneladas consume 1 galÓn por cáda 'l 7

kilómetros reconidos, el precio del galÓn del diesel a princ¡pios de

diciembre del 2008 fue de $1.037, según datos de las gasol¡neras

en Guayaquil.

Tomando en considerac¡ón estos datos se calcula que se

consumirá 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.

Km

85
45
30

Vie a la Costa
Via a Samborondón
V¡a a Daule

Sectores
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2.- Consumo de dieset por vo¡queta para tnansportar materia

prima

La volqueta de la compañia real¡za 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 últimos

agregados se transportan desde via a la Costa en tanto que la

arena de río en via puntilla pascuales ambas hasta la fábrica en

via a Daule.

De acuerdo al sondeo dirigido a diferentes volqueteros se

consume 7 galones por kilometraje reconido.

fabla 6.'10

Número de
galones por

Mater¡a Prima vta

Arena

Fuente: Volqueteros en las canteras de Guayaquil

Un dato ad¡cronal que es necesarto para el cálculo fue la

capac¡dad de una volqueta de 14 m3 que puede transportar, esto

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

Tabla 6.11 C acidad de ca ade uela 0r o

N¡ ate ria ftnt a

Km total
recorr¡do

(4Ot7) 640
.11

1285

Arena Tratade

Piedra Caliza

Toneladas de
agregados

por volqueta
de 14 m3

'16Arena de río
Arena tratad a 1 5.5

tJ:)Piedra Cal¡za
Fuente: Volqueleros - canlera Huayco
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Por lo que se espera que para el primer año se realicen en

promedio cuatro v¡a.ies diarios y paft el último año

aproximadamente seis viajes d¡arios. Véase consumo en galones

de diesel de volqueta en anexo 62.

6.1.4 Crecim¡ento de los costos y precio

Tasa de crec¡miento de los costos

Para la proyección de los costos a partir del segundo año se

tomó como crecimlento para la mayoría de los rubros la tasa de

inflación, que es la variac¡ón det indice de precios del sector de la

construcc¡ón. Es importante indicar que la inflaciÓn calculada en

base al índice de precios de la construcciÓn y el ind¡ce de precios

del consumidor tiene resultados slmilares o con muy baja

variac¡ón. Véase comparac¡Ón de ambos índices en anexo 63

Tomando como base los datos histÓncos de Ia tasa de inflación se

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

Lognormal 0,5946

Mean=9.91208
Std. Dev.=5.96971

O.061. Location=0.62096

A-D El¡bh¡ü
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Correlación entre tasas de crec¡m¡ento de costos y precios:

Para realizar un análisis de conelación es recomendable contar

con al menos '15 datos de acuerdo a parámetros de Batch f¡t

(Crystal Ball)

La base de datos de indice de Prec¡os de la ConstrucciÓn

cuenta con datos de las variables en d¡stintos perÍodos. Véase

anexo 64. Por lo que se tuvo que relac¡onar por par las vanables

en los períodos donde coincidían tener datos. De acuerdo al

análisis de los costos en los insumos el que muestran un alto

monto de invers¡ón es el costo del cemento. Otra tasa importante

de def¡n¡r es la tasa de crec¡miento de los precios tanto del

producto como del cobro por flete, esta última variable se la

relacionará con el crecimiento del costo del diesel.

Cabe indicar que todos los gastos y costos futuros son

afectados por la inflaciÓn general de la construcciÓn del 9.91%

anual; por lo tanto es indispensable realizar una evaluaciÓn de la

conelaciÓn existente enfe la inflaciÓn general de la construcción y

todas las vanables mencionadas en el pánafo anterior.
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A continuac¡ón se pre*ntan los resultados de las

correlaciones, el rango del período analizado y los supuestos de

distribución de probabilidad de cada variable,

Tabla 6. '1 2

cemento

Supuostos
de
distribuc¡ón

Fuento: INEC y resultados de software Crystall Ball
Detalles en anexos 71

Resultado de la corelación y cálculos de medias

r' Costo de cemento y precio de bloque: Alta correlaciÓn 70%

/ lnflación y precio del bloque: Med¡ana correlación 39%

/ Costo de diesel e inflación: Mediana correlación de '17%

En base a estos resultados se defin¡rán dos tasas de

crecim¡ento en los costos: La primera es la tasa de inflación que

afectará a todos los costos y gastos que incura la fábrica,

TRIBUCIONCORRELACIONES Y OIS
lnflación de la
construc¿ión

Precio del
cemento

Precio
bloque de
horm¡qón

Prec¡o del
diesel

lnflación l 0.0 5 0.39 0.17
0.05

(ene 04 - sept
07)

1 o.7 0 05

bloque de
hormigón

diesel

0.39
(ene 06 - ene 09)

o 't7
(ene 04 - sep. 07)

0.7
(ene 06-sept

07)
0.05

(ene o,l-sept
07)

1

0.05
(ene 06-
sep.07)

1

Lognomal
por Ch¡-

cuadrada
A-D gamma

Lognomal
Log¡stic

Lognormal Logistic

Medias
9.91%

t{o dofinida Ln
0.19% Logis.
Valor máximo

5.83%

Lognofmal
0.14%

1.38%

Tasas gn
base a
corfelac¡ón

9.91% o.4a% 3.7 4%
Cem€nto
(4.08%)

1 .53%

l_i_s

0.05

I

I
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del 5.83% (la tasa más alta en la base de datos anexo 64.), En

tanlo que el crecim¡ento del precio del diesel se calcula

multrplicando el coeficiente de conelación d¡esel e inflaciÓn que es

del 17o/o por la tasa de la inflación del 9.91%, por lo que tasa

anual sería de 1.68%. Con relacrÓn al precio del bloque este

depende de la variación de la tasa de inflación general y del costo

de cemento por lo que se tomará una tasa promedio ponderada

de la tasa de ¡nflación y del cemento, siendo esta de ((9.91% x

5olo) + (5.83o/o'70ok¡¡= 4 56oro

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, además los diferentes

incentivos que se entregan al final del año tanto a clientes intemos

(vendedores) y extemos (clientes en general).

Para el pnmer año se espera que el gasto de publicidad sea de

$2,498 llegando a un valor máximo de $4,338 en el décimo año.

Véase detalles de gasto de publicidad anual y por mes del primer

año en anexo 65.
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Plan de inversiones

Las invers¡ones futuras de la compañía están en funcrÓn de los

activos que se requ¡eran reponer dada la depreciaciÓn total de

estos como los vehículos, equipos de computaciÓn' muebles de

of¡c¡na y maqu¡naria.

lnvers¡ones adicionales:

/ La compra de una plataforma para el sexto año ya que se

espera que los pedidos se incrementen

/ Para el cuarto año la compañía considera conven¡ente el

alquiler de un local para atenc¡ón de clientes

/ Ventas esperadas se incrementan para el quinto año por lo

que adquiere una bloquera adicional.

/ lnversiones de capital de trabajo

Detalle de adquisiciÓn de activos en anexo 66

6.1.4 Estructura de capital y financiamiento

Dadas las perspectivas y los márgenes previstos, la fábr¡ca

tendría capacidad de pago tanto para el capital y los intereses

generados por el préstamo bancario. Para esto decide financ¡ar

7Oo/o de la ¡nversión inicial y el saldo restante será asumido por el

prop¡etario o ¡nversion¡stas. La inversiÓn inicial asciende a

s562,796.

t
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Tabla 6 13

INVERSIÓN

Descripción Valor

(en dólaresl

Participacióñ
(%|

lnversión en actrvos

C¿pital de Operac¡ón (Primer año)

ÍOTAL

52 5,438

37,358

562,796

III.- FINANCIAMIENTO

RECURS05 PRO PIOS

PRESTAMOS

fOTAL

168,839

393,957

562,796

3e¿

7úA

100%

Elaboración: Lás autoras

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

lnversión en capital de trabajo

El método escogido para determ¡nar el monto del capital de

operac¡ón fue el de periodo de desfases, ya que esta técnicá toma

en cuenta los días en que la fábrica no cuenta con los ingresos

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

incune prevra la venta de los productos.

Tabla 6. 14

Dias de desfase
Caja
lnventar¡o
Cuentas por Cobrar(promedio
ponderado)
Cuentas por Pagar

s 2,500
5 dias

17 dias
0 dlas

Fuente: Las autoras
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lnve,s¡ones bancarias:

Dado el alto monto necesano para invertir en repos¡ciÓn de

activos y en la compra de nuevos activos en el quinto y décimo

año. El inversionista decide asignar el 1 1olo áñuál del flujo de caja

neto del año anterior para la compra de pÓl¡za de acumulación.

Ver detalles de inversión por pÓliza en anexo 70.

La tasa de interés pasiva en pÓlizas de acumulación es del

7.2Oo/o con plazo de 361 dias o más, en tanto que una pÓliza con

plazo de 180 dias genera un interés del 6.14% anual

(3.o7%semestral), de acuerdo al Banco Central del Ecuador

6.2 Presentac¡ón de los estados financieros proyectados

Estado de resultados en oeríod mensuales para el mer ano

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

Pericdc -ensual para ¿ prlt¡el año

Gráf ico 6 2

S 2o,mo

5 rs.000

5 s.000 ,,tlllll
4 5 6 7 8 9 10 11

,0005100)
(§
.o
E
cq)

l

II
I

5

1223
s i5.000)

5 (10.000)

Meses
Fuente Estádo de resultados mensuál anexo 71
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Como se puede observar en el gráfico 6.2, la utilidad antes de

¡mpuestos es negat¡va el primer mes con un monto de S(3,428) debido a

la adquisición de materia pnma no solo será utilizada para la

fabricac¡ón de bloques que cubrirán las ventas sino también la cantldad

de agregados necesarios para crear el inventario de productos

termrnados y de materia prima, otro rubro es el gasto de publicidad de

aproximadamente $500 que se incune en este mes.

A part¡r del tercer mes se comienzan a obtener mayores util¡dades, el

monto al f¡nal del tnmestre es de $12,097. Según resultados del ratio de

cobertura de intereses la fábrica tiene una capacided de pago de 3

veces en este período, por lo tanto se planifica la provis¡Ón de ¡ntereses

por pagar del préstamo bancano

De acuerdo al análisis vert¡cal, los costos de materia prima

representan en promed¡o 68.75% del total de costos operaclonales para

los últ¡mos siete meses, en tanto que la mano de obra d¡recta tiene una

ponderación del 7.39%; cada uno con un valor de $35,589 y $3,826

respectivamente.

Con relación a los costos indirectos de fabncaciÓn para este mismo

período el costo promedio es de S9,892 con casi el 'l9.1lolo de

part¡cipac¡ón del total de los costos. La materia prima que exige una

mayor inversión es el cemento por su alto costo y la piedra chasqui por
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el volumen requerido en la producción, cada uno con una part¡c¡pac¡Ón

de 52o/o y 36% respectivamente en los costos del mater¡al directo

El nivel de productividad para los primeros cuatro meses es de

aproximadamente del 7O% (capac¡dad de producc¡Ón/unldades

producidas). Este nivel comienza a ¡ncrementarse e ¡ncluso a sobrepasar

la capacidad de producción en las 8 horas laborables llegando al 136%

en el mes de diciembre. En este caso se paga una bonrficac¡Ón al

personal por cada bloque producido s¡endo este valor de S0.02, esto

asegura que la compañía prem¡e al empleado por producciÓn y más no

por horas de trabajo, otro beneficio es la disminución en gastos de

salarios ya que si se pagan horas extras estas son mayores y se toman

en cuenta en el cálculos de los benef¡cios, por ejemplo en el décimo

tercer sueldo.

Los costos de producción promedio por bloque en el mes de enero es

de $0.36 que deduc¡do del precio promed¡o ponderado por bloque de

$0.39, genera un margen de contnbuciÓn de $0.03 por cada un¡dad

producida lo que representa una rentabilidad promedio de 8,54% por

bloque. Sin embargo para los slguientes meses esta rentabil¡dad se

incrementa dedo que el costo promedio por bloque para d¡ciembre se

dism¡nuye a $0.26, puesto que se manliene la misma cantidad de mano

de obra pero con una producción mayor, por lo que al final del primer

año el margen ganado por bloque es de $0.'13 con 50% de rentabilidad

dado su costo.
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Respecto al volumen de bloques vendidos para el pnmer mes se

proyecta en 60,590 unidades con un precio promedio ponderado de

S0 3894 lo que da como ingresos $23,594, y que al final del año se

¡ncrementa 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 facturádo para el mes de

enero de $4,673 y $18,921 respecttvamente. A finales del primer año el

escenario cambia ya que se espera que los mayores generadores de

ingresos sean las constructoras con una partic¡paciÓn al ingreso del77o/o

en tanto que el 23% restante es vía distribuidoras, esto se debe a la

gestión real¡zada por los vendedores, por la esfategia de marketing y

convenios con el Colegio de lngenieros Civiles y Arquitectos del Guayas

otorgando descuentos a los constructores. El monto de compra por parte

de las constructoras para el mes de d¡ciembre es de $63,623 con

163,388 bloques. El número de construcloras que se espera captar

como cl¡entes al final del primer año 16 con una demanda de 163,388.

Las distribuidoras por su parte no disminuyen su participaciÓn en los

ingresos por una reducción en sus compras sino más bien las mantienen

o crecen a una menor tasa, por lo que para finales del año el monto en

ventas es de $19,167 con 49,221 bloques
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La ut¡lidad previo a ¡mpuestos es más de $24,739 en promedio para

los últimos tres meses, con una rentab¡lidad promedio de los productos

del 35% (utilidad operacional / ¡ngreso operac¡onal).

Alcance del Ma rketin g

Como se conociÓ en el Capitulo 4 de este proyecto, el plan de acciÓn

de marketing depende de la demanda esperada, por lo que para

asegurar que ocufra una demanda alta, ciertos gastos son necesanos

realizarlos uno o dos periodos antes. El presupuesto de marketing se

elaboró de manera detallada para los meses del pnmer año, por ser el

de introducción de la empresa y luego se realizó una proyecciÓn de

gastos para los diez años más de alcance del proyecto. Véase anexo 65

Mediante este presupuesto se desea generar el reconocimiento de

marca mediante métodos de public¡dad masiva como el anunc¡o de

intemet (sin costo), banners que se ubicarán en obras grandes que

estén realizando alguno de los clientes (e partir del qu¡nto mes) y

anuncro publicitario en el carro plataforma de la empresa. Pera el mes de

mayo se desea incrementar las ventas aprovechando la demanda

(creciente) tipica que se presenta a partir de este mes (segÚn

comenterio Gerente de Bloqcim) (Ver anexo 69), por lo que ya en abril

se desanollará campaña de comunicaciÓn por medio del Colegio de

Arqu¡tectos (Costo de trípt¡cos, tarietas de presentación e impulsador(a)).

CIE-!,SI
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La publ¡c¡dád que se ha mencionado hasta este momento es masiva

pero enfocada al mercado obJetivo.

Para lograr repetición de compra se desarollará desde este año el

lilarketing por punlos con opción a regalo previo sorteo, por lo que se

realizará un gasto para el premio que se sorteará al ñnal del año.

Además están 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 más adelante por lo que dependen

del valor($) vendrdo.

Estado anualde pérdidas y ganancias:

De acuerdo al resultado de los tres primeros años de operaciÓn de Ia

fábrica, se obtendrá un ¡ngreso nelo por ventas en promedio de

$788,338 con un logró en volumen de ventas de más de 2 millones de

bloques. El crecimiento promedio anual de estos lngresos es de 16%

para los diez años, obteniendo un ingreso promedio por los últ¡mos tres

años de $2,202,677.

Otro ¡ngreso es el obtenido por fletes por envío de pedidos que liene

una participación del 5.92olo sobre el total de ¡ngresos, el 94 08%

restante pertenece a los ingresos generados por las ventas netas. Con

un ¡ngreso promed¡o de $48,318 para los tres primeros años. En tanto

que para los últimos tres años ascrende a $111,381 en promed¡o.
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Gráfico 6.3
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En relación a los costos operacionales, estos incluyen la carga fabril.

gastos de distribución, market¡ng y publicidad. Para los primeros tres

años los costos operacionales serían de $596,87'1 en promedio. Los

pnncipales rubros es la materia prima, y dentro de este costo los

agregados que más influyen en el costo de los agregados es el cemento

con un desembolso promed¡o de 200 mil dÓlares aproximadamente para

los pnmeros tres años y la piedra chasqui con un monto de aproximado

de 140 mil dólares. La utilidad operacional anual es de 239 mil dólares

en este mismo período

De acuerdo al ratio de productividad de factores, por cada dólar que la

compañÍa invierte en la compra de ¡nsumos (MP) se producen 5 bloques

en promedio durante los se¡s pnmeros años. Se recuerda que existen 7

tipos de bloques con distintas dos¡ficaciones en insumos para su
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respectiva producción y el resultado de este ratio varia de acuerdo a las

especificaciones de los bloques

Respecto al costo promedio de fabricación por bloque, para el tercer

año se incrementa $0.32 con respecto al primer año de $0 27. En el

quinto año el costo se ¡ncrementa en apenas $0.01 con respecto al

cuarto año. Es importante mencionar que todos los costos se ven

afectados por la tasa de ¡nflac¡ón anual de 9.91% sin embargo el

incremento del costo de producciÓn por bloque es apenas de S0 01 en

promedio.

Al ¡n¡ciar las operaciones de la fábrica se requieren de 23 empleados

con contratación future de 5 empleados más. El nivel de sueldo al inicio,

del personal operativo sem¡cal¡ficado y calificado es de $300 en

promedio, el sueldo del personal de apoyo adm¡nistrat¡vo es de $350 y

las ,efaturas con un sueldo de S400. Todo el personal es aflliado al

lnstituto Ecuátoriano de Seguridad Social a partir del segundo año con el

tercer contrato.

La rentabil¡dad de los productos de la compañia en los primeros

cuátro años es del 28%, beneficio que se incrementa en los dos últimos

eños en 32% con una tasa anual de crec¡miento de 2olo en promedio en

los últimos cuatro años.
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La capac¡dad de gerencia para controlar los gastos es medida a

través de la razón de gastos de operaciÓn siendo esta de 0.70 para los

pnmeros tres años, lo que significa que por cada dólar obtenldo en

ventas $0.7 son destinados para cubnr los gastos de operaciÓn de la

fábrica. Para el séptimo año la razón disminuye a $0.70 y para el décimo

año desciende a $0.68. Se puede conclu¡r que el margen que le queda a

la compañia una vez cub¡ertos los gastos operacionales es pequeño.

lnformación conflrmada con las fáb cas de bloques del mercado.

El n¡vel de productividad máximo alcanzado es de 128% en el cuarto

año por lo que la gerenc¡a decide duplicar la capac¡dad de producciÓn en

el qu¡nto año llegando al 120o/o en el décimo año.

La ut¡lidad neta anual para los pnmeros tres años es de $129,544 con

un crecim¡ento anual promedio de 22.32o/o en los últimos seis años

ascend¡endo en $65,020 en promedio anual. Para el décimo año se

obtendrá en utilidades neta un monto de $558,054

Presupuesto y alcance del Marketing

La publ¡cidad masiva que se apl¡cará por ejemplo en el cuarto año

deberá servir para ¡ncrementar los clientes directos, por lo que también

afectará a la demanda directa que se espera al menos hasta dos años

después de la inversiÓn en publicidad. Esto, como se indicó en el

Capitulo 4, ayudará a reducir el gasto en comis¡ones a vendedores y a
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que ellos c€ntren sus esfuerzos en mantener la f¡delidad de clientes ya

conseguidos, por lo que se espera que el número de cl¡entes nuevos

obten¡dos por vía vendedores d¡smlnuya un poco a partir del quinto año.

La publ¡cidad mas¡va consistirá en visitar ahora al Colegio de lngenieros

Civiles (Costo de trípt¡cos, tarjetas de presentaciÓn e ¡mpulsado(a)) y

colocacrón de vallas public¡tarias en grandes obras. Esto junto con la

aplicación de programa Member get Member (Gasto en Regalo a

comprador al final del año por conseguir nuevo cliente frecuente o que

f¡rme contrato) se espera seguir aumentando la cartela de clientes

d¡rectos. El reflejo de la publ¡cidad mesiva aplicada cada año para captar

cl¡entes directos se puede observar por med¡o del gráñco 6.4 que se

muestra a continuac¡Ón

Gráf ¡co 6.4
% Crecimiento Cartera de

Cl¡entes según Vía de CaPtación
utilizada

-g .á!E.q
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Elaborado por: Las auloras
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Para lograr fidelidad por medio de satisfacción de los clientes se

rcalizatá¡ gastos anuales para premio a clientes frecuentes vía sorteo y

premios más pequeños a cada comprador con contrato

Todos los años se gastará en bonificaciÓn a vendedores por cumplir

objetivos de ventas y para promover sena competencla.

lndicadores de Eficiencia

Estos tratarán de medir de cierta manera la ¡mportanc¡a de la ¡nversiÓn

en publicidad en puntos clave dentro de los diez años de alcance del

proyecto y el ahono que implica aplicar planes de marketing para captar

clientes directos.

Tabla 6 1 5
GASTOS EN MARKETING Y PUBLICIDAD

' lñdicador d. eficiencia de
recursos(¡)

Año

074 4.381 657 4 975

% gasto
pubhcdad/ln0r6s
os por O total
anuald€ñándada

?624

019
en DUñiaÉ cB\e corm en la etapa óe rntfodt ca¡ón y Jlte6 d€ b nBvo. cr€c!í,enlo en

E óem€ñda (ar'lo 5) §€ tqta
rracer crecer u oenu.,oa para l(É scuÉrles ailc v po. tailo lar§én ÚEreflEnl.¡ lG no[€|s.É. a]ñ Éd¿d
de fue(e§ ñversones !e¡'ódE¿§ o liFs

I 105 784 52 31

3 3563 6052 497 1 s91

lso I 17s 2061t07r 1277s23

Ventas ($)
eñ rnrl€s
dóbres 817731

Gaslo Pubhcidad

0200.73 0 21026 0250 3.¡ 0340.24 0 25
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162

60¿
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53

ct€nt6 diectos
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,nvers¡ón oñ MKT
pere
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directa
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6.571

4.494
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5 947

5.817

2.031

r 850
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3 073

1.622

r 0r3

1 79€

1.735
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cáplecróñ clionl6s
drsctos dada

ñ c¡a¡tcs directoE dada la invers¡ón en

'i62

160

7 .621

7 451

Lá ñv6l§Én 6n publicidad y m€can¡smo dG markolint €s más coñveñénto Para captár clÉnt's
dir€ctos. Esta nvorsión es necesaña para ahorrar elco{¡i5¡onos a v€ndedoros

Flujo de Caja de activos e ¡nversionista:

FLUJO DE EFECTIVO ANUAL

Para los 10 años de operación

Gráfico 6.5

5 5oo,ooo -'

s (soo,ooot 1

s (1,0m,000)

0 21456
/ o - .ts-

I lf-

r Flujo de Caja dc los ¿ctivo5 r Fluio de caja neto del invers¡on¡sta

Fuente: Flu.¡o de caja anual enanexoT3

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 deduc¡do los gastos operacionales, luego agregar los

gastos ñnancieros y los desembolsos generados por inversiones

realizadas además se suman los ingresos obtenidos por otros rubros

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



inversiones en póltzas. A continuación una breve explicaciÓn de los

movim¡entos de efectivo realizados.

La ¡nversión inicial requerida es de $562,796 valor que incluye el cap¡tal

de operación del pnmer año $37,358 y la inversión en activos de

$525,438.

Las inversiones a lo largo del periodo de proyecciÓn corresponden al

capital de traba.io adic¡onal, inversiones en equipo y maquinanas,

Además se invierte en pólizas de acumulaciÓn el 11% del efectivo neto

obtenido del año anterior para ser recibidos al quinto y décimo año, lo

que servirá para de flnanciar la compra de vehÍculos y maquinarias.

Como se muestra en el gráfico 6.4, el monto promedio de efectivo anual

del ¡nversionista es de $88,263 en los cinco primeros años Para los

últimos tres años el n¡vel de efectivo del inversionista asciende a

$328,136.

La inversión de $1 en activos genera un ingreso de $3.08 en el pnmer

año, con una tasa de crecim¡ento anual del 11.79o/o ett promed¡o durante

los diez años, genera un rend¡miento de activos de $6 en el último año

Las utilidades operacionales aumentan en S0.32 por cada dÓlar

obtenido en ventas, para los últ¡mos dos años se incrementa a $0.34.
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En relación al rendim¡ento de inverstÓn, en el primer año por cada $l

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

año este rendimiento se incrementa anualmente a $0.50. Ascend¡endo al

finel del año a S0.71 .

6.3 Criterios de evaluación del Flujo de caja

Payback

De acuerdo al método simple la invers¡Ón se recupera en cinco años y

diez meses.

La recuperación del monto invertido vía apalancamiento del 1.5, con

7Oo/o pot deuda bancana a 10 años y 30o/o corl patnmonio del

inversionista.

Tabla 6. 16
pERioDo DE REcUPERACtóN DE cAPlfAL DEs(oNTADo

Período

0

1

VP del Flujo neto
Flujo neto
acumulado

s 79,018 s 79,018

lnversión

s (s62,796)

(483.778)

Recuperación

5 1,4%

2 5 67 .797 s 146,815 s (336,963)

l $ 70,123 s 216,939 s (120,024) )90Á

52%¿ s 73,186 5 290,125 s 170, 100

) s 1,088 5 297,21-3 S 4 61,313

6 S 57,6s7 ls 348,870 s 810,18 3 I 6 2qt

7 5 92,098 5 ¿140,968 s 1,2sr,1s1 7A%

s 93,388 5 534,3s6 S 1,78s,5o6 95%

9 5 89,277 s 623,633 5 2,409,140 111%

10 s 702,0o1 S 1,32s,634 5 3.714.77 4

Elaborado por; Las autoras
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De acuerdo a la tabla 6.15, Período de recuperaciÓn por el método de

fluio descontado es de máximo en ocho años y cuatro mese§, tiempo

menor de la proyección, dado el monto alto de invers¡ón requerido para

la instalac¡ón y en los siguientes años.

Tasa de descuento del Proyecto

Para calcular el costo de capital se utilizó el modelo de valoraciÓn de

activos de cap¡tal (CAPM), que incluye la prima de mercado (4.79%

papeo, la renta f¡ja de los bonos del tesoro de Estados Unidos para d¡ez

años del 3.75ok y un beta ajustado de acuerdo al modelo de Hamada.

Y finalmente se calculó 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 cálculos en anexo 71 .

Como resultado se obtuvo:

CAPM (Beta con deuda): 17 42%

CAPM (Beta sin deuda): 12.420lo

CPPC. 12.070/o (lncluye deuda)

Tasa ¡ntema de retomo

El rendimiento del proyecto que ¡guala los ingresos y egresos valorados

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

requenda 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 $&9,677

Prec¡o promedio de equil¡brio:

El precio promedio ponderado es de S0.3894 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 ¡gual cero es de

0.3369 aproximadamente.

Gráfico 6.6 Precao promedio de equil¡brio

[)(ilares

lnqresos

Gastos

§0.1 169
Itrccirr

Elaborado por: Las autoras
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ANALISIS DE SENSIB]LIDAD

En esta secc¡ón se conocerá el nivel de sensibil¡dad de la TIR y el VAN'

ante vanac¡ones del costo de matena pnma, prec¡o final del producto,

tasa de crecimiento de las ventas, descuento otorgado a los cliente,

inflación y demás.

Metodologia r¡tilizada:

Las henamientas util¡zadas para conocer el nivel de sensibilidad serán:

/ Simulación Montecarlo con el software Crystal Ball.

/ Sensibilidad Hertz: Administrac¡ón de escenanos pesimista y

opt¡mista ante vanac¡ones en los d¡ferentes rubros de costos e

ingresos- Excel.

Sensibilización Montecarlo:

Esta técn¡ca permite proyeGlar el resultado de la TIR y VAN ante 10,000

vanaciones de los costos u otros rubros, esta variaciÓn proyectada se

basa al comportam¡ento histórico de las variables. Para este análisis se

tomó la base de datos del anexo 64.

Supuesto:

/ Part¡cipación de mercado 2.50o/o a 2.75o/o c;on distribuc¡Ón

un¡forme

/ lnflación del sector de la construcc¡ón del 9.91% con distribución

Lognormal
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/ lnflación del costo de cemento e insumos del 5.83Y0

/ Crecimiento del costo de envío con distribución logística - Prueba

del crecim¡ento del d¡esel.

lilás detalles de supuestos en anexo 73

Gráfico 6.7 Distribución de frecuencias de la TIR
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Resultado:

/ Con una probab¡l¡dad del 94.337o se obtiene un VAN positivo. Con

una media de S 819,977; Un valor máximo de $1,836,801 y

mínimo de $-8,053,549

/ Con una probabil¡dad del 95o/o se obtiene una TIR del 23.4Oo/o a

41.50a/o. Después de 10,000 ensayos, la TIR toma un valor

minimo de O.21o/o a 44.93Ó/o.
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Resumen de Escenarios

fabla 6.16

Resumen de escenar¡o

Celdas cambiantes;

Celdas de resultado;

valores
actu¿lesi Dec¡siones gerenciale5

Cobro envío S 0.023

Crec¡miento d€6cuentos 3.m%

s 0.026

4.OoPA
C¡B.I,SFOL

TIR

5 649,677

32.42%

5 6s9,674

32.70%

Notas: Las celdas ses muestran los valores cambiantes

De acuerdo a la tabla 6.16 muestra que el escenario de las decisiones

gerenciales incrementa la TIR , ya que si se otorga un mayor aumento

en los descuentos en c€da año y se cobra de flete por bloque de $0.026

mayor af prec¡o antenor (S0.023) se obtiene una TIR del32.70o/o.
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CONCLUSIONES

Se espera captar 6% de constructoras activas (frecuentes) y 2%

distribuidoras independientes al final del período de proyección de 10

años.

La participación de mercado que se espera es del 8% del total de oferta

de bloques en el mercado

La inversión que se requiere para implementar el proyecto es d$564.607.

El periodo de recuperación de la invers¡ón es de ocho años

a proximada mente.

El proyecto presenta una TIR de 3232% con un VAN de 5649,677.. con

una probabilidad del 94.33% de que el VAN sea posjt¡vo.



RECOMENDAC¡ONES

El sistema automalrzado para la fabncación de bloques presentado en el

proyecto es un esquema atractivo propuesto por las autoras en base a

investigac¡ón real¡zada a las diversas fábricas de bloques en Guayaqurl.

que busca evitar el cansancio de los operanos y el desperdicio de los

agregados. Por lo que se deberá realizar un estudio técnico para la

¡mplanteción de este s¡stema.

Se sugiere que el personal operativo contratado sea profesional en

ingeniería mecánica e ingeniería civil. de manera que sean capaces de

realizar propuestas de nuevos métodos de producción y productos.

Conseguir un contrato con Holcim o Disensa asegurando un cupo y

descuento para la compra del cemento

El gobierno deberia tomar med¡das para evrtar el ol¡gopolio de las dos

grandes cementeras Lafarge (Siena) y Holcim.
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ANEXO 1

ENCUESTA A CONSTRUCTORA

lntormac¡ón General

Nombre de la con§ruclore

Uhcac¡ón

teléfono

Nombre del entrev¡stado:

Cargo del entrevistado:

Preguntas:

1.En las construcc¡ones que tealizan, cómo se prove,en de los bloques que
utilizan ?

a)compran

alsl biNo

Sr su respuesta es NO, entonces responda por favor la pregunta número 3 y fin de la

encuesla

No ofrecen bloques con especiflcaciones que sus proyeclos req u¡eren

Por precio _
otros motivos (especif¡que)

4. Para qué tipo de construcc¡one§ usualmente le contratan?

a) Conjuntos Resrdenciales

b) Obras del sector púUico

c) lnfraestructura mayor:

d) Obras pnvadas

e) Otraq Especifrque)

I

2. Suele compr{ bloqu€t adE¡oñdttEhb a otroq pfow€dor€ú?

3.



5. ¿Cuántos proyectos suelen realizal d año en promed¡o?

a)1 proyecto al año

b)De 2 a 5 proyectos al año

c) Mas de 5 proyectos al año

6. ¿Qué cántidad de bloques compra en Plomedio por proyecto p€queño?

a) Menos de 100.000 bloques

b) De 101,000 a 800,000 bloques

c) Mas de 800,000 bloques

d) Otros ( Menc¡one)

7. ¿Con cuanto tiemPo de antic¡pación suele usted realizá un ped¡do para un
proyecto?

a) m€nos de 5 dias

a)Oe 6 a l5 dias

b) Oe 30 a 60 dias

c) Mas de 60 dfas

d) Otro( Especrf¡que)

8. ¿Al momento de realizar un Ped¡do a su plove€dor, este le solic¡tá un anüc¡po?

10. ¿Cuántos dias de crfuib obtiene usualmente en su Pedido?

a) menos de 15 dlas de Plazo

b) De 30 a 45 dias plazo

c) De 45 a 60 dlas plazo

d) Mas de 60 d¡as plazo

l'l . ¿Rec¡be usGd su p€d¡do a üemPo?

Si No

NoS¡

9. ¿Cuál es porcentaj€ d€ esla fft¡dPo?



12. ¿Qué tipo de servic¡o le suelen dar sus prove€dores de bloques?

a) Transporte

b) Descarga

c) Bloques de ob6equio

d)Descuentos por volumen de compra

e) Otros

13. ¿Qué tal le parece el serv¡cio que le brinda su Prove€dor actual?

a) Excelente

b) Bueno

c) Regular

14. ¿Estaría d¡sPuesto a cámbiar de Proveedor de bloques?

St No

15. ¿Qué tipo de bloque compra más? ¿Por qué? ¿En qué parte de la estructura del
inmueble lo ut¡liza?

16. Ordene del I al 5 las opciones a bmar en cuenta al momento de comPrar bloques?

Srendo 1 las más rmportante

a)Marca del bloque

b)prec¡o

c)Resistencia

d)peso

e)otros mot¡vos (mencione)

17-¿Se fija usted en la marca o proven¡encia del bloque?

SI NO



18. Menc¡one las fábricás de bloques que usted conoc!:

ct8.ESP0t

1

2

3

4

5

'19. ¿A qué empresá suele comprarle los bloques? ¿Por qué?

é)



ANEXO 2

Nombre de la fábnca

Gerente o Admtnrstrador

Direcoón Teléfono

l.- ¿cuánb t¡empo üene en el mercado?

a.- Recientemente se creó la fábrlc€ (meños de un año)

b-Oe2á7años

c-De8a10añc,s

e - más de 10 años

2.- ¿Qué üpo de bloques vcnden?

a.- Bloques de Hormigón Livrano

b - B¡oques de Hormigón semtpesado

c - Bloques de HormigÓn Pesado

d - Bloques de Arcilla

e - Otros

3.- ¿cuále§ 6on loa bloques de mayor demanda?

GUiA DE PREGUNTAS A FÁBRICAS DE BLOQUES

4.- ¿Cuáles son los precios de estos bloques?

5.- ¿Cuál es su capacidd de producc¡ón diaria o mensualT



6.- ¿Ofrec€n s€rvicio de transporb y descarga? Cuál es el precic ad¡c¡onal Por este
servic¡o?

a.- S0 03 por bloque adtcional

b.- Otro

7.- ¿Ofrecen facilidades de pagos en las comPras a sus cl¡entes? Se mane¡an Gon

trueques?

8.- ¿Cuenta con hofno para s€c¿¡do de bloques o utiliza ad¡üvos para incrementar el
proceso natulal del fraguado?

9.- ¿Cuales son los reguisibs gue debe cumPlir sus cl¡entes para obtener crédito?

10.- ¿Lleva un control de rut¡na de la cal¡dad de la materia Pr¡ma que adquiere?

11.- ¿Su maEria prima es adqu¡r¡da a través de cánteras y rlos de la prov¡nc¡a del
Guayas? o las adquiere de la r€gión sierra?

12.- ¿Oué cantidad de personal sirve de apoyo en su fábricá?

13.- ¿Cree que la demanda de bloques estará en aumento, deb¡do a la facilidad de
obtener créd¡to de viv¡endas por pa.te del gobierno actual?

14.- ¿Cree que Guayaqual üenen pos¡bilidades de crecim¡ento? ¿En qué áreas?



'15.- ¿Cuál es la mater¡a prima má§ cára y/o que se utiliza en grarides volúmenes? ¿Cuál
es el cosb? ¿lncluYEn ttansporte?

16.- ¿Cuál es la táctica de ventas de la fábr¡cá? ViCD

17.- ¿Cuáles son 8us cl¡entes má6 frecuentÉs?

a - Conslructoras de Conruntos resrdenciales p{¡vadas

b - Constructoras de Planes de Vivtendas populares

c - Constructoras de Edrficios y centro§ comerclales

d - Otras

18.. ¿Considera que ex¡ste comp€tenc¡a tuerte en su mercado? ¿Quiáles y por qué?

'19.- ¿Oué tanto varfa el Prec¡o de los bloques? A corto plazo'

20.- ¿conoce acelca de la tecnología para producir bloques en el futuro?

21.- ¿Cuál es la rés¡stenc¡a de sus bloques? 7,9 y 15 cm

22.- ¿Cuenta con volqueta para la ádquisic¡ón de materia prima?



ANEXO 3

BLOOUES MAS UTILZADOS EN PAREDES INTERIORES, EXTERIORES,
CERRAMIENTOS Y LOSAS

Estadistlcas

Broqu.s utrlr¡ádot ta,a par.d.e rnt§iror.s

'rg

I

10

1

-'6

6i

{0ú

3.3

133
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lQ0

¡l'r'Y.

Bloques
utrlizados

para paredes
interiores

Bloques
ut¡lr¿ ados

pafa Paredes
exteriores

Bloques
ut¡rzados

9afa
cerramientos

Bloques
utrl12ados

p ara
constuccion

de losas
IJ validos

perdido
S

5 23
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Bbcues ds 20

99

I

2

r3

2

2

25

5

30

3.3

6_7

¡r3.3

6.7

r6.7

6,7

83.3

t6,7

lm,0

E.0

52.0

8.0

20.0

8.0

1@_O

¡t.0

12.O

84,0

f2.o

92.0

1m.o

Bbqú urni¡¡d.r p.r. p.rrd.. .xrúio.E

Bloqu.. utill¡¡do. p¡r. cárrrni€f¡t€

Bloqlo¡ Lrtiliz¡dos p.rá construcc¡on da lo6t3

(coo elstva (sólc

Eloq!¡o3 d€ 6(

o¡.qtEs d€ 1l

abquas d6 2(

Sloqu€s d. a(

Tolsl
90

Total

l

1

!

1

23

30

r3.3

76.7
r00.0

t¡t,3

57,1

r.t,3

14.3

100.0

ra.3

7ta

45.7

100.0

onslructa
lsrddos)

Blelrva (sok

válidos) ocumulac,a
váhdos Eloques de

Bloques d6 '

crn de g§p6s

Bloqu€s de
crn de 63p€!

Bloquos de :

cfn d€ e§pdf

folal
s9perdido:

Total

I

2

2

5

11

r9

30

3.3

6.7

6.7

20,0

36.7
63.3

r00.0

9,1

18,2

18,2

54,5

100.0

9,'r

27 ,3

45,5

100.0



AHEXO /r

CANTIDAD DE CONSTRUCTORAS QUE SE DEOICAN A LA CONSTRUCCIÓN DE
COI{JUNTOS RESIOENCIALES

Constructorá de Conluntos Resldencieles

Constructora de Conjuntos Res¡denc¡ales

.ElElú¡ d. Coiqno. R..¡.|¡r¡.L.' CdEElÉtú. d.¡ E
Fr¡l¡.o (l¡6i¡rló. ó 2 vti.5a..)

rcroo d. Coñlúñt6 R.¡ld.ñc¡.Lr'Contn¡clor. d¡
Prtv.d¡¡ (t¡b.¡rk¡ór d. I v..l¡bL.)

Sr

cdr3t\¡clofa d€ si
CoiruÍos Resldcrx ¡|o

0

tt
19

I

IO

17

12

29

En total 10 de las 17 construcloras que se dedican a hacer coniuntos tss,¡lenciales tamb¡én
realizan otro tipo de obras (Privadas y públicas), por lo gue arynas 7 de 10 (41,18 )
ún¡camente se dedican a los coniuntos rcs/denciales.

S,
Ccruiruclo.ad. S'
Co.!Lr{6 Ra¡(bñ.ráL No

2

I
10

5

20

17

13

30

I
coñstructo

ras
frecuenc¡
a relativa

frecuencia
relabva
(vál¡dos)

frecuencia
relativa

acumulada
válidos S¡

No

Total

17

tl

30

56,7

43,3

100.0

56,7

43,3

100.0

56,7

100,0

válidG S¡ 56,70%



ANEXO 5

CANTIOAO DE PROYECTOS POR AÑO

Cantidad prornod¡o d€ Proyectos al año

Cantidad promedio de Proyectos al año

Más do 5 prq/€dos E

12.00 / 40.0%
t pmyecto el año

4 00 / 13.3%

265proy€closa

t4 00 /,16.7%

#
construdo

ras
frecuenci
a relativa

frecuenc¡a
relativa(vál¡d

os)

frecuenciá
relatrva

acumulada

Valrd 'l proyeclo al año

Oe 2 a 5 proyeclos al año

Mas de 5 proyectos al
año

Total

4
14

12

30

13.3

4.7

40.0

1m,0

13,3

46.7

40.0

100.0

13,3

60.0

100.0



DEMARDA PROMEDIO DE BLOQUES POR AÑO

Canüdad d€ bloques promedio por año

Canüdad d€ blogues promedio por año

vá¡ldo! ¡l¡..le aoo,ooo bLqtn 5,30L

!¡lxd D. Ioi,oOO. toO,oOO t oquñ

(llB.¿¡t0t

válir6 l¡.nq o hu.l qw I00.OOO bLqud

#
constructo

fas
frecuencl
a relativa

trecuencia
relativa
(válidos)

frecuencia
relat¡va

acumulada
váldos Menor o igual que

100,0O0 bloques

0e 101.000 a 8oo,000
bloques

Mas de 800,0O0 bloques

Total

6

1

30

767

20,0

100,0

76.7

20.0

100.0

76.7

96.7

100,0

ANEXO 6
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8b{cin(

Gv. Gv!

AhdAbd 6s

GvG Gv.
tt t1

19

14

16

12

18

15

15 ?3

1

29

2

2A

ANEXO 7

RECONOCITTIENTO OE MARCA OE FABRICANTES OE BLOQUES

Bloqcim junto con Oisensa logran reconoc¡mienlo de 25/30 (83,330,6 de los constructores)

V¡presa es reconoc¡do por 12/30 (40% de los constructores)

Bloquexa es reconoc¡do por 7/23 (30,43% de los constructores)

PROVEEOORES ACTUALES OE LOS CONSTRUCTORES

Estadl¡tlco.

Proveedores acfuales de Construcloras
N válidos

perdido
s

30

0

Provoodorrs actiral€s do Coñshrctoras

conslruclo
fas

frecuenci
a relativa

Irecuenc¡a
relativa

(vátdos)

fiecuenc¡a
relahva

acumulada
V¿lid Btoqclm

Loc¿lFranquicia
de Disensa

Eloquexa

Vipresa

BlindBlock
Flic pilar

otro sin nombre

Comercral Aracaly

Tolal

1

13

5

6
,1

1

2
,|

30

43.3

16.7

20,0
3.3

6,7

100,0

43,3

't6.7

20.0

3.3

6.7

100.0

46.7

83,3

86.7

90.0

96,7

r00.0

ANEXO 8



6.7ltL
3,30'Á Bloqchn ¡.30't(

PmveedorEs actuales de Consfuctoras
I Brosrm

I Locd Franqu¡.r¡ d€ OÉ¿má

I Broq,,s,Á

I viprü!á

Il E¡r'd8bcr

[! Fr" p..,
¡ oiro s'n nombrt

I Cornércd Areáy

Flf. dr.r 1,30%

BllndB¡oci l,¡07,

tc¡l Fr¡nquici. d. OB.o3¡

Provesdoroa actu¡tga da Conarüctorat' Razone! por profo¡lr ru proveedor ¡ctual Crosstabuhtioo

Counl

Ra¡ones por preferir su proveedoa actual

Tola Ior Cercánir

ror bu€n
preoo

)orque lef
gusla el
servic¡o

Por ser
,conocida e
el merc¿do

:xcelent€
plan de
inanoar

¡ento Olras rof caladac

Proveedores Bloqcim
actuales de Loc¿l Franqui
Conslrudora! de Disens€

Bloquexa

Vipresa

BlindBlock

Flic pilar

otro sin nomb

Comercial Ar¿

fotal

4

4

1

1

1

1

4

1

7

1

!

1

1

2

2

2

1

12

3

6
1

1

2

27

I



ANEXO 9

FACTORES INFLUYENTES AL ELEGIR UN PROVEEDOR Y BLOQUE

9.1 Factoras Objeüvos

Primera opcion a tomar en cuentá paÉ comprar bloqu€a

*
@nstruclo

ras
frecuenci
a relativa

frecuenc¡a
relativa
(válidos)

frecuencia
relativa

acumulada
VaId Marca de Bloque

Precio

Res¡atenc¡a

Peso

Otros

Total

I

6
'l

3

1

30

26,7

6.7

53,3

10,0

100,0

26,7

6,7

53,3

10.0

100,0

26,7

33,3

s6,7

90,0

100,0

Segunda opc¡on a tomar en cuenta para comprar bloques

i
@nstruclo

ras
frecuenci
a relatrva

frecuenc¡a
relativa

(válidos)

frecuencia
relativa

acumulada
Valrd Prec¡o

Resistenc¡a

Peso
Otros

Total

5

I
12

4

30

16,7

30,0

40,0

100,0

16,7

30,0

40,0

13,3

100,0

16,7

46,7

óo. /
100,0

Tercera opcion a tomar en cuenta para comprar bloque§

#
constructo

ras
frecuenci
a relativa

ftecuenc¡a
relativa

(vál¡dos)

frecuenoa
relativa

acumulada
Valid Marca de Eloque

Prec¡o
Resrstencia

Peso

Otros

fotal

4

4

6
1

1

30

16,7

¡16,7

'13,3

20,0

100,0

16,7

16,7
13.3

20,0

100,0

16,7

63.3

76.7

96.7

100.0



9.2 Faclorss subretivos

Razones por eleg¡r a su proveedor

Slat¡stics

Razones su proveedof actual

Razones por preferi. su proveedor actual

N respon
d¡eron

No
fespon
dieron

2¡

3

Frequency Percent Valid Perc¿nt
Cumulative

Percent
Valid Por Cercánia

Por buen preoo

Porque les gusta el
sefv¡cio

Por ser rec¡nocida
en el mercádo

Excelente plan de
ñnancramiento

Otras
por calidad

Total

99Missing

Total

4
4

3

9

2

2

3
')',

3

30

13,3

13,3

10.0

30,0

6.7

6,7

10,0

90,0
'10.0

100.0

14.8

14.8

't 1,1

33.3

7.4

7.4

1 1,1

100,0

14,8

29.6

40.7

741

81,5

88,9

100,0



ANEXO IO

oiAs oE cRÉOITO OUE LES HAX OTORGADO A LAS CONSTRUCTORAS

Estadisticos

Dras de Cred¡to por fabricás de bloques

Oiás do Cródito otorgados got fábrlc¿3 de bloguog

#
constn clo

fas a aelaiiva

relaliva (srn
valores

p€rdidos)

frecuenqa
relativa

acumulada
válidos t\renos de 15 d¡as de

Pla¿o

De 15 a 30 diás plazo

De 45 a 60 dias plazo

Mas de 60 dias plazo

No tÉfle credito

Tolal

99perdidos

Total

t6

4

I
2

6

29

1

30

53.3

13.3

3.3

6.7

20.0

s6.7

3.3
't 00.0

552

13.8

3.4

6.9

20.7

r00.0

55.2

69.0

72.1

79,3

100.0

Nota: Entre los que rec¡ben menos de 15 dlas de plazo para pago y los qu6 no t¡enen crédito
suman 22 construdoras. que nopresanlarlan el 75,86 (22n9) del total entrevis¡ado.

20.f

6.9%

h¡5.GOór.
3.1v.

(b 15 da! dt
55.2%

Eb t5 a 30 (b.
13,8%

Nota: Entre los qu6 rec¡ben menos de 15 dlas de plazo para pago y los gue no tienen c¡éd¡lo
representan el 75,9096 del total entrov¡slaclo.

29

1

N válidos

perdido



ANEXO 11

CrÉdilo que han otorgado los provoedores do bloques a cllontes (conslructoras
entrov¡stadas)

cáso5

valdos Totat

N N N

Prove€dore5 ácIuáles
de Conslrucloras ' Oias
de Credrlo olorgEdo§
por fabncas cle tJoques

29 1va 1 3.3% 30 100 0%

lo.!a aqh¡¡loa do Contiüctorú ' OLr da Cédato olorgrdo. 9o. ffbdc- da bloqca ltabb cnE d¡ co.t 2 Ylr

Coont

Dres de Crédilo olo.oados po¡ fábrrcas de bloques

Tolal
Merlos de 15

dias de Plazo
De15a30
dÉs plazo

De45a60
dras 0l¿zo

ilas de ll0
dias plazo

No tiene
cfedflo

Proveedores
actuales de
Construclores

Bloqcin

Local Franquiiia
de Oiseñsa

Eloquexa

Mpresá

Bliñd8¡ock

Flrc d¡ar
oúo §n r¡ombre

Comerc¡l Ar¿c€l

Tolal

8

2

1

I

1

2

1

16

1

3

1

1

2

2

I

2

,|

2

6

1

l2

6

1

1

2

1

29

Nota Entro los qua rec¡ben menos de 15 dlas de plazo para pago y los que no t¡enen créd¡to
suman 22 constructoras, que represenlarlan el 75.86%(22n9) del total entrev¡slado.



CANTIOAD OE CONSTRUCTORAS QUE HAN TENIOO QUE OAR ANTICIPO A SUS
PROVEEDORES OE BLOQUES

Estad¡sticos

Requerimiento de al realizar su pedido

Requerim¡ento de ant¡c¡po al rsal¡zar su pedldo

*
construclo

ras
frecuencr
á relativa

frecuencia
relativa (sin

valofes
perd¡dos)

frecuenc¡a
relatrva

aoJmulada
válidos S¡

No

Total

99perdidos

Total

24

29

1

30

16,7

80,0

.7

'100,0

17 .2

82,8

100,0

17.2

100.0

S¡ ls han solacitado antlclPo

l{o l€

N válidos
perdido
s

1

ANEXO 12



Proyeedoros que han sol¡citado anüc¡po:

Proveedorqs actuale3 de Constructoras ' Requerimlento de antlclpo al
realizar 3u pedido (tabla cruzada)

Count

Porcontajs de anticipo solic¡tado por los provásdores:

PmyeodorEs actuale3 do Conütuctores ' Porcent¡ie do anüclpo (t¡bl¡3 cruzada3)

Count

Porcenta¡e de antrc¡po

fotal10% 30%
Proveedores acluales
de Constructoras

Locál Franqu¡c¡a
de Disensa

Vipresa

Total

T

1

,l

1

2

1

1

2

3

2

Requerimiento de
anbc.rpo al realizar su

pedido

TotalSi No

Froveedores
acluales de
Constructoras

Bloqcr¡m

Local Franqu¡cia
de Disensa
Bloquexá

V¡presa

BlindBlock

Flic pilar

otro sin nombre

Comercial Aracely

Total

3

5

'l

I

4

1

1

2
,1

24

1

12

5

6

1

1

2

1

29



oiAS DE ANTICIPACIÓN CON QUE SOLICITAN UN PEDIOO LAS CONSTRUCTORAS

Cuantcs d¡as de anticipacion realiua el pedido

#
consúucto

ras
frecueno
a relativa

ftecuencra
relatiYa (sin

valofes
perdidos)

ftecuencra
relativa

acumulada
válidos De'laSdias

De6e 15dias

De 30 a 60 dias

Mas de 60 dias

Mismo dia

Total

1 4

9

3
,l

3

30

&,7
30,0

10,0

3,3

10,0

100,0

6,7
30,0

10,0

3,3

10,0

100,0

46,7

76,7

86,7

90,0

100,0

10.096

Mas d. 60 diss

3.3%

0c 30 a 80 d€3

r0.0%
0G!á5d¡a!

OG6a15dh!

30,0%

ANEXO I3



ANEXO I4

PUNTUALIDAO DE LOS PROVEEDORES OE BLOQUES EN EL MOUENTO DE LA
ENTREGA EN OARA

Ped¡do de bloques son rec¡bld03 en iecha acordada

)\
CJB-r.¡t,0i.

*
construclo

ras
frecuencr
a relativa

frecuencia
relatva (sin

valores
p'erdidos)

frecuencia
relativa

acumulada
vál¡do Si

No

Total

27

3

30

90.0

10.0
'100,0

90,0

10.0

100,0

90,0

100,0

S.



CALIFICACIÓN DE LOS PROVEEDORES ACTUALES (EXCELEHTE, BUEftIO O REGULAR)

casos

váldo 0erddo Total

N

porcenla,
e N

porcenlaj
N

pofcentaj
e

Proveedores acluales
de Constrücloras '
Caliñcácion por servic¡o
de ,abraca de Uoques

29 96,7% 1 3.3% 30 r00.0%

Proveadoaaa actu.loa al,e Con¡t.r¡clorai ' Calmcaclon Por agrvlclo de l¡brlca do bloqirer (t¡bh
cru¡adoa)

TolalExaelenle Bueno
Prove€dores
acluátgs de
coñstfllcloras

Bloqcim Coüñl

% within PrcYeedores
acluales de
Constucloras

LocálFranquiciá
de Disensa

Co!ñl
% within Prov€edoros
aclual€s de
Constructoras

Bloquexa Count

% within Prore€dores
actuabs de
Cooslruclor_¿s

V¡presa Counl

% rvithin Proveedore§
actuábs de
Coñsltucloras

BIñdBlocl( Co!nt
% within Pmveedores
actuábs de
Coñstrucloras

Flíc p¡lar Count
% wrthan Provoodorss
áctn¡¡bs d€
Conslructoras

olro sin nombfe Couñt
% wrthin Provoedores
ec1&rftrs als

constfttclo€s
Comerc.ialAr¿cely Count

% withiñ Prov6édor6s
áctuáli5s de
Conslri¡clorag

1

100.0%

1

100.0%

5

11.1"/" 58,3%

't2

100,0./o

l

20.0%

4

80,0% f00.0%

3

50.0%

3

50.0%

6

100.0%

l

100.0%

I

100.oyo

1

100.0%

l

100.0%

1

50 0%

1

50.0%

2

100 0%

1

100,0%

l

100 0%

fotal Counl

% wíth¡n Pmv€€dores
acluahs de
Consln¡clor¿s

11

3I,9y.

18

62,'tv"

2S

100.0%

ANEXO 15
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¿DrsPostcrÓN A cAMBIAR oE PROVEEOOR?

Disposkion a catnb¡rr de prov€€dor de Bloque3

a relaiva

ftedJencra
relatva fs¡n

perd¡dos)

freclJencia
relativa

ácumuEdá
vahdo Sr

No

Total

I
30

b.7
100.0

73.3

,7

100,o

733
100.0

ANEXO 16



ANEXO 17

Cantidad de bloqu€3 promedio por año' Dispo3iclon a camb¡ar de proveedor de
Bloqu6s Crosatebulatlon

csnüdrd d. bloqi¡o! proñcdlo por año ' Dbp€lcbn t c.mu!. do Fotl dor d. BloqüEr cr

Drsposooñ a cambrar de provecdor d€ Bloques Disgosroon a cambier do provoedor de Bloques Sr

co.npr¡n pro.ndlo por .ño I¡i d. lm.06o bloqu.. 4,55!(

compr.n p.o.n.dlo por.ño O. l0l,0OO ¡ Eü),00O

Cenüdad de bloquas promedlo por año
I comprm prome(l|o por año Meños rL 1 0o o{rc b¡oqoes

I @np.añ porFúo por año O€ l0l.0OO a 80o 0oo uo$r€6

I conrpra prome¿¡o p« año Mas d,e S0o.0ÚO bloqu€§

Count
Disposic¡on a cambaar

de proveedor de
Bloques

TotalSi No
-can-ii¡adlie
bloques que
compfan pfómedio
por año

Menos de 100,000
bloques

De 101,0OO a 80O,0OO

bloques

Mas de 800,000 bloques

Total

17

4

1

22

6

2

B

23

6

1

30



ANEXO 18

¿SE FIJA EN LA MARCA DEL BLOQUE?

Constructoras se ñian en marca de bloques

Prov..do.r! .ciu¡Li d. Coo3lruclor¡.' Ol'pollcloo. c¡mbl.r d.
p.ov..dor d. Bloqu.! {l¡bl¡r cfur¡&.}

*
construclo

rás
frecuencr
a relat¡va

ffecuencla
relativa (sin

valores
p€rdidos)

frecuenoa
relatlva

acumulada
Valid si

No

Total

16

14

30

53,3

46,1

100,0

46.7

100.0

100.0

Ollposrdoo a csnbi

Sr

Eloqcirn

AlIldAlcl

ll
3

a

I

I
I

?

2

I

1

I

13

5

6

I
I
?

I
30

Tonlendo como prov.odor ¡ Ol!.n¡¡ ¿.!i¡ri. dl.Pu.úto . c.¡nbLr d. prov.edor?

ANEXO 19



Ten¡endo como provrodor a Bloque¡a ¿€atarit dilpoorto . ctmtiár de paovcador?

Tenlor¡do como proveodor a Vlprs!á¿33t¡rla dlrpueato ¡ camuar de p.ovo€dor?

ANEXO 20

t{úmoro de fábrlcai iorioclda! po. ont.oyiltrdo

,lábricas ñoñbrtdrs
pof entreYlslado

adc
snlravbLdo!

que rarpoidleroo porcenta¡e

1 f

93%2 11 3S%

3 I

1

5 1 4%

TOfAL 28 100%

no reltpondieroo = 2

II

I

I



PARTICIPACIóN DE MERCADO CONOENSADA DE LAS FAERICAS OE ELOQUES

PARTIC IPACIóH DE MERCADO CONDEHSADA

FÁBRICA DE BLOQUE
ALOQUES PRODUCIOOS

AL AÑO

PARTICIPACION
EH EL

MERCADO

BLOQCIM 24.000 000 31,69%

ALFAOOMUS ( Bloques de Arcilla) 14.000 000 18,49v.

VIPRESA 12.000 000 15,85%

BLOOUEXA 3.696.000 4,88%

3 BLOQUERA§ CON
PRODUCCION INDUSTRIAL
MEDIA 4.320 000

1 1 BLOOUERAS CON
PRODUCCION ARTESANAL 17 708 000 23,38o/o

TOTAL 75.724.OO0 100.000/"

AHEXO 21

I

5.7 oo/o

ll AIOQU tnA9CO



Defllla ah blqúrr.s co,t pÍoducc¡bñ .r¡es.o.l

Ub¡c¡ciónTecnologia

C.p.cld.d d.
Producclón

Olerl¡ en unidróosNo. Bloquerás coñ producclón tn9a.n¡l

5 000 Cdlá Las Orquideas

, bloquera

ed6§á¡al1 Slocl

1 b¡oqu€ra

adesafiál 5 000 Cdla. Las Orqu¡deas2 Hércules

5 000 Viá Sel¡ke

I bloqu€rá

añe§enal3 Mosquera

3 bloqueaas

añesán€¡és 12.000 Via SalrtreRonquillo

5 000 Cdle. LoG VeBelésBtoquera del Arq. Hidaho

1 bloquera

aftesanal

Via Daule

1 bloquera

arlesanál 5.0006 Senblose

1 bloquera arlesan¿l 5 000
Vla Perimot-¿l km
10.5Con slrublock

1 bloquera aíesanál 4 000 V¡á Perimetr¿l km l0I Superior

1 bl@uera artesanal I 000
Vie Perimetri¡l k n
10.1I Adoblock

4 000 V¡a Perimetral10 Bloquera Perimelrai 1 bloqúora artes¿nal

19 783 Sierfa

73.783Total

Oetalle da bloquer.s con p¡oducc¡ü1 lnartsttlal rnod¡a

Tecnoloqra

Crp.cld.d de
Producclóo

dlarl.a en uñldadoa Ublc.c¡ónNo Bloqueras con producclón ¡nduslrial

Blrndblocr l bloquera s 000

Durablicck l bloquera 5 000

I blrquera lndúslnal 8 000 Viá Oaule Km. 7 1/2Eloques Universal

18 000Tolal

oDiarid, por lrra dr d.ros do p.ov.edor do rdtlvor de .jüflc.s & Btoqr€s Sit y por
¡nyestjg.c¡án ¿xdúrltrarr da, asl¡rdo d. merc.do

I t ! | Bbques prDveñi€ñles de la SleÍa 
]

I

-l

I

I

7



ANEXO 22

EÍ.¡TREVISTAS A CONSTRUCTORAS



lnformacion Gcnera I

Nombre de la coostructora
Ubicacrón
teiefono
Ncmbre del entrevrstado
Cargo del entrevistado

ENCUESTA A CONSTRUCTORA

l,,,o,itc. ri

(=##)

.{ xt

CIE , ,PCL

16 tL- L.
15 ,(i- '1=c

.c!.ri:tt r¿\r. c

Pteguntas:
z.ffin las construcciones que real¡zan, cómo s€ proveen de los bloques que utilizan ?

r 1 a,d"'l,r" 53faórican

2.Stgle compr¡r bloques adicionalmente a otros proveedores?
b)\1.

Sr su respuesla es NO. entonces responda por favor lá pregunta número 3 y fin de la encuesta

1 a\ Sl

3- ¿Por qr¡á ¡o damprs eftrús proveedores?

.. Nc ofrecen bloques con especifrcacrones oue sus proyectos requreren

', Fol p,ecrc
ct¡os motivos (especifique)

4. Para qué tipo de construcc¡ones usualmente le contratan?

t\' a) ConjUntos Resrdencrales
i: bl Obras del sector púbhco

cl inlraestrL¡ctura mayor

L, d) Obras pflvadas
' e) Otras( Especifique) c¡ja,'cc¡ ** I ¿5¡'^

i¡5*¿(6p'.-c*- ü-T¿,5,-
,.,1.,.,{""

?r

5. ¿Cuantos proyectos suelen realizar al año en promedio?

! ar1 proyecto al año
b)De 2 a 5 provectos al áño
c) [¡as de 5 proyectos al año

á; menos de 5 dias
- e)Je 5 e l5 dras

b) De 30 a 60 diás
cl Mas de 6C dias
d) Otro( Espec¡fique)

.do Lu,'.-. L d.- ) ¿'o

\

t
¡

eo i

2o5roc ¿ b¿oo '' 2'"Úa Ú '-

6. ¿Que cantidad de bloques compra en promedio por proyecto pequeño?

al ivlenos de .100.000 bloques
o b) De 101 000 a 800.000 bloques' c) l\ras de 800 000 bloques

l)Otros ( Mencione)

7 ¿Cofl cuanto tiernpo de anticipac¡on suele usted realiza un pedido para un proyecto?

9. ¿ Al momento de.ealizar un pedido a su proveedor' este le solicita un anticipo? L
(y'.e^fa Ccdv* * G.

S¡ Nc

sd. G.^-. i".q--

.,a--::\

I

I

1¡(

.:



10- ¿ Cual ss porcenta.¡e de este ant¡po?

I 1. ¿Cuántos dias de crédito obtiene usualmente en su pedido? i'
a) menos de 15 dias de Plazo
b) Oe 30 a 45 d¡as Plazo
c) De 45 a 60 dias Plazo
d) lvlas de 60 dras plazo

12. ¿ Rec¡be usted su pedido a t¡empo?

Sr
f.t o

13. ¿Qué t¡po de servicio le suelen dar sus proveedores de bloques?

a) Transporte ---.
b) Oescarga -
c) Bloques de obsequ¡o
d)Descuentos por volumen de compra
e) Otros_

)<

t4. ¿Que tal le parece el serv¡cio que le br¡nda su proveedor actual?

a) Excelente
b) Bueno
c) Regular

15. ¿ Estar¡a dispuesto a cambiar de Proveedor de bloques?

Sr No

16. ¿Qué tipo de bloque compra más? ¿por qué? ¿en qué parte de la estructura dsl inmueble

tr,

-----E- --t' i l

0 ,l

q ,L.1 i..' ? Lr

i)

-)

ti.,.-

lo utiliza ?

17. ordene del 1 al 5 las opc¡ones a tomar en cuenta al momento de comprar b|oques?

Srendo 1 las más rmportante

a)Marca del bloque
b)precio
c)Resistenc¡a
d)peso
e)otros motrvos (mencione)

S,

L_,
___J____-:- ,rL { --¡

)-
t,

3 J

18.¿Se fi¡a usted en la marca o proveniencia del bloque?

No

19. Mencione las fábricas de bloques que usted conoce:

fri
(.

2

3

4
5

4

5-- 7*"

r-x----l

)c

/C



20. ¿A qué empresá suele comprarle los bloques? Porque?

aL
L

L.l:
L

<_!! i'

(

21. ¿Si apareciera un nuevo bloque que cumpliese con los requerimientos m¡nimos de un

bloque estandar con un peso mas liviano, pero que además reduzca la conteminac¡on

ambiental estaria di to a un poco más por ese Producto?

S

Porq ue ?

F¡n de la Encuesta :)

Estudiante:

NÓ

¿r,L- cét cuo -r\

-1

U



)

lnformación General

Nombre de la constructcra
Ubicación
telétono
Nombre del entrevrsiaoo
Cargc del entrevisiado

ENCUESTA A CONSÍRUCTORA I

L/;:J ,!,ñ

\|

J 4
C

Atú

1i 1'

Si su respuesta es NO, entonces responda por favor la pregunta número 3 y fin de la encuesta

ffiffifiñ¡¡Úe Proveedores?
No ofrecen bloques con especificaciones que sus proyectos requleren

Preguntas
n las construcciones que realizan. como se

pia bl labnc¿n

2,Suele comprar bloques adiciona lmente a otros proveedorcs?

a) Sl blNo

Por precio
otros mohvos (especifique)

4. Para qué tipo de construcciones usualmente le contratan?

a) Conjuntos Res¡denctaies
b) Obras del sector público
c) Infraestructufa mayor
d) Obras pnvadas
e) Ot¡as( Especiflque)

5. ¿Cuántos proyectos suelen realizar al año en promed¡o?

a)1 proyecto al año
b)De 2 a 5 proyectos al año
c) Mas de 5 proyectos al año

N'!
proveen de los bloques que utilizan ?

(
L (

,

-¡.J- lf-.

6. ¿Que cant¡dad de bloques compra en promedio por proyecto P'qu!ñó?L-11
f-'.. ü a) Menos de loo.o0o bloques "-'' ! ¡ñ' 

í íl L
. b) De 101 .OOO a 800 OOO broques \ *[7r rt

I ct g) ,r t¿E

.r §( \, 6?)r
i

. c) Mas de 800.000 bloques
d) Otros ( l\,lengone)

a) menos de 5 dias
a)De6a'15d¡as
b) De 30 a 60 dras
c) t\4as de 60 dias
d) Otroi EspecifiquE)

Y i,.z ¿ 1

7. ¿Con cuanto tiempo de anticipacion suele usted realiza un pedido para un proyecto?

* *--." r-l,;

l.o cl-lc- ¿{.

l2L1

\.r-,^
.l 

t.

L,

9. ¿ Al momento de reatizar un pedido a su proveedor, este le solicita un anticipo?

N.

2:r i

Itj

Si



rc:.¿iqúa!g§ ipbf¡e4táip.de$ste antipo?

'l 1. ¿Cuántos dias de crédito obtiene usu

ar menos de 15 dr¿s de Plazo . !
- oi De ¡o a 45 d¡as prazo t )''
¡ / fe a5 a 6c dras glazo
-- dr i¡as de 6O dras olazo
L ,,) t... t, .\. ..' _

12. ¿ Recibe usted su pedido a tiempo?

almente en su Pedido?

.,/
2

lD
!J-

Sr

13. ¿Qué tipo de servicio le suelen dar sus proveedores de bloques?

a) Transporte
b) Descargá
c) Bloques de obsequio
d)Descuentos por volumen de compra

e) Otros

'14. ¿Qué tal le parece el servicio que le brinda su proveedor actual?

a) Excelente
b) Bueno
c) Regular

,\.

15. ¿ Estaria dispuesto a cambiar de Proveedor de bloques?

St
No

,.¡

O"" ). I
\L' - :

1

16. ¿Qué ti
lo r¡tiliza?

po de bloque compra más? ¿por qué? ¿en qué parte de la estructura del inmueble \ \

\
(rf ú L"

17 Ordene del 1 al 5 las opciones a tomar en cuenta a

Srendo 1 las más rmportante

a)Marca del blooue
b)precro
c)Resrstencia
d)peso
e)otros mottvos (menclone)

L,

A

I momento de comPrar bloques?
e,rv. i^
ñ

18.¿Se f¡ja usted en la marca o proven¡encia del bloque?

l.J o

lg Meñcione las fábricas de bloques que usted conoce:

l
2

3

¿

-=--l--

I

*



20. ¿A qué empresa suele comprarle los bloques? Porque?

21. ¿Si apareciera un nuevo bloque que cumpliese con los. requerimientos m¡nimos de un

bloque estandar con un peso más liviano pero que además reduzca la contaminacion

ambiental estaria dispuesto a un poco más por ese producto?

,!o

i tt 1 .e-/
Porque?

F¡n de la Encuesta :)

Estud¡ante:



ENCUESTA A CONSTRUCTORA

\

-L l, {

>,

s4,,.\

lntormacr n General

Nombre de la constructora
Ubrcación.
teléfono
Nombre del entrevrstado
Cargo del entrevrstado

a) menos de 5 dias
a)De 6 a 15 dias
b) De 30 a 60 dias
c) Mas de 60 dras
d) Otro( Espec¡fique)

e ,f ¿c iA-

J

J

Preguntas:
- 1.En las construcciones que real¡zan, cómo se

Hi/;rqomora ffi
provéen de los bloques que utilizan ?

0\ a) St

ionalmente a otros Proveedores?
b)r'l o

Si su respuesta es NO, entonces responda por favor la pregunta número 3 y fin de ia encuesta

proveedores?

d\ No ofrecen bloques con especificaclones que sus proyectos requteren

Por prec¡o

otros mohvos (especifique)

4. Para qué tipo de construcc¡ones usualmente le contratan?

a) Conjuntos Resrdenc¡ales
b) Obras del sector Público
c) lnfraestructura maYor

\d) obras pr¡vádas

e) Otras( Especif¡que)

k Í¡

5. ¿Cuántos proyectos suelen realizar al año en promedio?

a)1 proyecto al año
b)De 2 a 5 proyectos al año
c) N,las de 5 proyectos al año

[.-

:- Y.

6. ¿Que canüdad de bloques compra en promedio por proyecto pequeño?

a) Menos de 100.000 bloques t' ¡ c . oi? gGiA

b) De 101 00C a 800 000 bloques
c) Mas de 800,000 bloques

"{¿

C) Otros ( lvlencione)

7. ¿Con cuanto tiémpo de ant¡cipac¡on suele usted realiza un pedido para un proyecto?

,-r{+

9. ¿ Al momento de real¡zar un ped¡do a su proveedor' este le sol¡cita un anticipo?

dJ...

I

r.lc

./

S



10. ¿ Qt¡pl,eslpoi.eir-taie d€ ¿ste antipo? 3; e ' L

'l 1. ¿Cuántos d¡as de crédito obtiene usualmente en su pedido?

a) menos de 15 dias de Plazó
b) De 30 a 45 dras Plazo
c) De 45 a 60 dtas Plazo
d) N,las de 60 dias Plazo

'12. ¿ Rec¡be usted su pedido a tiempo?

Sr
No

13. ¿Qué tipo de servicio le suelen dar sus proveedores de bloques?

a) Transporte
b) Descarga
c) Bloques de obsequio
d)Descuentos por volumen de compra

e) Otros

x

).

M,)d^
1i*É

Cc. L¡tr¿-'

ci\l, d'r
-ir\,^SP9,/

)

1¡1. ¿Qué tal le parece el serv¡c¡o que le brinda su proveedor actual?

a) Excelente
b) Bueno
c) Regular

15. ¿ Estaria dispuesto a cambiar de Proveedor de bloques?

Sr

16. ¿Qué tipo de bloque compra más? ¿Por qué? ¿en qué parte de la estructura del ¡nmueble

lo r¡t¡liza? ¿-d

§

17. Ordene del 1 al 5 las opciones a tomar en cuenta a¡ momento de comprar bloques?

Srendo 1 las más ¡mportante

a)Marcá del bloque
b)precio
c)Resistencia
d)peso
e)otros motivos (menclone)

18.¿Sé fra usted en la márca o proveniencia del bloque?

S,

19. Mencione las fábricas de bloques que usted conoce

,\

No

1

2
3

4

5

\- MC.

+



20. ¿A qu¿ empresa suele comP rarle los bloques? Porque?

\l

21. ¿Si aparec¡era un nuevo bloque que cumpliese con los requerimientos minimos de un

bloque estandar con un peso mas l¡viano. pero que además reduzca la contam¡nac¡on

amb¡ental estaria dispuesto a un poco más por ese producto?

Sr

Porque?

F¡n de la Encuestá :)

Estudiante:

d,j

\ !ür"¿

( ñ\



I r¡¡cueste A coNSTRUcroRA

\t l

nÍormación Ge

Nombre de la ccnstructora
Ubrcacrón
teléfono
Nombre del entrevrsiado
Cargo del entrevrsiado

a) menos de 5 dias
a)De6a15dras
b) De 30 a 60 d¡as
c) t\,1as de 60 dias
d) Otro( Espec¡frquel

¿i,"._"tr(

5
,1

)/
"!¿ :,,o{

Preguntas:
1. En las construcciones que real¡zan.cómo se

flibpmora EIreffiE
2. Suele comprar bloques adiciona lmentc a otros provcedores?

a) Sl ¡)No

Si su respuesta es No entonces responda por favor la preguñta número 3 y un de la encuesta

EIE¡ffi ffi ffi-SE& Proveed ores ?

No ofrecen bloques con especiflcaciones que sus proyectos requreren

Por precro
ótros motivos (especifique)

4. Para qué tipo de construcciones usualmente le contratan?

o,
proveen de los bloques que utilizan ?

á) ConJuntos Residenclales
b) Obras del sector Públicc
c) lnfraestructura mayor
d) Obras prvadas
e) Otras( Espec¡frque)

a)l proyecto el año
b)De 2 a 5 proyectos al año
c) Mas de 5 proyectos al año

6- ¿Que cantidad de bloques

. a) lvenos de '100.000 bloques
0,:b) De 101.000 a 800.000 bloques
. c) Mas de 800 000 bloques

d) Otros ( Mencione)

.r.t<c,¿9- ^;le+-.t

F "-L 
rrl-.L

x

5. ¿Cuántos proyectos suelen realizar al año en promedio?

compra en promedio Por Proyecto pequeño?

e [;.
u**'."-t., - '{e "o-'(""'-

i\ord)o :6Ó j

7, ¿Con cuanto tiempo de anticipacion suele usted realiza un pedido para un proyecto?

.¿ lr4.\.a- 't, l-¡",¡
L

r^ r.a¡C
0)

^i)

9. ¿ Al momento de realizar un pedido a su proveedor. este le solicita un antic¡po?

N.

¡lIJ
-1

S¡ -=r-l



10. ¿ Cual es porcentaie de estc antipa"

11. ¿Cuántos dias de créd ito obtiene usualmente en su pedido?

ai mencs de 15 dras de Plazo
b) De 30 a 45 dias Plazo
c/ De 45 a 60 dras Plazo
d) Mas de 60 diás Plazo

12. ¿ Recibe usted su pedido a tiempo?

No

h-

Pé¿,(

o-Á'

Sr

13. ¿Qué t¡po de servicio le suelen dar sus proveedores de bloques?

a) Transporle
b) Descerga
c) Bloques de obsequio
d)Descuentos por volumen de compra

e) Otrcs

cL, ¡.' 5'

14. ¿Qué tal le Parece el servic¡o que le brinda su proveedor actuál?

a) Excelente
b) Bueno
c) Regular

15. ¿- Estaria dispuesto a cambiar de Proveedor de bloques?

Sr
l.l o

'x
k

16. ¿Qué tipo de bloque compra mas? ¿por qué? ¿en qué parte de la estructura del ¡nmuéble

lo ut¡liza? ¡-,\...'.. ^
i"\

17. Ordene del 1 al S las opciones a tomar en cuenta al momento de comprar bloques?

Srendo 1 las más importante

I

a)Marcá del bloque
b)precio
c)Resistenc¡a
d)peso
e)otros motivos (mencione)

t8-¿Se f¡ja usted en la marca o proveniencia del bloque?

---E-
j

r.1

r¿Ñ.-

l'" o
Sr

19. Mencion€ las fábricas de bloques que usted conoce:

l .-v\
.i\( $J."^ )

1

2

3

4

q
)



20. ¿A qué empresa suele comprarle los bloques? Porque?

, -1,J.-í.tL\¡;*
{.

f-;-1,,. a

21. ¿S¡ aparec¡era un nuevo bloque que cumpliese con los requerimientos minimos de un

bloque estandar con un peso mas liviano, pero que además reduzca la contaminacion

ambiental estaria dispuesto a un poco más por ese producto?

/R\
((¡, )

c l3. r,i F0 L

NoSr

Porque?

F¡n de la Encuesta :)

Estud¡ante:

{ L!? \!, C
-i.
t



|/\
l- ENCUESfA A CONSTRUCTORA

\l

lnfo ión General

Nombre de la constructora
Ubrcacion
telelono
Nombre dei entrevrslado.
Q¿rgo del entrevtstado

a) Con,untos Resrdenclales
b) Obras del sector Público
c) lnfraestructura maYor

d) Obras privadas
e) Otras( EsPeciflque)

.2\
'_T

-c
Ylr^

C.\ I \: . lúv H.[ 1c,,,*. /:r¡

\y
ü

Preguntas:
t.En las construcciones que reallzan. cómo se proveen de los bloques que utilizan ?

@\co 
p ta

cionalmente a otros Proveedores?
a) Sl b)No

Si su respuesta es No entonces responda por favor la pregunta nÚmero 3 y fin de la encuesta

No otrecen bloques con esp

Por precio
otros motivos (esPecifique)

ecrfr

proveedores?
caciones que sus proyeclos requieren

4. Para qué tiPo de construcciones usualmente le contratan? r
r ¿. r\f \sr'\

2\¡- c''lr'"

1^ ¡"fr- ( 1

J.-t I

(,

5- ¿Cuántos proyectos suelen realizar al año en promedio?

a)1 proyecto al año
b)De 2 a 5 proyectos al año
c) ¡,¡las de 5 proyectos al año

6. ¿Que cantidad de bloques compra en promedio por proyecto pequeño?

'lL<- te-

(

('x

És',.
q,:Oc I *Q 

",). -to..- z - -3¡o'
a) ¡¡enos de '100,000 bloques

b) De 101 000 a 800 000 bloques

c) Mas de 800.000 bloques
d) Otros ( ¡rencrone)

7. ¿Con cuanto tiempo de antic¡pac¡on suele usted realiza un pedido para un proyecto?

a\r^<
a) menos de 5 dias
a)De 6 a 15 dias
b) De 30 a 60 dias
c) lvlas de 60 dias
d) Otro( Especifique)

9. ¿ Al momento de realizar un pedido a su proveedor' este le solicita un anticiPo?

--:::--'\

)

Si



10. ¿ Cual es porcentaie de estc antipo')

11. ¿Cuántos dias de créd¡to
a) meños de 15 dias de Pl¿zo
b) De 30 a 45 dras Plazo
c) De 45 a 60 dias Plazo
d) llas de 60 d¡as PIazo

12. ¿ Recibe usted su ped¡do a tiempo?

Si
\t.

13. ¿Qué tipo de servicio le suelen dar sus ptoveedores de bloques?

óbtiene usualmente en su Pedido?
)'

a) Transporte
b) Descarga
c) Bloques de obsequio
d)Descuentos por volumen de compra

e) Otros

14. ¿Qué tal le parece el servicio que le brinda su proveedor actual?

a) Exceiente
b) Bueno
c) Reguiar

k

'15. ¿ Estaria dispuesto á cambiar de Proveedor de bloques?

Sr
No

16. ¿Qué ti
lo utiliza ?

ñ

t-\
\-)

po de bloque compra más
.\t

? ¿por qué? ¿en qué parte de la estructura del ¡nm

u{
ueb
"L

le

I Y0
c

17. Ordene del 1 al 5 las opciones a tomar en cuenta al momento de comprar bloques?

S¡endo 1 les más rmportante

a)Marca del bloque
b)precro
c)Resrstencia
d)peso
e)otros motivos (mencione)

18,¿Se f¡¡a usted en la marca o proven¡encia del bloque?

Sr

19. Mencione las fábricas de bloques que usted conoce

f^

L.>
\

No

1

2

4
5

?-
\'\ */ ¿a

.------F--------

,r. l-

u--



20. ¿A qué empresa suele comprarle los bloques? Porque?

a L 5.-r{-

§(r.i Ca , L)r,\Lt_t _€. ^
(

21. ¿Si aparec¡era un nuevo bloque que cumpl¡ese con los requerimientos min¡mos de un

bloque estandár con un peso mas liviano, pero que además reduzca la contaminacion

ambiental esbria dispuesto a un poco más por ese producto?

NoSi

Porque?

Fin de la Encuesta :)

Estudiantel

¡t).- t

(

'-lr 1



lnf ormac¡on Ga'n era I

Nombre de Ia constructora
Ubrcaoón
teléfono
No.nbre del entrevislado:
Cargo del entrevistado

ENCUESTA A CONSTRUCTORA

.) Í'. AqÍ l-1 {
''lrv

EI

?

a-

Preguntas:
,r-En las construcciones que real¡zan , cómo se proveen de

= 
---: = ÉiH

'---,'-

los bloques que utilizan ?

a) sl
cionalmente a otros Proveedores?

b)No

Sr su respuesta es NO. entonces responda por favor la pregunta nümero 3 y fln de la encuesta

proveedores?
No ofrecen bloques con especificac¡ones que sus proyectos requleren

Por precio
otros motivos (especifique)

4. Para qué tipo de construcciones usualmente le

a) Conjuntos Res¡denciales
b) Obras del sector público
c) lnfraestructura mayor
d) Obras privadas
e) Otras( Especifique)

5. ¿Cuántos proyectos suelen reali¿ar al año en promed¡o?

a) menos de 5 dias
a)De 6 a 15 dras
b) De 30 a 60 dias
c) ¡ras de 60 dias
d) Orro( Especiñque)

contratán?

oh...z r^'¿, t

I

.,r, -\-l i'.,
(-, t\^

e)1 proyecto al año
b)De 2 a 5 proyectos al año
c) Mas de 5 proyectos al año

6. ¿Oue cantidad de bloques sompra en promedio por proyecto pequeño?

d"
), l.

-¿:€82\ -/) -a) Menos de 100.000 bloques
b) De 101 000 a 800,000 bloques
c) L4as de 800.000 bloques
d) Otros I l\,lencione)

7. ¿Con cuanto t¡empo de anticipac¡on suele usted realiza un pedido para un proyecto?

9. ¿ Al momento de realizar un pedido a su proveedor, este le solicita un anticipo?

la

Nc

I

t-'

'>a

Si I



10. ¿ Cual es porcentaje d€ este antipo?

I 1. ¿Cuántos dias de crédito obtiene usualmente en su ped¡dÉ

a) menos de 15 dras de plazo )c - *'ft't't

16. ¿Qué tipo de
lo util¡za?

bloq ue compra más? ¿Por qué? ¿en qué Pa

b) De 30 a 45 dias Plazo
c) De 45 a 60 dias Plazo
d) ¡,Ias de 50 dias Plazo

12. ¿ Recibe usted su Ped¡do a tiemPo?

Sr
l.J C

13. ¿Qué tipo de servicio le suelen dar sus proveedores de bloques?

a) TransPo¡1e
b) Descarga
c) Bloques de obsequio
d)Descuentos por volumen de compra

e) Otros

14. ¿Oué tal le párece el serv¡cio que le brinda su prove€dor actual?

a) Excelente
b) Bueno
c) Regular

---x .

15. ¿ Estar¡a disPuesto a cambiar de Proveedor de bloques?

S,
NO

ts

rte de la estructura del inmueble

.-,+ ,eJ4/ C,

17. Ordene del 1 at 5 las opciones a tomar en cuenta al momento de comprar bloques?

Siendo 1 ias más rmportante

a)Marca del bloque
biprecro
c)Reststenc¡a
d)peso
e)otros motrvos (mencione)

18.¿Se fi|a usted en la marca o proveniencia del bloque?

No
Sr

19. Menc¡one las fábricas de bloques que usted conoce:

1

2

3

5

+

f--F --1

z.

..----+-¡-'
lttt



20. ¿A quó empresa suele comprarle los bloques? Porque?

t,:.ea \^,*,
I

S-.

21. ¿Si apareciera un nuevo bloque que cumpliese con los requerirnientos m¡nimos de un

bloque estandar con un peso mas liviano, pero que además reduzca la contaminacion

ambiental estaria dispuesto a un poco más por ese producto?

NoSi

Porque?

Fin de la Encuesta :)

Estudiante:

f^ d.C



lflto rmación General

Nombre de la constructora
Ubrcacrón
teléfono
I!ombre del entrevrstaoo
Cargo del entrevrstado

I e ¡lc ue sra A coNSTRUCToRA

.I
,_¡rr1il, -'-¿E .i

q

ctB.[,spc¿

Á

Preatúntas:
En las construcciones que realizan, cómo se proveen de los bloques que ut¡l¡zan ?

nrpra b) fabrican

2. Suele comprar bloques adi cionalmente a otros Proveedores?
a) St b)No

Si su respuesta es NO, entonces respondá por favor la pregunta número 3 y fin de la encuesta

- ¿ÉffiiEEE§ proveedores?
Ñó áiiucen bloques con especrficaaones que sus proyectos requreren

Por precro

olrcs mot¡vos (especiflque)

4. Para qué tiPo de construcc¡ones usualmente le contratan?

ra) Conjuntos Res¡denctales
b) Obras del sector Público
c) infraestructura maYor

d) Obras privadas
e) Otras( Especifique)

5. ¿Cuántos proyectos suelen realizar al año en promedio?

a)1 proyecto al año
b)De 2 a 5 proyectos al año
c) tvlas de 5 proyectos al año

x

6. ¿Que cantidad de bloques compra en promedio por proyecto pequeño?

qi;r c

K

"(\

\\ - r"r
a) N4enos de 100.000 bloques
b) De 101.000 a 800,000 bloques
c) Mas de 800.000 bloques
d) Otros ( l\¡encione)

7. ¿Con cuanto tiempo de ant¡cipacion suele usted

a) menos de 5 dias
a)De 6 a 15 dras
b) De 30 a 60 dras

cl Mas de 60 dras
d) Ciro( Especif;que)

9. ¿ Al momento de realizar un pedido a su proveedor, este le sol¡cita un anticipo?

Y
realiza un pedido Para un Proyécto?

a'.-J-' "" 
-tt 

"'i 
'

¡ti. 'f7l:-
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10. ¿ Gual'es porcánlaje:0e este ant¡po?

1 1. ¿Cuántos dias de crédito obtiene usua

al menos de 15 cjras de Plazc
b) De 3C a 45 dras Plazo
c) De 45 a 60 dtaS plazo

d) Mas de 60 dras Plazc

12. ¿ Recibe usted su pedido a tiempo?

lmente en su Pedido?

Si

13. ¿Qué tipo de servicio le suelen dar sus proveedores de bloques?

a) Transporte
b) Descárga
c) Bloques de obsequio
d)Descuentos por volumen de compra

e) Otros

14. ¿Qué tal le parece el serv¡cio que le brinda su proveedor actual?

a) Excelente
b) Bueno
c) Regular

).0:,^i 1 ¿"'*
15. ¿ Estaria dispuesto a cambiar de Proveedor de bloques?

Sr
No

16. ¿Qué tipo de bloque compra más? ¿por qué? ¿en qué parte de la estructura del ¡nmueble

lo utiliza ?

17. Ordene del I al 5 las opc¡ones a tomar en cuenta al momento de comprar bloques?

Siendo 1 las mas rmportante

a)Marca del bloque
b)precio
c)Reststencla
d)peso
e)otros mottvos (mencione) --J-tF!gq"\

1
I
1

18.¿Se f¡¡a usted en la marca o proveniencia del bloque?

No
Si

19 Menc¡one las fábricas de bloques que usted conoce:

,}
LDt -

1

2

3

4
5
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20. ¿A que emPresa suele comp rarle los bloques? Porque?

v .,io ¿., I Y- i

ü.t.- !."^

1f i,

No

¡¿\ . , 'v."s

, ?n'' ^/c¿

1¡l--: ! (
^ I

atJ.
21. ¿Si aparec¡era un nuevo ue cumpliese con los requerimientos m¡n¡mos de un

bloque estandar con un peso mas livia no, pero que además reduzca la contaminacion

dispuesto a un Poco más por ese producto?

q

l, ' , ,:

ambiental estária

Porq ue ? \ c"^ ,".., v Ñ'AJ
-. i. ü* ,.r,Úi) !.

F¡n de la Encuesta ,) rf S-o

Estudiante:
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ENCUESTA A CONSTRUCTORA

7lñformacion General

Nombre de la constructora
Ubicacron
teléfono
Nombre del entrevlstado:
Ca!'oc del entrevtstado

Preguntas
En las constrL¡cciones que realizan , cómo se proveen de los bloques que utilizan ?

nrpra ilj fabric€n

2. Suele comprar bloques adic ionalmente a otros Proveedores?
a) sl b rt.lc

Sr su respuesta es NO entonces responda por favor la preguntá nÚmero 3 y fin de la encuesta

proveedores?

No ofrecen blooues con espe cifcac¡ones que sus proyectos requleren

Por precro

otros motivos (esPeclñque)

4. Para qué tipo de construcciones usualmentele contratan?

xa) Conluntos Resrdenc¡ales
b) Obras del sector Público
c) lnfraestructura maYor
d) Obras privadas
e) Otras( EspecifiqL¡e)

5. ¿Cuántos proyectos suelen realizar al año en promed¡o?

a)1 proyecto al año
b)De 2 a 5 proyectos al año
c) Mas de 5 Proyectos al año

x

6- ¿Que cantidad de bloques compra en promedio por proyecto pequeño?

a) Menos de 100.000 bloques

b) oe 10'1.000 a 800.000 bloques

c) Mas de 800,000 bloques
d) Otros ( [4encione)

X

7. ¿con cuanto tiempo de ant¡cipac¡on suele usted reatiza un pedido para un proyecto?

a) menos de 5 dias
a)De6á'15d'as
b) De 30 a 60 d¡as
c) Mas de 60 dias
d) Olro( Especiflque)

9. ¿ Al momento de realizar un pedido a su proveedor' este le solicita un ant¡c¡po?

l!.

-Á.w

I



10. ¿ Cuál es porcentaj€ de este antipo"

.l
5" lo

11. ¿Cuántos dias de crédito obtiene usualmente en su pedido?

a) menos de '15 oias de Plazo
b) De 30 a 45 dias Plazo
c) De 45 a 60 dtas Plazo
d) Mas de 60 dras Plazo

12. ¿ Recibe usted su pedido a tiempo?

x

No
Sr

13. ¿Qué tipo de servicio le suelen dar sus proveedores de bloques?
jo,t,A

a) Transporte
b) Descarga
c) Bloques de obsequio
d)Descuentos por volumen de compra

e) Otros

tL[rnut[Loo" hl1*'

14. ¿Qué tal le parece el servicio que le brinda su proveedor actual?

a) Excelente
b) Bueno
c1 Regular

15- ¿ Estaria dispuesto a cambiar de Proveedor de bloqucs?

16. ¿Qué ti
lo utili¿a ?

po de bloque comPra más? ¿Por qué? ¿en qué parte de la estructura del inmueble

,

x.

x

'17. Ordene del 1 al 5lás opc¡ones a tomar en cuenta al momento de comprar bloques?

Srendo'1 las más importante 0§¡, Abardor rt'-rer '

3
a)N4arca del bloque
b)precio
clResistencra \
oipeso
e)otros motivos (menci

A"-+.,dÁ
'18.¿Se fiia usted en la

. - ltr
?qk /urt /li\\4' P",A- ¿tF 

-tli=--=-
marca o Provéniencia del bl

one)

oque?

Sr

19 Menc¡one las fábr¡cas de bloques que usted conoce:

{1

?
3

5

Al*t""., . -"*:i^*f,#-

ttr

ü--í



20. ¿A qué empresa suele comprarle los bloques? Porque?

Sr
!a

21. ¿Si aparec¡era un nuevo bloque que cumpliese con tos requerimientos min¡mos de un

bloque estandar con un peso mas liviano, pero que además reduzce la contam¡nacion

ambiental estaria dispuesto a un poco más por ese producto?

IPorque ?

Fin de la Encuesta :)

Estudiante:

$ln* 4 e'fl\" LnbLda - ar)n.,¿ o! é\*1'"o
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ENCUE STA A CONSTRUCTORA tl
r t.r

Nombre de la constructora
Ubrcaüon
telefono
Nombre del entrevrstado
Cargc del entrevrstado

_¡

Preguntas:
I..En las c
¡rtt§ompra
§--/

onstruccionesquerealizAn,cómoseproveendelosbloquesqueutilizan?ffi

Sr su respuesta es NO. entonces re§ponda por favor la pregunta número 3 y fin de la encuesta

ffi@Proveedores?
ÑÁ Árrecen blooues con espectficaciones que sus proyectos requleren

al Sl

ionalmente a otros Proveedores?
b)N3

Por precio
otros molivos (especilque)

4. Para qué tiPo de construcciones usualmente le contratan?

Ya) ConjUntos Res¡denciales
b) Obras del sector PÚbhco
c) lnfraestructura maYor

d) Obras privadas
e) Otras( EsPecrfique)

V

5- ¿cuántos proyectos suelen realizar al año en promedio?

aj1 proyecto al año

b)De 2 a 5 proyectos al año

c) Mas de 5 Proyectos al año

6. ¿Que cant¡dad de bloques compra en promedio por proyecto pequeño?

K

a) Menos de 100.000 bloques
b) De 101 .000 a 800 000 bloques

c) Mas de 800,000 bloques
d) Otros ( Mencione)

7. ¿con cuanto t¡empo de anticipacion

3 ^a -> l,6oo

"r.," 
,*****a un Pedido Para un proyecto?

a) menos de 5 dias
a)Oe 6 a 15 dras

b) De 30 a 60 dias
c) Mas de 60 dias
C) Ctrc( Especrfique)

9. ¿ Al momento de realizar un pedido a su proveedor' este le sol¡cita un anticipo?

No

lnformación General

f"¡{--l



Sr

10. ¿ Cual es porcentaje de este ant¡po?

11. ¿Cuántos dias de crédito obtiene usualmente eñ su pedido?

a) menos de 15 dras de Plazo
b) De 30 a 45 dras olazo
cl De 45 a 60 dras Plazo
d) lvlas de 60 dras Plazo

'12. ¿ Recibe usted su ped¡do a tiempo?

No

No
Sr

lo utiliza ?

13. ¿Oué tipo de servicio le suelen dar sus proveedores de bloques?

a) TransPorte
b) Descarga
c) Bloques de obsequio
d)Descuentos por volumen de compra

e) Otros

14. ¿Qué tal le parece el servic¡o que le brinda su proveedor actual?

a) Excelente
b) Bueno
c) Regular

15. ¿ Estaria dispuesto a cambiar de Proveedor de bloques?

x.

x

16. ¿Oué tipo de bloque compra más? ¿por qué? ¿en qué parte de la estructura del inmueble

17. Ordene del 1 al 5 las opctones a tomar en cuenta al momento de comprar bloques?

Srenoo 1 las mas importante

a)Marca del bloque
b)prec¡o
c)Res¡stencia
d)peso
e)otros motlvos (menc¡one)

18.¿Se fi¡a usted en la marca o provenienciá del bloque?

l.lo
Sr

19 Mencione las fábricas de bloques que usted conoce:

a

I

,1

2

3

4
5

\
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20. ¿A qué empresa suele comPrarle los bloques? Porque?

: C,.

21. ¿Si apareciera un nuevo bloque que cumpliese con los requerimientos minimos de un

bloque estandar con un peso mas l¡viano' pero que además reduzca la contaminac¡on

ambiental estaria dispuesto a un poco más por ese producto?

Si

Porque?

f.t:;

Fin de la Encuesta : )

Estudiante:



ENCUESTA A CONSTRUCTORA jt t'

lnformacion General

Ncmbre de la constructora
Ubrcación
tetéfono.
Nómbre del entrevrstaoo
Cargo del entrevrsiado

_ffi
()

proveen de los bloques que utilizan ?
Preguntas:
1.En las construcciones que realizan ' cómo se

@eo-o,, E@

Si su respuesta es NO, entonces responda por favor la pregunta número 3 y fin de la encuesta

ffiffiffiffiffiffiS Proveedores?'N" 
"f*;ñ 

bl"Ñ- con especificaciones que sus proyectos requieren

2. Suele comprar bloques adi cionalmente a otros Proveedores?
a) Si b lNo

Por predo
otros motrvos (esPeciflque)

4. Para qué tipo de construcciones usualmente le contratan?

a) Conjuntos Res¡denc¡ales
b) Obras del sector Públco
c) lnfraestructura mayor
d) Otrras privadas
e) Otras( Especifique)

5. ¿Cuántos ptoyectos suelen realizar al año en promedio?

a)1 proyecto al año
b)De 2 a 5 proyectos al año
c) Mas de 5 proyectos al año

ú

6. ¿Que cantidad de bloques compra en promedio por proyecto pequeño?

e:o-r", J.!
a) Menos de 100 000 bloques
b) De 101 000 a 800.000 bloques
c) lvlas de 800.000 bloques
d) Otros ( Mencrone) &,uca-

3
7. ¿Con cuanto tiempo de antic¡pac¡on suele usted real¡za un pedido para un proyecto?

a) menos de 5 dias
a)De6a15dias
bl t)e -JU a bu oras

c) Mas de 60 dias
d) Otro( Especifique)

9. ¿ Al momento de realizar un pedido a su proveedor, este le solicita un ant¡cipo?

$t- tío'
,4(

¿a+-

d.+o-(*,
t'¡

Si

Ar"
'4
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Nc
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10. ¿ Cual es porcentaie d€ este antrpo"

I 1- ¿Cuántos dias dé crédito obtiene usualmente en su pedido?

a) menos de 15 dras de Plazo
b) De 30 a 45 d¡as Plazo
cl De 45 a 60 d¡as Plazo
d) Mas de 60 dias Plazo

12. ¿ Rec¡be usted su pedido a tiempo?

Si

l3- ¿Qué tipo de servicio le suelen dar sus proveedores de bloques?

t/
a) Transpone
b) Descarga
c) Bloques de obsequio
d)Descuentos por volumen de compra

e) Otros

|/

14. ¿Qué tal le parece el serv¡cio que le brinda su proveedor actual?

a) Excelente
b) Bueno
c) Regutar

15. ¿ Estaria dispuesto a cambiar de Proveedor de bloques?

Sr
No

16. ¿Oué t¡po de bloque compra más? ¿por qué? ¿en qué parte de la estructura del inmueble

lo utiliza?

17. ordene del 1 at 5 las opc¡ones a tomar en cuenta al momento de comprar bloques?

Srencjo 1 l3s más importante

a)Marca del bloque
b)precio
c)Resrstencia
d)peso
e)otros motrvos (mencione)

tm
4-.

18.¿Se fija usted en la marca o proven¡encia del bloque?

No
S,

19. Mencione las fábricas de bloques que usted conoce:

1

2

4

4

rx-----l

v2'



20. ¿A que empresa suele comprarle los bloques? Porque?

(

21. ¿Si aparec¡era un nuevo bloque que cumpl¡ese con los requerimientos m¡nimos de un

blolue estandar con un peso mas liviano, pero que además reduzca la contaminacion

ambiental estaria dispuesto a un poco más por es€ producto?

Si

Porque?

Fin de la Encuesta :)

Estudiante:

Y *A 1."1.
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ENCUESTA A CONSTRUCTORA
!

\¡'(

lnf ormación Ge neral

Nombre de Ie constructora
Ubrcacrón
teléicno
Nombre ciel entrevrstado
Cargc Cel entrevrstado

(r.' f ¡*h QUS) -s .¡+.

-a\-D¿" (c.-
\ ¡- i>

Preguntas:
1.En las construcciones que realizan. cómo se proveen de los bloques que utilizan ?

pra b) iab.ican

2. Suele comprar bloques adi cionalmente a otros Proveedores?
a) Sl biNo

Sr su respuesta es NO, entonces responda por favor la pregunta número 3 y fin de la encuesta

No ofrecen bloques con especifi
proveedores?

cacrones que sus proyectos requieren

Por precio
otros motivos (especifique)

4. Para qué t¡po de construcciones usualmente le contratan?

a) Coniuntos Res¡denciales
b) Obras ciel sector Públ¡co
c) lnfraestrugtura mayor.. \
dt Obras pnvadas o kóJ§¡{r}§-!1
e) Otras( EsPecrf¡q,Je)'

)'
)¡r.^r. .<, ''''- ¡ev,,w d-o0ao o"az

5. ¿Cuántos proyectos suelen realizar al año en promedio?

a)1 proyecto al año
b)De 2 a 5 proyectos al año
c) i.4as de 5 proyectos al año

J o. ¿Ou" cantrdad de bloques compra en promedio por proyecto pequeño?

Vofta) lvtenos de 100,000 bloques
b) De 101.000 a 800,000 bloques
ci Mas de 800.00C bloques
d) Otros ( [iencione)

trJ /h&
Y 8oJ

7. ¿Con cuanto tiemPo de anticipacaon suele usted realiza un pedido para un proyecto?

a) menos de 5 dias
a)De 6 a 15 dras
b) De 30 a 60 dias
c) l\,las de 60 dras

o) Ctro( Especifique)

9- ¿ Al momento de realizar un ped¡do a su proveedor, este le solicitá un ant¡cipo?

,.L
q .1D er l"' b'
+,'-- \q\ñ.

{-
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10. ¿ Cual es porcenta¡e de este antipo?

'11. ¿Cuántos dias de crédito obtiene usualmente en su pedido?

a) menos de 15 d¡as de Plazo
b) Oe 30 a 45 dias Plazo
cj De 45 a 60 dras Plazo
d) lvlas de 60 o¡as Plazo

12. ¿ Recibe usted su pedido a tiempo?

No

13. ¿Oué tipo de servicio le suelen dar sus proveedores de bloques?

a) Transpode
b) Descarga
c) Bloques de obsequio
d)Oescuentos por volumen de compra

e) Otros

r

14. ¿Qué tal le parece el servicio que le brinda su proveedor actuel?

*).'".'J

a) Excelente
b) Bueno
c) Regular

15. ¿ Estaria d¡spuesto a cámbiar de Proveedor de bloques?

).

Sr

\ '16, ¿Qué t¡po de bloque compra más? ¿por qué? ¿en qué parte de la estructura del inmueb¡e

17. Ordene del 1 al 5 las opciones a tomar en cuenta al momento de comprar bloques?

Srendo 1 las más importante

aiMarca del bloque
b)precro
c)Resrstenqa
d)peso
e)otros motivos (mencioñe)

'1

I
L

,,.14a ''

'18.¿Se fiia usted en la marca o proveniencia del bloque?

-l

S,

'19. Mencione las fábricas de bloques que usted conoce:

o*
1

?

3

4

5

v;

I

lo utiliza?
+
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20. ¿A qué empresa suele comPrarle los bloques? Porque?

t c"{

l
.{ Zf . ¿Si apareciera un nuevo bloque que cumpl¡ese con los requerimientos minimos de un

bloque estandar con un peso mas l¡viano' pero que además reduzca la contám¡nacion

ambiental estaria dispuesto a un poco más por es€ producto?

CIB.ESFCi

St

Porque?

Fin de la Encuesta :)

Estudiante:

No
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ENCUASfA A CONSTRUCTORA

lnformación General

. iif +
? ',' aNombre de la constructora

Ubrcacron
teléfono
Ncmbre del entrevtstado
Cargo del entrevrstado

:.¿.: L
Preguntas:
1. En las construcciones que real¡zan . cómo se proveen de los bloques que ut¡l¡zan ?

a)compra @E[
cionalmente a otros Proveedores?

'ft

1

,t, SI

, ü hlo ofrecen bloques con esoecificacrones que sus pro

"i I Pgr precro

5l No

Si su respuesta es NO entonces responda por favor la pregunta número 3 y fln de la encuesta

proveedores?
yectos requieren

otros motivos (especrfique)

4. Para qué t¡po de construcciones usualmente le contratan?

a) Conjuntos Resrdenciales
b) Obras del sector Público
c) lntraestructura mayor
d) Obras privadas
e) Otras( Especrf¡que)

n¿,0á)'

(,,a.q, ülc
Jo,rrJ¿,r,

itv'
tL ¿'¡.

,",J¿
^

5, ¿Cuántos proyectos suelen realizar al año en promed¡o?

a)'1 proyecto al año
b)De 2 a 5 proyectos al año
c) i,¡as de 5 p¡oyectos al año

X

6. ¿Que cantidad de bloques compra en promed¡o por Proyecto peqr¡sro?

a) N.,lenos de 100.000 b¡oques
b) De 101 000 a 800.000 bloques

c) N¡as de 800 000 bloques
d) Otros ( lvlenc¡one)

7. ¿Con cuanto tiempo de antic¡pacion suele usted realiza un pedido para un proyecto?

a) menos de 5 dias
a)DeBa15d¡as
b) De 30 a 60 dias
c) túes de 60 dras
d) Ctroi Espe¿¡fique)

9. ¿ Al momento de realizar un pedido a su proveedor. este le solicita un anticipo?

X

t¡3

/-.

i
i^.

¡



10. ¿ Cual es porcentaie de €ste antipo?

11. ¿Cuántos dias de créd¡to
a) menos de 15 dias de Plazc
b) De 30 á 45 dras PIazo
c) De 45 a 60 d¡as Plazo
d) [Ias de 50 dras Plazo

obtieñe usualmente en su Ped¡do?
v

12. ¿ Recibe usted su pedido a tiempo?

Si
t.l a

13. ¿Que tipo de servicio le suelen dar sus proveedores de bloques?

'{-

a) Transporte
b) Descarga
c) Bloques de obsequro
d)Descuentos por volumen de compra

e) Otros

14. ¿Oué tal le parece el servicio que le brinda su proveedor actual?

a) Excelente
bl Bueno
c) Regular

'I

15- ¿ Estaria dispuesto a camb¡ar de Proveedor de bloques?

No

16. ¿Qué t¡po de bloque compra más? ¿por qué? ¿en qué parte de la estructura del inmueble

17. Ordene del I al 5 las opciones a tomar en cuenta al momento de comprar bloques?

Srendo 1 las más imPortante

a)Marca del bloque
b)precio
c)Resistenc¡a
d)peso
e)otros motivos (mencione)

?

q

18-¿Se f¡ia usted en la marca o proveniencia del bloque?

S

19 Mencione las fábricas de bloques que usted conoce:

1

2

5

Lt,

Ilv

lo utiliza? t



20. ¿A qué empresa suele comprarle los bloques? Porque?

J

1í -- ('-/¿,.1, ,j i1| ,r.\/

21. ¿Si apareciera un nuevo bloque que cumpliese con los requerimientos minimos de un

bloque estandar con un peso mas liv¡ano, pero que ademág reduzca la contaminacion

amb¡ental estar¡a d¡spuesto a un poco más por ese producto?

Sr

Porque?

F¡n de la Encuesta : )

Estudiante:

No

) 1 'i-lA
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tI

/
(



i ENCUESTA A CONSTRUCTORA

inform ac¡ón Gene ral

Nombre de la constructora
Ubrcación
leléfono
Nombre del entrevrsiado
Cargo del entrevistado

,.1

/;) -

proveen de los bloques que util¡zan ?
Pregünfas:
,.En las construcciones que realizan. cómo se

irrro.no.a ffit

Si su respuesta es NO, entonces responda por favor la pregunta número 3 y fln de la encuesta

. ]ffiffiffift Proveedores?
l' r.lo ofreéen bloques con especiflcáciones que sus proyectos requieren

a) Sl

cionalmente a otros P¡oveedores?
b)No

Por precro
otrcs motrvos (especifique)

4. Para qué tipo de construcciones usualmente le contratan?

al Conjuntos Residenc¡ales
b) Obras del sector púb¡ico

c) lnfraestructura rnayor
d) Obras pnvádas
e) Otras( Espec¡fque)

5. ¿Cuántos proyectos suelen realizar al año en promedio?

a)1 proyecto al año
b)De 2 a 5 proyectos al año
c) N¡as de 5 proyectos al año

r
6. ¿Que cantidad de bloques compra en promed¡o por proyectol'g{do?

a) N,tenos de 100,000 bloques
b) De 101 ,000 a 800,000 bloques
c) tüas de 800.000 bloques
d) Otros ( N,lencrone)

7. ¿Con cuanto t¡empo de anticipacion suele usted realiza un pedido para un proyecto?

a) menos de 5 dias
a)De6a'15dias
b) De 30 a 60 d¡as
c) l\¡as de 60 dras
d) Otro( Especifrque)

,{.

9- ¿ Al momento de realizar un pedido a su proveedor. este le solic¡ta un anticipo?

2(

l'.r o

7

Si §r-------l



10- ¿ Cuai es porcentaje de este antipo?

'11. ¿Cuántos dias de crédito obtiene usualmente en su pedido?

a) menos de 15 cjias de Plazo ¡\
b\ De 30 a 45 dias Plazo
c) De 45 a 60 dras Plazo
cj) Mas de 60 d¡as Plazo

12. ¿ Recibe usted su pedido a tiempo?

St
'\ 1l

13, ¿Qué tipo de servicio le suelen dar sus proveedores de bloques?

a) Transporte
b) Oescarga
c) Bloques de obsequio
d)Descuentos por volumen de compra

e) Otros

14. ¿Qué tal le parece el serv¡cio que le brinda su proveedor actuel?

a) Excelente
b) Bueno
c) Regular

15. ¿ Estaria dispuesto a cambiar de Proveedor de bloques?

No

16, ¿Qué tipo de bloque compra más? ¿por qué? ¿en qué parte de la estructura del inmueble

lo ut¡liza?

/-

S

üc l:r

17. ordene del l al 5 las opcionés a tomal en cuenta al momento de comprar bloques?

Srendo 1 las más rmportante

a)Marca del bloque
b)precio
c)Resistencia
d)peso
e)otros motrvos (mencione)

18.¿Se fija usted en la marca o proveniencia del bloque?

Sr

19. Mencione las fábr¡cas de bloques que usted conoce

1

2

3

4

5

t-

l{

p. .a

4

|-)<----.---

f



2A ¿A qué empresa suele comprarle los bloques? Porque?

I

':l fl,"t.

/. ti -/-'-, 1/-t-
C. k t¿t"ui..o ,, I

21. ¿Si apareciera un nuevo bloque que cumpliese con los. requerimientos minimos de un

bloque estandar con un peso mas liviano pero que además reduzca la contaminacioñ

ambiental estaria d¡spuesto a un poco más por ese producto?

Sr IX I

LU ittl l..tr4í)ü ta-"" /

n ,,i\.L/:-1i,//
Porquc?

Fin de la Encuesta :)

Estudiaote

l.i;!.t¡4

.ir!ú(i.
/) i .r,t t:r :t l
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ÍtL<



lnformación General

Nombre de la coñstructora
UbrcaClón
teléfono
Nombre del entrevrstado
Cargo del entrevrstado

ENCUESTA A CONSTRUCTORA

4\fi-

t

-9
a ., -)

Preguntas:
1. En las construcciones que realizan, cómo se

- arcomora IEEE
proveen de los bloques que ut¡lizan ?

2-Suele comprar bloques adicionalmente a otros provccdores?
al sl b)No

Sr su respuesta es NO entonces responda por favor la pregunta número 3 y fin de la encuesta

proveedores?
No oÍrecen bloques con espec¡ficaclones que sus proyectos requieren

'1-'r Por precro
otros motivos (especrfique)

a)1 proyecto el año
b)Oe 2 a 5 proyectos al año
c) Mas de 5 proyectos al año

a) menos de 5 dias
a)Oe 6 a 15 dras
b) De 30 a 60 dras
c) ilas de 60 dras
d7 Otrol Esper-ifiquel

-i. rltGfi. -r' !''L lL,

4. Para qué t¡po de construcciones usualmente le contratan?

a) Conjuntos Resrdenciales
b) Obras del sector público
c) infraestruclura mayor
d) Obras privadas
e) Otras( Espec¡fque)

5. ¿cuántos proyectos suelen realizar al año en promedio?

,

6. ¿Que santidad de bloques compra en promedio por Proyecto EquÉ'fo?

a) [,/lenos de '100,000 bloques
b) De 1C1 000 a 800 000 bloques
c) [¡as de 800 000 bloques
d) Otros ( Mencione)

7. ¿Con cuanto tiempo de anticipac¡on suele usted realiza un pedido para un proyecto?

{

9, ¿ Al momento de realizar un ped¡do a su proveedor, este le solicita un antic¡po?

Nc

¿a

x



lO. ¿ Clal,q§,por.centajg de €ste antipo?

11. ¿Cuántos dias de créd¡to obt¡ene usualmente en su pedido?

a) menos de 15 dias de Plazo
b) De 30 a 45 dras Plazo
c) De 45 a 60 dias plazo
d) ¡/as de 60 dras plazo * l(: c.rl'¿--"';+5¿(
12. ¿ Recibe usted su ped¡do a t¡empo?

S I'J o

13- ¿Qué tipo de servicio le suelen dar sus proveedores de bloques?

a) Transporle
b) Descarga
c) Bloques de obsequio
d)Descuentos por volumen de compra
e) Otros

v
L:

'14. ¿Qué tal le parece el servicio que le brinda su proveedor actual?

e) Excelente
b) Bueno
c) Regular

'15. ¿ Estaria dispuesto a cambiar de Proveedor de bloques?

S1 X No

16. ¿Qué t¡po de bloque compra más? ¿por qué? ¿en qué parte de la estructura del inmueble

lo ut¡l¡za?
€ L f

17. ordene del 1 al 5 las opciones a tomar en cuenta al momento de comprar bloques?

S¡endo '1 las más rmPortante

a)Marca del bloque
b)prec¡o
c)Resistencra
d)peso
e)otros motivos (mencione)

'18.¿Se fiia usted en la marca o proven¡encia del bloque?

Sr

19. Mencione las fábricas de bloques que usted conoce:

No

1

2

3

4

5

,t. ,1, ,

f--=--l

),.

I



20. ¿A qué empresa suele comprarle los bloques? Porque?

. ,,).J,' 
: ',-t'' 'l

21. ¿Si aparec¡era un nuevo bloque que cumpliese con los requerim¡entos min¡mos de un

bloque estandar con un peso mas liv¡ano, pero que además reduzca la contaminacion

ambiental estaria dispuesto a un Poco más por ese producto?

Si

Porque ?

lt;I

l\o

?, ¡:
!") t- -tl . ¡ l ,,) ,tte/^:

C:. ' ./;
Cn,[,.q

I .r.--l l
Fin de la Encuesta:)

Estudiante: I it

I ú



ENCUESTA A CONSTRUCTORA

I
d,}l^¿

lnf ormacion General

Norr]bre oe 1a constructola
Ubrcación
teléfcno
Nombre del entrevrstado
Cargo del entrevrstado

Preguntas
En las consrucciones que real¡zan , cómo se proveen de los bloques que utilizan ?

mpia b) fabric€n

2. Suele comprar bloques ádici onalmente a otros Proveedores?
a) Sl b)No

Sr su respuesta es NO entonces responda por favor la pregunta nÚmero 3 y fin cie la encuesta

No ofrecen bloques con esPecifi

proveedores?
caciones que sus proyectos requleren

Por precro

otros motrvcs (esPecifrque)

4, Para qué tipo de construccioñes usualmente le contratan?

a) Con,untos Resldenciales
b) Obras del sector Público
c)jlhffiturÉIE4¿o¡
d) Obras pnvádas
e) Otras( Especrfrque)

5. ¿cuántos proyectos suelen realizar al año en promedio?

'lcc G.oqt v
a)1 proyecto al año
b)De 2 a 5 proyectos al año
c) Mas de 5 proyectos al año

6. ¿Que cantidad de bloques compra en promedio por proyecto F #

l-'\rt'

e

CIB.ISPC¿

-l
^v
p
o

)..
5-

., C\,

aln,J

\

a) Menos de 100.000 bloques
b) De 101 000 a 800 000 bloques
c) Mas de 800,000 bloques
d) Otros ( Mencione)

7. ¿Con cuanto tiempo de ant¡cipacion s uele usted realiza uñ

t¡\

'9j* ' co*a '

tl. on 6^n¿'r"*'fi /et'¡

:Gfrx- \ovYoó"
l/

ped¡do para un Profecto?

a) menos de 5 dias
a)DeSal5dras
b) De 30 a 60 d¡as

c) N¡as de 60 dras
dr Oiro( EspÉcií,c¡ue)

L Ü A,)

9. ¿ Al momento de realizar un ped¡do a su proveedor, este le sol¡c¡ta un anticipo?

N3

a /-'A\
:,i))
::.:-,/

\

J.

Sr



.\ 
_!

10. ¿ Cual es Porccnta.¡e de este antrpo" -1 T¡
1'l - ¿Cuántos dias de crédito
a) menos de '15 ci¡as de Plazo
b) De 30 a 45 dras plazo
c) De 45 a 50 dras Plazo
d) ¡¡as de 50 dras Plazo

obt¡ene usualmente en su Pedido?x

12. ¿ Recibe usted su Pedido a tiemPo?

Sr

13. ¿Qué tipo de serv¡cio le suelen dar sus proveedores d

a) Transporte
b) Descarga
c) Bloques de obsequlo -

6h*t,
.1) ntl) r t5ru)n* / /*¿,fo

I'i a

e bloq ues?

d)Descuentos por volumen de compra -
e) Otros

14. ¿Oué tal le parece el servicio que le brinda su proveedor actual?

a) Excelente
b) Bueno
c) Regular

15. ¿ Estaria dispuesto a cambiar de Proveedor de bloques? 'f Á

x No
Sr

16. ¿Qué tipo
tiliza ?

de bloque com

Un,)
ora más

cú,Ñ
? ¿por qué? ¿en qué Pa rte de la estructurá del inmueble

. -_L
A/frl,, ¿,fJDL

17. ordene u"{íl-s\", opc¡ones a tomar en cuenta al momento de comprar bloques?

S¡eñ.io 1 las más imoortente

)
a)¡,larca del bloque
b)precio
c)Resistencia
d)peso

P

e)otros motrvos (menc¡one)

18.¿Se fi¡a usted en la marca o proven¡encia del bloque?

Sr

--e'lg. Mencione las fábricas de bloques que usted conoce:

f!o

to, 4
.<..,41"'7 t'^J)

/ n t aPA< I /LN (ktÚt .r-1s-4a,o'dGd
1

4

5 -n(_{_+<,a-"u,a\

tx' I

x_)

,l
NL
¿3

(

I teqw



20. ¿A qué empresa suele comprarle los bloques? Porque?

c

21 . ¿Si apareciera un nuevo bloque que cumpliese con los requerimientos min¡mos de un

bloque estandar con un péso mas liv¡ano, pero que además reduzca la contam¡nacion

ambiental estaria dispuesto a un poco más por ese producto?

Sr

Porque?

No

Fin de la Encuesta :)

Estudiante:

o
C'

C,

I



ENCUESTA A CONSTRUCTORA

Nombre de la constructora
Ubicacrón
teléfono
Nombre del entrevislado
Cargo ciel entrevistado

a)'1 proyecto al año

b)De 2 a 5 proyectos al año

c) Mas de 5 Proyectos al año

-1 , :', ,ti. ' ' -'
') \ n"" \

t

a.J.-

Preguntas:
..!- En las construcctones que real¡zan , cómo se proveen de los bloques que utilizan ?

r arconipra ffiáÉt\-'
2. Suele comprar bloques adic
it '.1 _ 

-Si su respuestá es NO entonces responda por favor la prequntá número 3 y fin de la encuesta

fueffiEG Proveedores?
'ruo 

otr."en otoqü"s con especificaciones que sus proyectos requleren

ionalmente a otros Proveedores ?

b )No

Por precio
otros motivos (esPeciflque)

;,( 4. Para qué tipo de construcciones

a) Conjuntos Residenciales
b) Obras del sector Público
c) lnfraestructura mayor
d) Obras Privadas
e) Otras( Especifique)

5. ¿Cuántos proyectos suelen realizar al ailo en promed¡o?

usualmente le contratan?

f'

+ d,r )rr5 .¡-t

6. ¿Que cantidad de bloques compra en promedio por proyecto Pequeño?+ :.-
a) Menos de 100.000 bloques
b) De 101 000 a 800.000 bloques

c) [¡as de 800,000 bloques
d) Otros ( f\.,lencicne)

7. ¿-Con cuanto tiempo de anticipác¡on suele usted realiza un pedido para un proyecto?

]i oer

a) menos de 5 dias
a)De6al5dias
b) De 30 a 60 dias
c) lvlas de 60 dias
d) Otro( Especifrque)

9- ¿ Al momento de realizar un pedido a su proveedor' este le solicita un anticipo?

Nc

lnformac¡ón General

L

Si



10. ¿ Gual es porcentá.ie de este antrpo?

11. ¿cuántos dias de crédito obtiene usualmente én su pedido?

a) menos de 15 dras de Plazo
b) De 30 a 45 dias Plazo
c) Oe 45 a 60 dras Plazo
d) Mas de 60 drás Plazo

12, ¿ Recibe usted su Ped¡do a t¡empo?

!..,.. c

?,"'

bloques?

1a

No

No
S

13. ¿Qué t¡po de servicio le suelen dar sus proveedores de bloques?

a) Transporte
b) Descarga
c) Bloques de obsequio
d)Descuentos por volumen de compra

e) Otros

14. ¿Qué tal le parece el servicio que le brinda su proveedor actual?

a) Excelente
b) Bueno
c) ñegular

V

l5- ¿ Estaria dispuesto a cambiar de Proveedor de bloques?

Sr
No

'16. ¿Qué tipo
lo útiliza ?

de bloque comPra más? ¿por qué? ¿en qué parte de la estructura del inmueble

17. Ordene del 1 al S las opc¡ones a tomar en cuenta al momento de comprar

S¡endo 1 las más importante

a)Marca del bloque
b)precio
c)Resrstencla
d)peso
e)otros motivos (mencione)

\

18.¿Se fiia usted en la marca o proven¡encia del bloque?

Sr

19- Mencione las fábr¡cas de bloques que usted conoce

1

2

J

1

5

\-)

1.

.\ r.l'-,J
-+

T:rr)-'l

1, ,!

I

i

Y'



20. ¿A qué empresa suele comprarle los bloques? Porque?

. f.- _ I

?1. ¿Sa aparec¡era un nuevo bloque que cumpliese con los requerirnientos min¡mos de un

bloque estandár con un peso mas liviano' pero que además reduzca la contaminacion

ambiental estaria dispuesto a un poco más por ese producto?

Sr

Porque ?

Fin de la Encuesta :)

Estudiante:



ENCUESTA A CONSTRUCTORA

lnf ormacion General

Nombre de la constructora
Ub¡cacron
teléfonc
Nombre del entrevistado
Cargo del entrevistado

a) menos de 5 dias
a)De6a15d¡as
b) De 30 a 60 dias
c) ¡ilas de 60 dias
d) Otro( Especifique)

Í

Preguntas:
1.En las construcc¡ones que realizan, cómo se proveen de

(6D*p." ffiffi
2. Suele comprar bloquea adiciona lmente a otros proveedcres?

a) Sl D ) l.J o

Por precio
otros motivos (especifique)

4. Para qué t¡po de construcciones usualmente le contratan?

onluntos Restdenc¡ales X.
Obras del sector PÚbl¡c.o

c) lnfraestructura maYor:

fopbras privadas
Y Otrast Esoecrfrque)

5. ¿Cuántos proyectos suelen realizar al año en promedio?

a)1 proyecto al año
b)De 2 a 5 proyectos al año

c) lúas de 5 Proyectos al año

6. ¿Que cantidad de bloques compra en promedio por proyecto pequeño?

a) Menos de 100,000 bloques
b) De 101 000 a 800,000 bloques

c) Mas de 800.000 bloques
d) Otros ( Mencione)

9,*- c{-, tÍ

"*)s,r
7. ¿Con cuanto tiempo de antic¡pacion suele usted realiza un ped¡do para un proyecto?

los bloques que utilizan ?

Si su respuesta es NO entonces responda por favor la pregunta nÚmero 3 y fln de la encuesta

Sffi ffi ;ffi,{ffi Pro Yeeoores -'

No ofrecen bloques con especifrcaoones que sus proyectos requleren

rú<,<¡--,.

*:

- ''.L
--^ ,<'O¿,\

L ^^^t)6 (

)

D-) )

!\É

9. ¿ Al momento de realizar un ped¡do a su proveedor, este le solicita un ant¡cipo?

o-a -

NoS]



-t -\

)C

J p^..."

a't0. ¿ Cual es porcentaje de estc antipo l

11. ¿Cuántos dias de crédito obtiene usualmente en su ped ido? ,..
2.<> A-:,'*-t¡

a) menos de '15 dras de Plazo
b) De 30 a 45 di¿s plazo

c) De 45 a 60 dras plazo
d) Mas de 60 dras plazo

12. ¿ Recibe usted su Ped¡do a tiempo?

13. ¿Qué tipo de servicio le suelen dar sus proveedores de bloques?

) iJ";J'a

t^rÁ

!,/,
a) Transpode
b) Descarga
c) Bloques de obsequio
d)Descuentos por volumen de compra

e) Otros

14. ¿Qué tal le parece el servicio que le brinda su proveedor actual?

a) Excelente
b) Bueno
c) Regular

15. ¿ Estaria dispuesto a cambiar de Proveedor de bloques?

Sr
No

'16. ¿Qué tipo de bloque compra más? ¿por qué? ¿en qué parte de la estructura del ¡nmueble

¡o utiliza ?

-- )..

,17. ordene del 1 al S las opciones a tomar en cuenta al momento de comprar bloques?

Siendo 1 las más lmportante

a)Marca del bloque
b)precio
c)Resistencia
d)peso
e)otros motivos (mencrone) l

18.¿Se fi¡á usted en la marca o proveniencia del bloque?

Si

l9 Mencione las fábricas de bloques que usted conoce:

1-z--
{" p^r

\J
a)

No

I

1

?

3

4

5

..otL.L

l>^l

l-- ^

I

x



20. ¿A qué empresa suele compra rle los bloques? Porque ?

c.fq'.\qlQ^.1c,l

21. ¿Si apareciera un nuevo bloque que cumpliese con los requerim¡entos minimos de un

bloque estandar con un peso mas liviano' pero que además reduzca la contaminac¡on . J ^ .. .

ambiental estaria d¡spuesto a un poco más por ese producto? WP ¿SY (l-Á'or<l

t1i
z- ^d^*t-

Sr

Porque?

NO

Fin de la Encuesta:)

Estud¡ante:

I )Ol



EN CUESTA A CONSTRUCTORA

Nombre de la constructora
Ubrcaclon
teléfono
Nor¡bre del entrevrstacio
Cargo oel entrevrstado

\!/

\'ti"l¡J.

Preguntas
En las construcciones que realizan . cómo se proveen de los bloques que utilizan ?

mpra bi iábrican

2. Suele comprar bloques adicionaimente a otros proveerlores?
a) Sl b)No

Si su respuesta es NO entonces responda por favor la pregunta número 3 y fln de la encuesta

proveedores?
No cfrecen bloques con especiflcac¡ones que sus proyectos requieren

Por precro
otros motivos (especiñque)

4. Para qué tipo de construcciones usualmente le contratan?

*a) ConJUntos Resrdenc¡ales
b) Obras del sector pübhco

c) lnfraestructura mayor
d) Obras privadas
ei Otras( Especifique)

5. ¿cuántos proyectos suelen realizar al año en promed¡o?

x

CIB.ESPOI

a)1 proyecto al año
b)De 2 a 5 proyectos al año
c) [,¿las de 5 proyectos el año

6. ¿Que cant¡dad de bloques

a) Menos de 100.000 bloques
b) De i 01 000 a 800.000 bloques
c) Mas de 800.000 bloques
d) Otros ( l\.,lenc¡one)

a) menos de 5 dias
aloe6a 15 dras
b) De 30 a 60 dias
c) Mas de 60 d¡as
o) Cjrro( Especifique)

x.

compra en promed¡o Por Proyec

o,[ 0r.yeJ"

to peqroó8.?

áoor'j¡rl.,tn * 
t¡.^

f 2 ot.6 '.*",,vi""t"
-:Ñ s] - 1J^. "lt

r.
(!n

-Aro,'to't-

7. ¿Con cuanto t¡empo de anticipacion suele usted real¡za un pedido para un proyecto?

* JSc,o l¿[s.*^ * Ál
' t, 

", 
..un

5cuf ' -'n t

r-¿í - -r- lo -t

9. ¿ A¡ momento de real¡zar un pedido a su ProYeedor. este le sol¡c¡ta un ant¡cipo?

Nc

Il,-¡.,ri,rr .¡r l. ,rt r.¡l

(t,,-

-rÍ-:.
/,2'a¡*)

Si



10. ¿ Cual es porcentaie de este antipo?

'l'1. ¿Cuántos dias de crédito obtiene usualmente en su pedido?

a) menos de 15 dras de Plazo
br De 30 á 45 dras Plazo
c) De 45 a 60 dras Plazo
d) fMas de 50 dras Plazo

'12. ¿ Recibe usted su pedido a tiempo?

l.lo

bü¡t' .' '

13. ¿Qué t¡po de serv¡cio le suelen dar sus proveedores de bloques?

a) Transporte
b) Descargá
c) Bloques de obsequio
d)Descuentos por volumen de compra

e) Otros

14. ¿Qué tal le parece el servicio que le brinda su proveedor actual?

a) Exce¡ente
b) Bueno
c) Regular

ClB.ESPCI

.1{"§,).1^"¿"

15. ¿ Estaria dispuesto a cambiar de Proveedor de bloOues? ,!i ¡nltL l.r"'1"r,*'

Sr
l.Jc

16. ¿ Qué t¡po de bloque compra más? ¿por qué? ¿en qué parte de la estructura del inmueble

lo util¡za?

'lT.Ordenedellal5lasopcionesatomarencuentaa¡momentodecomprarbloques?
Srendo 1 las más imPortante

a)Marca del b¡oque
b)prec¡o
c)Resrstencia
d)peso
e)otros motrvos (menc¡one)

'18.¿Se f¡,ia usted en la marca o proven¡encia del bloque?

i.r a

-.-¿j-
-------;-

q

Sr

'19. Menc¡one las fábr¡cas de bloques que usted conoce

1

2

4

5

.--.- 
-.§

^

r---i--l I

I



20. ¿A qué empresa suele comprarle los bloques? Porque?

21. ¿Si apareciera un nuevo bloque que cumpl¡ese con los requer¡mientos minimos de un

bloque estandar con un peso mas liviano pero que además rcduzca la contam¡nacion

ambiental estaria d¡spuesto a un poco más por ese producto?

Sr

Porq ue ?

No

F¡n de la Encuesta :)

Estudiante:



lnformación G eneral

Nombre de ¡a constructora
Ub¡caaón:
teléfono
Nombre del entrevrstado
Cargo del entrevrstado

ENCUESTA A CONSTRUCTORA

:f
Z

1

Preguntas:
l- En las construcc¡ones que realizan . cómo se proveen de

ia)qompra EEEñE
L-,

los bloques que ut¡li¿an ?

a) Sl

c¡onalmente a otros Proveedores?
b rNo

Si su respuesta es NO, entonces responda por favor la pregunta número 3 y fin de la encuesta

proveedores ?
No ofrecen bloques con especificaciones que sus p royeclos requieren

Por precio
otros motivos (espec¡fique)

4. Para qué t¡po de construcciones usualmente le contratan?

a) Conjuntos Residenc¡ales
b) Obras del sector público
c) lnfraestructura mayor
d) Obras privadas
e) Otras( Especiflque)

*

5. ¿Cuántos proyectos suelen real¡zar al año en promedio?

a)1 proyecto al año
b)Oe 2 a 5 proyectos al año
c) Mas de 5 proyectos al año

6. ¿Que cant¡dad de bloques compra en promedio por proyecto Pequeño?

a) Menos de '100,000 bloques
b) De 101 000 a 800.000 bloques
c) i/as de 800,000 bloques
d) Otros ( [,lencioné)

É

7. ¿Con cuanto tiempo de anticipac¡on suele usted realizá un pedido para un proyecto?

a) menos de 5 dias
a)De5a15dras
b) De 30 a 60 d¡as

c) Mas de 60 dias
d) Otro( Especifique)

ls-At

,1,'

9. ¿ Al momento de realizar un pedido a su proveedor, este le sol¡cita un anticioo? (fi -e

c

/a.d¿2" Ct-'\.

t_1,1 ') a-
/ ./D ,'-,e,1^l1u a2len^'

NO

"",)

I

)

l:



10. ¿ Cual es porcenta¡e de estc arrtrpo'1

11. ¿Cuántos dias de crédito obtiene usualmente en su ped¡do?

a) menos de 15 dras de Plazo
b) De 30 a 45 dias Plazo
c) De 45 a 60 dras Plazo
d) Mas de 60 d¡as Plazo

12. ¿ Recibe usted su ped¡do a tiempo?

13. ¿Qué tipo de serv¡cio le suelen dar sus proveedores de bloques? 
.

,l'..,..oá

..i

¡

il ,J:" n 4 Al ñ4.¡'á) fransporte
b) Descarga
c) Bloques de obsequro
d)Descuentos por volumen de compra

e) Otrcs
, .'l

X l, ."r'.1 ¡u-tc
c4j,)qfd \

rc ür t¿c?,

b 1,n,,,,- t^ t -utr'¿iC

14. ¿Qué tal le parece el servic¡o que le brindá su proveedor actual?

a) Excelente
b) Bueno
c) Regular

'15. ¿ Estaria dispuesto a cambiar de Proveedor de bloques?

Sr

16. ¿Qué tipo de bloque compra más? ¿por qué? ¿en qué parte de la estructura del ¡nmueble

o utiliza?
.-¡<, \

17. Ordene del 1 al 5las opc¡ones a tomar en cuenta al momento de comprar bloqués?

Srendo 1 lás más imporiante

I

(

a)Marca del bloque
b)precio
c)Resrslencia
d)peso
eiotros mottvos (m-encrone)

É; 3 ¡t't|' il'r.'

,),

18.¿Se fiia usted en la marca o proveniencia del bloque?

,i.^;,¡*,.íf¿

No
Si

19. Mencione las fábricas de bloques que usted conoce:

u\ (
l,§o 41

2

3

4

ú

\

x

r+--r

f.



20. ¿A q ué empresa suele comprarle los bloques? Porque?

21. ¿Si apareciera un nuevo bloque que cumpliese con los requerim¡entos minimos de un

bloque estandar con un peso mas l¡viano pero que además reduzca la contaminacion

ambiental estaria dispuesto a un poco más por ese producto?

Sr

Porque?

Fin de Ia Encuesta :)

Estudiante:

t1,



ENCUESTA A CONSIRUCTORA

tnf orma c icn General

d""*, o
Nombre de la constructora
Ubrcaoón
teléfono
Nombr€ del entrevrstacio
Cargc de1 entrevisiado

1

Preguntas:
En las construcciones que reali¿an , cómo se proveen de los bloques que utilizan ?

oia bl fabric€n

2- Suele comprar bloques adicronalmente a otros proveeclores?
b)No

Si su respuesta es NO. entonces responda por favor la pregunta número 3 y fin de la encuesta

3. ¿Pot qué no compra a otros proveedores?
l!¡ lirar:.j: l) :')!.las :c- espe; f cacra¡es aJa s!rs I ovaataS raotrlere¡
Por precio
otros motivos (espec¡fique)

4. Para qué t¡po de construcciones usualmente le contratan?

a) Conjuntos Residenciales
b) Obras del sector público
c) lnfraestructura mayor.
d) Obras privadas
e) Ctras( Especrfique)

5. ¿Cuántos proyectos suelen realizar al año en promedio?

a)1 proyecto al eño
b)De 2 a 5 proyectos al año
c) Mas de 5 proyectos al año r
6. ¿Que cantidad de bloques compra en promedio por prcyeclo F@l<flt /

x

"w 

fys-

/r,-. ¿#l'lr-

7. ¿Con cuanto tiempo de anticipac¡on suele usted realiza un pedido para un proyecto?

a) Menos de '100.000 bloques
b) De 101,000 a 800.000 bloques
c) Mas de 800,000 bloques
d) Otros ( Mencione)

a) menos de 5 dias
a)DeGal5dras
b) De 30 a 60 dias
c) lvlas de 60 dias
d) Orro( Éspec¡flquel

.1 l,
É

9. ¿ Al momento de reatizar un ped¡do a su proveedor. este le solic¡ta un anticipo?

No

l

l

Y



10. ¿- Cual és porcentaie de €stc antipo? X

1 1. ¿Cuántos dias de crédito otrtiene usualmente en su pedido?

a) menos de 15 ciias de Plazo
b) De 30 a 45 dias Plazo
c) De 45 a 60 d¡as Plazo
d) Mas de 60 d¡as Plazo

12. ¿ Rec¡be usted su pedido a tiempo?

Si
Nr

13. ¿Qué tipo de serv¡cio le suelen dar sus proveed ores de bloques?

a) Transpone
b) Descarga
c) Bloques de obsequio
d)Oescuentos por volumen de compra

e) otros

14. ¿Qué tal le Parece el servicio que le brinda su proveedor actual?

a) Excelente
b) Bueno
c) Regular

x

15. ¿ Estaria dispuesto a camb¡ar de Proveedor de bloques?

No

ü" J"á^¿ 1^ "Ffi,
¿

Sr

'16. ¿Qué tipo de bloque compra más? ¿por qué? ¿en qué parte de la estructura del inmueble

lo util¡ ?

17. Ordene del 1 al 5 las opc¡ones a tomar en cuenta al momento de comprar bloques?

Srendo 1 las más rmportante

a)Marca del blooue
b)precio
c)Resistencia
d)peso
e)otros motivos (menc¡one)

'18.¿Se fiia usted en la marca o proveniencia del bloque?

Sr

,9 Mencione las fábricas de bloques que usted conoce

*,1,4

t

1

2

4

5

fra lh,.o,k l\t u rlt-o r',

Y

ix

2.,



20. ¿A q

Sr

Porque?

ué em ele comprarle los bloques? Porque?

a

t"

l,lo

l.¡ {/ a'r14

21. ¿Si apareciera un nuevo bloque que cumpl¡ese con los requerimientos minimos de un

bioque estandar con un Peso mas liv¡ano, pero que además reduzca la contaminac¡on

amb¡ental estaria dispuesto a un poco más por ese producto?

Fin de la Encuesta :)

Estudiante:

-)..' C]*"tr,

[b,,1,il*Yo

F
o,7u,¡,1



"e,t" \

ENCUESTA A CONSTRUCTORA

Nombre de la constructora
Ubrcacrón
teléfono
Nombre del entrevistado:
Cargo del entrevistado.

Preguntas:
n las construcciones que realizan . cómo se proveen de los bloques que utilizan ?

b) iabrican

2.Suele comprar bloques adicionalnrente a otros proveedores?
a) Sl b)Nc

Si su respuesta es NO, entonces responda por favor la pregunta nÚmero 3 y fln de la encuesta

proveedores ?
No ofrecen bloques con especiflcaciones que sus proyectos requleren

Por prec¡o
otros motivos (especif ique)

4. Para qué t¡po de construcciones usualmente le contratan?

y-
a) Conjuntos Residenciales
b) Obras del sector público
c) lnfraestructura mayor
d) Obras privadas
e) Otras( Especifique)

5. ¿Cuántos proyectos suelen realizar al año en promedio?

lnformación General

e)1 proyecto al año
b)De 2 a 5 proyectos al año
c) Mas de 5 Proyectos al año

Gu ;-le rn'2

r,

Y-

6. ¿Que cant¡dad de bloques compra en promedio por proyecto pcq#Ú?

a) l\renos de 100.000 bloques
b) De 101.000 a 800,000 bloques
c) Mas de 800.000 bloques
d) Otros ( Mencione)

7. ¿con cuanto tiempo de

4:'ctx)

anticipac¡on suele usted realiza un pedido para un proyecto?

xa) menos de 5 dias
a)De6a15dias
b) De 30 a 60 dias
c) [ras de 60 dias
d) Otro( Especifique)

9. ¿ Al momento de realizar un pedido a su proveedor, este le sol¡c¡ta un anticipo?

No

I

EffiSi a'-F-l



19. ¿ qua!:ss porcintaig {e'óste antipo? 
-{--

11. ¿Cuántos dias de crédito obtiene usualmente en su pedido?

a) menos de 15 cjras de Plazo
b) Oe 30 a 45 dias Plazo
c) De 45 a 60 d¡as Plazo
d) [4as de 60 dias Plazo

12, ¿ Recibe usted su Pedido a tiempo?

SI

13. ¿Qué tipo de servicio ¡e suelen dar sus proveedores de bloques?

T'

a)Marca del bloque
b)precio
c)Resistencta
d)peso
e)otros motivos (menctone)

a

a

a) Transporte
b) Descarga
c) Bloques de obsequio
d)Descuentos por volumen de compra

e) Otros

14. ¿Oué tal le parece el servicio que le brinda su proveedor actuel?

a) Excelente
b) Bueno
c) Regular

x

15. ¿ Estaria dispuesto a cambiar de Proveedor de bloques? >1.'"I' "1"+D
¿en ot&c .

Y

SI
No

16. ¿Qué tipo de bloque compra más? ¿por qué? ¿en qué parte de la estructure del inmueble

lo utiliza?

'17. Ordene del I al 5 las opc¡ones a tomar en cuenta al momento de comprar bloques?

Srendo 1 las más rmportante

d,,

H

L

18.¿Se fiia usted en la marca o proveniencia del bloque?

St

19. Mencione las fábricas de bloques que usted conoce:

1

2

3

4

)L

r ¿ t'L'Y''-d--)i

\

x



&v'rffi,

20. ¿A quó emp.esa suele comPrarle tos bloques? Porque?

f\r
(fl,ú)

a

21. ¿S¡ apareciera un nuevo bloque que cumpliese con los requerirnientos min¡mos de un

blotue estandar con un peso mas liviano pero que además reduzca la contaminacion

ambientrl estaria dispuesto a un poco más por ese producto?

Sr

Porque?

NC

Fin de la Encuesta :)

Estudiante:

/) ., o/t
( -d//na4A t*-ru*t rc /t ár

;)'
,t

C. ,rli



ENCUESTA A CONSTRUCTORA

\ !,..

lnformaci neral

Nombre de la constructora
Ubrcacrón
tetéfono
Nombre del eñtrevtstado
Cargo del entrevistado

-]r*üá /q"^,'ü", \v.< :.4.

Preguntas
En las construcciones que reali¿an , cómo se Proveen de los bloques que utilizan ?

n'tpaa bl fabrican

2.Suele comprar bloques adicionalmente a otros proveedores"

a)Sl b)No

Sr su respuesta es NO. enlonces responda por favor la pregunta nÚmero 3 y fln de Ia encuesta

Feffiffiffi Proveedores?
¡lo-oirec-e" ¡lriques con especificaciones que sus proyectos requieren

Por precio
otaos mohvos (esPecifique)

4. Para qué t¡po de construcciones usualmente le contratan?

á) ConJUntos Resrdenc¡ales
b) Obras del sector Público
c) lnfraestructuía mayor
d) Obras pnvaCas

e) Otras( Especrfique)

5. ¿Cuántos proyectos suelen real¡zar al año en promedio? ('l,l 
^ 

(u r-,*)

x

x
tlro¡ufi

(a^^t",)a)1 proyecto al año
b)De 2 a 5 proyectos al año
c) Mas de 5 proyectos al año

6. ¿Que cantidad de bloques

a) Menos de 100.000 bloques
b) De 101 ,000 a 800.000 bloques
cr Mas de 800 000 bloques
d) Otros ( Mencrone)

compra en promedio Por Proyecto

\^ 9ccc S'5't I t.{\ Z ñ\i,?,¿ o

7. ¿Con cuanto t¡empo de ant¡cipac¡on suele usted realiza un pedido para un4D9É!(lo?

a) menos de 5 dias
á)De 6 a 15 dras

b) De 30 a 60 dias
c) tulas de 60 dias
d) Otro( Especirque)

*

Nc

{"

I

I

9. ¿ Al momento de real¡zar un pedido a su proveedor' este le solicita un ant¡cipo?

Si [-]



10. ¿ Cual es porcentaj€ de este antipo?

11 . ¿Cuántos dias de crédito obtiene usualmente en su ped¡do?

0^ l, - ^

- 

Sl tt't t- ,,a) menos de '15 d¡as de Plazo
b) De 30 a 45 dras plazó
c) Oe 45 a 60 dias Plazo
d) Mas de 60 dias plazo

12. ¿ Recibe usted su pedido a tiempo?

SL

13- ¿Qué t¡po de servic¡o le suelen dar sus proveedores de bloques?

a) Transporte
b) Descarga
c) Bloques de obsequio
d)Descuentos por volumen de compla

No

. r J"bú(w'

cuenta a¡ momento de comPrar bloques?

a) Excelente
b) Bueno
c) Regular

14. ¿Qué tal le parece el servicio que le brinda su proveedor actuál?

&-'* *
rf,f¡)

15. ¿ Estar¡a dispuesto a camb¡ar de Proveedor de bloques?

Si Nc

16. ¿Qué t¡po de bloque compra
lo utiliza ?

¿por qué ? ¿en ué parte de la estructura del ¡nmueble

17. Ordene del 1 al 5las oPciones
Siendo 1 las mas impodante

a)Marca del bloque
b)precio
c)Resistencia
d)peso
elotros motivos (mencrone)

H*y- fh1,-
,&o1r<, a -I

18.¿Se f¡ia usted en la marca o proven¡enc¡a del bloque?

No
Sr

19 Mencione las fábricas de bloques que usted conoce:

{F.-^^ .Gl"J" .-lr .¡¡ l\,o{L ' -1

3

4

5

/\

1

J)



20. ¿A qué empresa suele comprarle los bloques? PÓrque?

21. ¿Si aparec¡era un nuevo bloque que cumpl¡ese con los requerimientos minimos de un

bloque estandar con un peso mas l¡v¡ano. pero que además reduzca la contaminaciÓn

ambiental estaria dispuesto a un poco más por ese producto?

Porque?

F¡n de la Encuesta :)

Estudiante:



73

ENCUESTA A CONSTRUCTORA

lnformac¡on Geoera I

Nombre de la construclora

Ub¡cacaón:

teléfono:

Nombre del entrevistado:

Cárgo del entrevilado:

J^, C¿,or- C..n,6, Clr.¿rr-.a.,!\

'teT)tto>

Pregunta s:

'1. En las construcciones que realizan, cómo se proveen de los blogues que
uül¡zán ?

§).romoean

á) Sl b)No

Si su respuesta es NO, entonces responda por lavor Ia pregunta número 3 y ñn de la
encuesta:

No ofrecen bloques Lon espec¡ficáciones que sus proyectos requieren

Por precio

otros motivos (especiñque)

4. Para qué üpo de construcciones

e) Conjuntos Residenciales

b) Obras del sector público:

c) lnfraestructura mayor:

d) Obras privadas

e) Otras( Especiñque)

usualmente ¡e contratan ?

{



5. ¿Cuántos proyectos suelen realizar al año en promedio?

a)1 proyecto al año

b)De 2 a 5 proyectos al año

c) i¡as de 5 proyectos al año l-

6. ¿Oué cant¡dad de bloques compra en promedio por proyecto pegueño?

a) Menos de 100.000 bloques

b) De 101.000 a 800.000 bloques

c) Mas de 800,0O0 bioques

d) Otros ( Mencione)

7. ¿Con cuanto tiempo de arficipac¡ón sue¡e ustsd realÉa un Pedido pará un

proyecto?

a) menos de 5 dias

I-

a)De6a'15dias

b) De 30 a 60 dias

cl N¡as de 50 dias

d) Otro( Especifque)

8. ¿Al momento de realizar un ped¡do a su proveedor, este le solicita un ant¡cipo?

No

lO. ¿Cuántos d¡as de cédito obüene usualmente en su p€dido?

a) menos de '15 dias de Plazo \

b) Oe 30 a 45 dias Plazo

c) De 45 a 60 d¡as Plazo

d) Mas de 60 dias Plazo

11. ¿Recibe usted su P€dido a üemPo?

Si No

E

{-



12. ¿Qué t¡po de serv¡cio le suelen dar sus proveedores de bloques?

a) Transporte

b) Descarga

c) Bloques de obsequio

d)Descuentos por volumen de compra

e) Otros

13. ¿Qué tal le parece el serv¡cio que le brinda su proveedor actual?

1(-

a) Excelente

b) Bueno

c) Regular

¡nmueble lo ut¡liza?

L1

14. ¿Estar¡a dispuesto a cambiar de Proveedor de bloques?

Si

\

'f t )\{t.

No !I
15. ¿Qué t¡po de bloqu8 compra más? ¿Por qué? ¿En qué parte de ¡a estructura del

t') Jc

16. Ordene del 'l al 5 las opciones a tomar en cuenta al momsnto de comprar bloques?

Siendo '1 las más ¡mportante

a)Marca del bloque

b)precio

c)Resistencia

d)peso

e)otos motivos (mencione)

17.¿Se f¡ja usted en la marca o proven¡enc¡a del bloque?

st 

- 

NoY

\

2

--v--



18. Menc¡one las fábricas de blogues que usted conoce:

ü t. - ,/,'l*,"
1

3

4

5

i-., t rn (tJ \-¿
drl L4 .1" o.L L,'.- , p"L,r,-t

19. ¿A qué empresa suele comprarle los bloques? ¿Por qué?

(o_, (6 L,-,t^o",l L n(, (-'-,^^oa^'¿*) lJr 6o,. u l))

CIB.ESPOI



Jtl

ENCUESTA A CONSTRUCTORA

lnformación General

Nombre de la constructora

Ub¡cación.

teléfono:

Nombre del entrevistado.

Cargo del entrevistado:

l^*1, rl.1
C

t*r
a) 6 11 3y

Prequntas:

1. En las cor¡strucc¡on€s que reali¡an, cómo se proyeen de los bloques que
utilizan ?

§ "orpr"n

a) SI biNo

Si su respuesta es NO, entonces responda por favor la pregunta número 3 y ñn de Ia
encuesta:

No ofrecen bloques ¿on especificaciones que sus proyectos requieren

Por precio

otros motivos (especifique)

4. Para qué tipo de construcciones

a) Coniuntos Residenciales

b) Obras del sector públ¡co:

c) lnfraestructura mayor:

d) Obras privadas

e) Otras( Espec¡fique)

usualmenle le contrdtan?

\



5. ¿Cuantos proyectos suelen realizar al año en promedio?

a)1 proyecto al año

b)Oe 2 a 5 Proyectos al año

c) Mas de 5 PÍoyectos al año

- ):- t¡-.,

4 t;t <;, r ,.tVit4 L("-L

I .,90 r ú'v\";L ) 6 ». L

6. ¿Qué cantidad de bloques comprir en promedio Por proyecto pequeño?

a) Menos de 100.000 bloques

b) De 101.000 a 800,000 bloques

c) Mas de 800.000 bloques

d) Otros ( Mencione)

7. ¿Con cuanto t¡empo de anticipación suele usted realiza un pedido para un

proyecto?

a) menos de 5 días

a)De 6 a 15 dias

b) De 30 a 60 dias

c) Mas de 60 dias

d) Otro( Especifique)

8- ¿Al momento de rcalizar un pedido a su proveedor' este le solic¡ta un anticipo?

10. ¿Cuántos dias de cédito obtiene usualmente en su pedido?

a) menos de 15 dias de Plazo

b) De 30 a 45 dias Plazo

c) Oe 45 a 60 d¡as Plazo

d) Mas de 60 días Plazo

11. ¿Recibe usted su Ped¡do a tiempo?

No

No

{-

T



'12- ¿Qué tipo de serv¡cio le suelen dar sus proveedores de bloques?

a) Transporte

b) Descarga

c) Bloques de obsequio

d)Descuentos por volumen de compra

e) Otros

13. ¿Qué tal le parece el servicio que le brinda su proveedor actual?

a) Exce¡ente

b) Bueno

c) Regular

14. ¿Estaria dispuesto a camb¡ar de Proveedor de bloques?

No

15. ¿Qué tipo cte bloque compra más? ¿Por qué? ¿En gué Parte de la estructur¿ del

inmueble lo utiliza ?

..L,rlL

t-

S¡

]L t ox7.-, \ !c .Y c
a l"*'-a

16. Orden€ d€l 1 al 5 las opciones a tomar en cuenta al momento de comprar bloques?

Siendo 1 las más impoñante

a)Marca del bloque

b)precro

c)Resistenc¡a

d)peso

e)otros motivos (mencione)

17.¿Se f¡ja usted 6n la marca o proveniencia dal bloque?

sr No )c

J

L

,\



18. Mencione las fábricas de bloques que usted conoce:

üt c¡&.1

2

3

4

5

19. ¿A qué empresa suele comprarle los bloques? ¿Por qué?

§*- -\t r gi L.-

J.t, ?"+ ( *J"
& r"-[ ( V- .-"-,, !,¡' \2t;t: ,



",1 \

ENCUESTA A CONSTRUCTORA

lnformac ¡ón General

Nombre de la constructora

Ubicación:

teléfono:

Nombre del entrevistado:

Cargo del entrevistado;

Arq. 5or" e ,'rF (xa*)
^-1O

S,r
2 2)l;o1

Preguntas;

1.En las constn cc¡ones que mal¡zan,cómo se proveen de los bloques gue

utilizan ?

9comptan

a) Sl blNo

S¡ su respuesta es NO. entonces responda poÍ favor la pregunta nÚmero 3 y 6n de la
encuesta

No ofrecen bloques bon especificac¡ones que sus proyectos

Por precio

otros motivos (especifique)

4. Para quá üpo de construcc¡ones

a) Con,untos Residenciales

b) Obras del sector público:

c) lnfraestructura máyor:

d) Obras privedas

e) Otras( Especiñque)

usualmente le contratan?

k



5. ¿Cuántos proyectos suelen realizar al año en promed¡o?

a)1 proyeclo al año

b)De 2 a 5 proyectos al año

c) Mas de 5 Proyectos al año

5. ¿Qué cantidad de bloques compra en Promed¡o por Froyecto pequ€ño?

a) lüenos de '100.000 bloques

b) De 101.000 a 800.000 bloques

c) Mas de 800.000 b¡oques

d) Otros ( l\,lenc¡one)

7. ¿Con cuanto t¡emPo de antic¡Pación suele usted realiza un pedido para un

proyecto? 
k

a) menos de 5 días

a)De 6 a 15 dias

b) De 30 a 60 dias

c) Mas de 60 días

d) Otro( Espec¡ñque)

8. ¿Al momento de realizar un pedido a su proveedor' este le solic¡ta un anticipo?

'10. ¿Cuántos d¡as de crédito obtiene usualmente en su ped¡do?

7

No

a) menos de 15 días de Plazo

b) De 30 a 45 dias Pla¿o

c) De 45 a 60 dias Plezo

d) Mas de 60 dias Plazo

11. ¿Rec¡be usted su ped¡do a tiempo?

,{
No

Si



12- ¿Qué tipo de servic¡o le suelen dar sus Proveedores de bloques?

a) Transporte

b) Descarga

c) Eloques de obsequio

d)Descuentos por volumen de compra

e) Otros

13. ¿Qué tal le parece el serYic¡o que le brinda su prove€dor actual?

a) Excelente

b) Bueno

c) Regular

I

14. ¿Estaria dispuesto a cambiar de Proveedor de bloques?

Si No

15. ¿Qué tipo de bloque compra más? ¿Por qué? ¿En qué parte de la eslructura del

¡nmuoble lo utiliza?

c...ilr^ "F,Pui - > PtV

16. Ordene del I al 5 las opciones a tomar en cuenta al momento de comprar bloques?

Siendo '1 Ias más importante

a)Marca del bloque

biprecio

c)Res¡slencia

d)peso

e)otros motivos (mencione)

17.¿Se fija usted en la marca o proven¡encia del blogue?

s¡ ^w- No-

3



1

2

3

4

5

18. Menc¡one las fábricas de bloques que usted conoce:

D¡.^.'

19. ¿A qué empresa suele comprarle los bloques? ¿Por qué?

),e ¿, cl \.4-. c€_
(



)-e

ENCUESTA A CONSTRUCTORA

lnfofmac¡ón General

Nombre de la constructora

Ubrcacrón:

te¡éfono:

Nombre del entrevistado:

Cargo del entrevistado:

/\ tc,

a1L io Ll

Preguntas:

1.En las construcciones que realizan, cómo se proveon de los bloques que
util¡zan ?

f$compran

a) Sl b)No

S¡ su respuesta es NO, entonces responda por favor ¡a pregunta número 3 y fn de la
encuesta:

NootrecenbloqUesconeSpecif]cacionesqUeSusproyectosrequieren-

Por precio

otros motrvos (especiñque)

4. Para qué üpo de construcc¡ones usualmente le contratan?

á Coniuntos Residenciales

b) Obras del sector públ¡co

c) lnfraestructura mayor;

d) Obras privadas

e) Otras( Especiñque)



5. ¿Cuántos Proyectos suelen realizar al año en promed¡o?

a)'1 proyecto al año

b)De 2 e 5 Proyectos al año

c) l\¡as de 5 Proyectos al año

6.¿QuécantidaddebloquescompraenpfomodioPorproyectop6queño?

a) l\¡enos de '100,000 bloques

b) De 101,000 a 800.000 bloques

c) Mas de 800,000 bloques

d) Otros ( Mencione)

7. ¿Con cuanto tiempo de anticipación suele usted realiza un Pedido para un

proyecto?

a) menos de 5 días

a)Oe6a15d¡as

b) De 30 a 60 dias

c) Mas de 60 días

d) Otro( Espec¡lque)

8. ¿Al momento de realizar un ped¡do a su proYeedol' este le sol¡cite un anticipo?

\-

!No

¡r?

'10. ¿Cuántos dias de créd¡to obtiene usualmente en su pedido?

a) menos de 15 dias de Plazo

b) Oe 30 a 45 días Plazo

c) De 45 a 60 d¡as Plazo

d) Mas de 60 dias Plazo

11. ¿Rec¡be usted su ped¡do a tiempo?

sr ttr-
I

:r

No



12. ¿Qué tipo de servic¡o le suelen dar sus proveedores de bloques?

a) Transport€

b) Descarga

c) Bloques de obsequio

d)Descuentos por volumen de comPra

e) Otros

13. ¿Qué tal le parece el servicio que le bnnda su proveedor actual?

a) Excelente

b) Bueno

c) Regular

'14. ¿Estaria dispuesto a cambiar de Proveedor de bloques?

I No

15- ¿Qué tipo do blogue compra más? ¿Por quá? ¿En quá parte de la estructura del
inmusble lo ut¡l¡za?

t.

.\'

+.

Sr

t¡l (¿

'16. Ordene del 1 al 5las opciones a tornar en cuenta al momento de comprar b¡oques?

S¡endo 1 las más jmportante

a)Marca del bloque

b)precio

c)Resistencia

d)peso

e)otros motivos (rnencione)

17.¿Se fija usted en la marca o provenie

L

1 ,tn.¡- "l,J

ncia dei bloque?
\

SI NO

\q1A^-1



18. Mencione las fábricas de bloques que usted conoce:

\,1

2

4

19. ¿A qué empresa suele comprarle los bloques? ¿Por qué?

§,x.,^. . y ¿7 1.¡-v.¿1t'ó§



r-

ENCU ESTA A CONSÍRUCTORA

\ I'r

lnformac ion General

Nombre de la constructora
Ubrcación
teléfono
Nombre ciel entrevrstado
Cargc del entrevrstado

Pregu

6,¡

ntas:
las construcciones que realizan, cómo se proveen

pra IEm
de los bloques que ut¡lizan ?

n

a) Sl

ionalmente a otros Proveedores?
b)No

Sr su respuesta es NO. entonces responda por favor la pregunta nÚmero 3 y fin de la encuesta

proveedores?

No ofrecen bloques con es

Por precao

otros motivos (esPecifique)

peciflcaciones que sus proyectos requleren

4. Para qué tipo de construcciones usualmente le contratan?

a) Conjuntos Res¡denoales
b) Obras del sector Públ¡co
c) lnfraestruclura mayor
d) Obras privadas
e) Otras( EsPecifique)

5. ¿Cuántos proyectos suelen realizar al año en promedio?

a)'1 proyecto a¡ año

b)De 2 a 5 Proyectos al año

c) Mas de 5 Proyectos al año

6.¿Quecantidaddebloquescompraenpromedioporpfoyectopequeño?

a) lrlenos de 100,000 bloques
b) De 101,000 a 800,000 bloques

c) Mas de 800,000 bloques

d) Otros ( Mencrone)

7. ¿con cuanto tiempo de anticipac¡on suele usted realiza un pedido Para un proyecto?

a) menos de 5 dias
a)De 6 a 15 d¡as
b) De 30 a 60 d¡as

c) Mas de 60 dias
d) Otro( EsPectfrque)

9- ¿ Al momento de real¡zar un ped¡do a su proveedor' este le solicita un anticipo?

Y

\

>C

I Il

)

Ao
)-l

r.¿r'fu.}"rt



10. ¿ Ctlal es porcentaio de estc alrtipo?

11. ¿Cuántos dias de crédito
a) menos de 15 dras de Plazo

b) De 30 a 45 dias Plazo
c) De 45 a 60 dras Plazo
d) ¡¡as de 60 dras Plazo

I-L
c..,t.,L .(,4§{áobtiene usualmente en su Pedido?x 

?¿3'
C

12. ¿ Recibe usted su pedido a tiempo?

f!a
Sr

'13. ¿Qué t¡po de servicio le suelen dar sus proveedores de bloques?

a) fransporte
b) Descarga
c) Bloques de obsequro
d)Descuentos por volumen de compra

e) Otrcs

ü'¡'4-r)

14. ¿Qué tal le parece el servicio que le brinda su proveedor actual?

a) Excelente ------f-

c) Regular

15. ¿ Estaria dispuesto a cambiar de Proveedor de bloques?

No

compra más? ¿pE qué? ¿en qué parte de la estructura del inmueble
16. ¿Qué t¡Po de bloq
lo utiliza?

oL

ue

q <,1
l,l Io-i.i-r to

17. Ordene del I al 5 las opciones a tomar en cuenta al momento de comprar bloques?

Srendo 1 las más ¡mportante

a)Marca del bloque
b)precio
c)Resistencla
d)peso
e)otros motivos (menctone)

't8.¿Se f¡¡a usted en la márca o proveniencia del bloque?

Sr

'19. Mencione las fábricas de bloques que usted conoce:

No

1

2

3

4
5

r--v---l

t--x---_-l



20. ¿A qué empresa suele comprarle los bioques? Porque?

\ r^^.4,"

JI

Porque?

!al

Fin de la Encuesta :)

Estudiante:

_,ttivL¿- -

21 . ¿Si apareciera un nuevo bloque que cumpliese con los. requerimientos m¡nimos de un

bioque estandar con un peso mas liviano' pero que además reduzca la contaminacion

ambiental estaraa dtspuesto a un poco más por ese producto?



I
r'--:- -' -.

\ l.(

t E NC LIE STA A CONST I?r ji;l oii/r

lnf orrnación Genera I

Nombre de lá conslructora
tJbicacrón
teléfono
Nombre del enlrevtslado
Cargo del entrev,sladc

Pt (gutrlas
- En las construcciones qu€ realizan . cómo sc

Pra E) fa6iicán

I

proveen de los bloq(les (llrL' 1r:ili'¡r' ?

'2; Sti6ló"có¡npiálbloquea adicio rr¡ Irr¡¡ 'r tl ¡
a) sl

Por precro
otros motivos (especiflq[¡e)

4. Para qué tipo de construcciones trsualmctlte lc contratan"

otros provee(lores?
b)No

Si su respuesta es NO. enionces responda por favol I3 preqrll¡la nr'¡ñelo 3 y in rlr l'r '''rrcrr¡i:li¡

ilil¿BFqüÜ, S6"mÉñi¡ió(ó; provee(rores"
Ño ofrecen bláques con especificacrones que sLls proyectos req!rleren

a) Con,úntos Residencrales
b) Obras del seclor PÚb[co
c) lnfraestructura mayor
d) Obres pnvadas

e) Otrás( Especifique)

a) Menos de'100,000 tlloques
b) De 10'1 ,000 a 800 000 bloques

c) Mas cle 8C0.000 bloques
d) Otros ( Mencione)

suele usfoc, realizi t¡n peclido para tln prQvcclo?

._-E

x

x

5. ¿Cuántos proyectos strelen realizar at alio cn l)rom''dio"

a)1 proyscto al año
b)De 2 a 5 proyectos al año
c) Mas de 5 Proyeclos al año

5, ¿Que cantidad de bloqucs compra en promedio por Proyccto l)eqlrcllo?

7. ¿Con cuanto tiernl)o (lc alrticipaciol'l

a) Ínenos de 5 dias
a)De6a'15d¡as
b) Oe 30 a 60 dias
c) Mas de 60 dias
d) Otro( Especifique)

9. ¿ Al momento de realizar un pecliclo a st¡ provee(lor' cstc le sol¡cita tln anticipo')

r:

(



10i'i'¿ Cuel oi porcantajo do e':tc ¡nrrr)."

11. ¿Ctlántos dias de.-ródtlo oi)licrr(' rr"irralrr',"r1. i' :'iLi ;)r' l'r,1'"-. r J .:)
a) menrs cle 15 dl:rs rle plaTc .r(- --

fi.!!

b) De 30 a 45 dias plazo
c) De 45 a 60 dias plazo
d) Mas cJe 60 dias plazo

12. ¿ Rec¡be usted su ped¡do a tiBmpo?

Sr f.l.)

13. ¿Qr¡é tipo de scrvicio le suelen (lar strs I)rovec(Íoros (lP l)lo(iLr(.rs'?

a) T[ánsporte
b) Descarga
c) Bloques de obseqr.rro
d)Descuentos por volLrmen de contpra
e) Otros

t__ [.'"'5
'1e,u'sb 

"t '¡n
**s

J,J

14. ¿Qué tal le paroco ol sorvicio cltro ¡c brill(ia su provced(lr actllal?

a) Excelenle
b) B(reno
c) ReoLrlar

'15. ¿ Estaria d¡spucsto a cambia. do provecdor de bloqLres?

Si Y t\al

16. ¿Qué tipo de bloqLrc compra más? ¡-por qrrc? ¿erl qL,é parte de le c5,rtl': lriia 'i"l ir)¡li '' t rc
lo util¡za ?

L, qr.^- (Jo -cl i,¡,{.1- _

17. Ordene del 1 al 5 las opcioncs a to¡nal eíl cuenta al rnot)lGntc do com¡rirr i)loíl:"'i'-¡
Siendo 1 las más rmportante

a)Marca del bloq(,e
b)precro
c)Resisle¡cia
d)peso
e)otros motivos (nrenclone)

- i- --' ^¡ 
(t^á('u>¿"

3

18.¿Sc fija usted cn la nlirca o provenicncia 'lcl l)loqlro?

Sl

19. Mencione las fábricas de hlc¡(ll¡os (ltl.' Lrsled cÓnoco

5vr,ra

r.tl x

1

2

3

4
5



f 20 ¿.a <tttó omp¡es
-1-.,
'-fc;y':- -.{

Cu"-- t", ar.!\.Ci\Á v.,§ív. ) \'24-L._*f;"L
21, ¿S¡ aparaciera un nLrevo bloqrre qrrc crr,-r¡rlilsc r r,¡: l¡rr, ¡9(ir¡er¡¡r¡¡¡'¡rles ir:ri¡,ii)a i
bloque estandar con un peso ¡nas liviano. ;)cr-.\ airJo ¡ocrniis ioduzc,, lA ccri¡¡nii:¡r:
amb¡ental estaria dispuesto a un poco nlás po: {re,e l)ro(ir¡.1o?

Sr IJ^,

Porquc ?

F¡n do la Enclresta :)

E studia nto:



? I

{ ENCUESTA A CONSTRUCIORA

lntorma cr Gen eral

Nombre de la constructora
UbrcaClón
teiefono
Nombre del entrevrstado
Car-oo del entrevrstado

{(. 3

Preguntas: 
^ .-ari'áñ .á',,ó se oroveen de los bloques que utilizañ ?

,.f-n las construcciones que realizan, cómo se proveen (

l¡.,¿^er. E ffiE\\_,/
2- Suele comprar bloques adic ionalmente a otros Proveedores?

b)Nc

Sr su respuesta es NO enlonoes resPonda por favor la pregunta número 3 y fn de la encuesla

No ofrecen bloques con esp

Por precio
otros motivos (especif rque)

proveedores?
caciones que sus proyectos requleren

4. Para qué t¡po de construcciones usualmente le contratan?

a) ConjUntos Resldenciales
b) Obras del sector Públco
c) lnfraestructura máYor:

d) Obras Pnvades
e) Otras( EsPecrfique)

5. ¿Cuántos proyectos suelen realizar al año en promedio?

a)'! proyecto al eño
b)De 2 á 5 Proyectos al año

c) Mas de 5 Proyectos al año

6.¿QuecantidaddebloquescompraenpromedioPorp.oyectopequeño?

a) Menos de 100.000 bioques

bl De '101 ,OO0 a 800.000 bloques

cl ¡,4as de 800,000 bloques

d) Otros ( Mencrone)

7. ¿Con cuanto tiempo dé anticipacion suele usted realiza un pedido pará un proyecto?

a) meños de 5 dias
a)De 6 a 15 dras
b) De 30 a 60 d¡as

cl Mas de 60 dias
d) Otro( EsPecifque)

9. ¿ Al momento de realizar un ped¡do a su proveedor' este le solic¡ta un anticiPo?

ecifr

X

,k

ü

x-

Si
I r---x---=]



1O- ¿ Cual es porcenta.ie de este anti¡lo?

1 1. ¿Cuántos dias de crádito
a) menos de 15 dias de Plazo
b) De 30 á 45 dras Plazo
c) De 45 a 60 dias Plazo
d) Mas de 60 dias Plazo

12. ¿ Recibe usted su Ped¡do a tiempo?

Sr

obtiene usualmente en su Pedido?
V

[]o

13. ¿Qué tipo de servic¡o le suelen dar sus proveedores de bloques?

?6ú"&ba) Transporte
b) Descarga
c) Bloques de obsequio
d)Descuentos por volumen de compra

e) Ctros

14. ¿Oué tal le parece el servic¡o que le brinda su proveedor actual?

a) Excelente
b) Bueno
c) Regular

'15. ¿ Estária dispuesto a cambiar de Proveedor de bloques?

l.J o
SL

16. ¿Qué t
lo utiliza?

ipo de bloque compra más? ¿por qué? ¿en qué parte de la estructura del inmueble

h¡-*t4
e-

17. Ordene dél 1 al 5 las opc'oñes a tomar en cueota al momento de comprar bloques?

Srendo 1 las más importante

a)Marca del bloque
b)precio
c)Resistenc¡a
d)peso
elotros motrvos (menoone)

18.¿Se fiia usted en la marca o proven¡encia

?

L

del bloque?

19 Mencione las fábricas de bloques que usted conoce:

1

?
3

4

[)-,fn¿c^. -. . i ,'
ól ¿. --> \lql- l¿a.o +lr'ry-

r----'f-l

X
I

(



20. ¿A qué empresa suele comp

t¡.?u*lL.

rarle los

{
bloques ? Porque?

l(.!ur !:\ -i---t ,{

-f
21. ¿Si apareciera un nuevo bloque que cumpl¡ese con los. requerimientos minimos de un

bloque estandar con un peso -'s liuiano p"'o qu" además reduzca la contaminac¡on

amb¡ental estaria dispuesto a un poco más por ese producto?

AJcr¿No
Si

Porq ue ?

Fin de la Encuesta:)

Estudiante:

.- -ru
J

4



lnformación General

Nombre de la constructora
Ubrcacrón
t9léfono.
Ncmbre del enfevrstado
Cargo del entrevistado

al Conluntos Residenc¡ales
bJ Obras del sector Público
c) lnfraestructura maYor

d) Obras pnvadas
e) Otras( Especifique)

ENCUESTA A CONSTRUCTORA

Ar C Lor(
a\¡
\,1 ua-

Preguntes:
,:En las construcciones que realizan. cómo se

/.,cf*p,. WffiE
l,/

proveen de los bloques que ut¡lizan ?

2- Suele comprar bloqr¡es adicionalmente a otros Proveedores?
b) Noa) Sr

Sr su respuesta es NO entonces responda por favor la pregunta número 3 y fin de la encuesta

proveedores?
Nc ofrecen bloques con esPect flcacrones que sus proyectos requreren

Por precro
otros mot¡vos (esPecifique)

4. Para qué tipo de construcciones usualmente le contratan"

5. ¿Cuántos proyectos suelen realizar al año en promedio?

al1 proyecto al año
b)De 2 a 5 proyectos al año
c) Mas de 5 Proyectos al año )a

6. ¿Que cantidad de bloques compra en promedio por proyecto pequeño?

a) [,Ienos de 100,000 bloques
b) De 101 000 a 800,000 bloques
c) Mas de 800.000 bloques
d) Otros ( Mencrone)

7. ¿Con cuanto tiempo de anticipacion suele usted realiza un ped¡do para un proyecto?

a) menos de 5 dias
a)De 6 a 15 dras
b) De 30 a 60 dras
c) Mas de 60 dias
d) Otro( Especifique)

9. ¿ Al momento de realizar un pedido a su proveedor' este le solicita un antic¡po?

'.t l

'#tñ.'\
trF.s¿ \§#/

-¡. ,l i

l}\
Si :a_- -_-l



l0- ¿ Cual es porcentej6 de este antipo?

11. ¿cuántos dias de crédito obtiene usualmente en su ped¡do?

a) menos de 15 cjras de Plazo

13. ¿Oué tiPo de servicio le suelen dar sus proveedores de blogues?

b) De 30 a 45 dras plazo

c) De 45 a 60 dras Plazo
d) Mas de 60 dras Plazo

12. ¿ Rec¡be usted su pedido a t¡empo?

al Transporte
b) Descarga
c) Bloques de obsequio
dlDescuentos por volumen de compra

e) Otros

14. ¿Qué tal le parece el servicio que le brinda su proveedor actual?

a) Excelente
b) Bueno
cl Regular

15. ¿ Estaria dispuesto a cambiar de Proveedor de bloques?

QI

Sr

16. ¿Qué t¡Po de bloque
lo ut¡l¡za?

compra más? ¿por qué? ¿en qué parte de la estructura del inmueble

,^(

No

No

C,-^

17. Ordene del 1 al 5 las opciones a tomar en cuenta al momento de comprar bloques ?

S¡endo 1 las mas rmoortante

a)Marca del bloque
b)precio
c)Resrstencia
d)peso
e)otros motrvos (mencione) i-

18.¿Se l¡ia usted en la marca o proveniencia del bloque?

2

dill¿

Sr

19 Mencione las fábricas de bloques que usted conoce:

i
2
3

4

U

| \ tItuL{/'

\,k.""4



20 ¿A qué empresa suele comprarle los bloques? Porque?

.fD C,>,.LP

t\o

21. ¿Si aparec¡era un nuevo bloque que cump¡¡ese con los requerimientos minimos de un

bloque estandar con un peso mas liviano, pero que además reduzca la contaminacion

ambiental estar¡a dispuesto a un Poco más por ese producto?

Sr

Porque?

F¡n de la Encuesta :)

Estud¡ante:

¿lt)
U ¡at LL.r *^e4 r_(



ENTREVISTAS A FÁBRICAS OE BLOQUES

ANEXO 23



GU IP E PREGUN IAS A FAB RICAS DE i]L iortES

Nombre de la fábr ica ¿Lrr'\ar

Gerente c Adrninist.aCcr: C<tJ^ &ir. n fo, \U -¡{- -J t,)| a-
Or,.¡,-.,..rt

Dirección: Telétono

1.- ¿cuánto tiemgo tiene 6n el mercado?

a.- Recientemente se ffeó la iábraca (menos de un año)

b.-De2a7años

c.- De I a 10 años

.é.7nás de 10 años
L-,/

2.- ¿Qué 6po de bloques Yenden?

LJ¡ Bloques de Hormigón Liviano

.9 BloQues de Hormigón sem¡Pesado

G.ldtoques de Hormigón Pesádo

d.- Bloques de Arcille

e2 Olros

3.- ¿Cuáles son los bloques de mayor dema

c

CIB'ESP0 i

(n L^ ¿q(

\ c"r-

4.- ¿Cuáles son ¡os precios de estos b¡oques?
,,."f 

L, d)

Cuál es su capacidad de producción diaria o mensual?

'4,,^ t"r oU

C.€-v-"

I

,- 'pü(

J t
) d;, ¿L fi¡[

6.- ¿Ofr€cen serv¡cio de transporte y descarga? Cuál es el prec¡o adicional Por este

servicio?

]-

L L,¿"

^

I

t



/ $irt l^,''k Lx,,;

q!)=fr rt(() c[a-

0-
\¡7--

--¿. # o. o:

(.J.l
l.>ji"

g rtr \r
a.- 50.03 por bloque adicional ul*

fro l*:
l\ 

)( !6;'" -

7.- ¿Ofrecen fucilidades de pagos sn ¡as comPras a sus cl¡entés? Se mansjan con

truequa§?

,^ -^ L,x-'

8.. ¿Cuenta con horno para secado de blogues o ut¡l¡za ad¡tivos para ¡ncrementar el

ral del fragua do?

?-) .,/,.1 4,t*

proceso natu

,"t J\\v^^.-"o ,(/ Ls", .(-

*rl.[u..

.*n rrLk
9.- ¿Cuales son los requis¡tos que debe cumpl ir sus cl¡entes para obtener cÉd¡to?

, ri\' ,1!"^{r-{
(

'10.- ¿Lleva un control de rutina de la calidad de la materia prima que adquiere?

dquirida a través de canteras y rios de la provincia delI l.- ¿Su materia Prima es a

Guayas? O las adquiere de la

-,,. 
,,¿(,,

s ierra ?

,! p.,
O.\ ^o'L t J

,.,1,

edl c L J"ru- J) H,.o t1 t1 l. d'i '.' ,o C» <& c LC

12.- ¿Qué cantidad de peronal s¡rYe de apoyo en su fábrica?

t/\- - 0rr. 4 (- ó t4{

'13.- ¿Cree que la demanda de bloques estaé en aumento

obtener crédito de viviendas por parte del gob¡emo actual?

eLc t)^

-v or^!"-r

..L

. deb¡do a la facilidad de

L-
rL¡.- C¿ n (¿o^.,1'eL

14.- ¿cree que Guaya
'Yl'.fl'J a'\-

pos¡bilidades de crecim¡ ento? ¿En qué

, ..."..,,!,1

á reas ?

..^"\.

15.- ¿Cuál es la materia prima más cara y/o gue se uüliza sn grandes volúmenes? ¿cuál
es el costo? ¿lncluyen transPorte?

I-,1

t .)

r



t-,r"*l l* .),- -) r- L
(ct u, cc»

16.- ¿Cuál es la táctica de ventas de la fábrica? V/CO

17.- ¿Cuál€s son sus clientes más frecuentes?

a - Const¡'uctoras de Conjuntos residenciaies privadas

b - Constructoras de Planes de Viviendas popu¡ares

c.- Constructores de Edificios y centros comerciales

[f otras , v,--t,

18.- ¿Cons¡dera que existe competencia fuerte en su mercado? ¿Quiénes y por qué?

I kc) 4u,

l9-- ¿Oué tanto varia el precio de los bloques? A corto plazo.

.l ,.a l,;r) v, er ( -t) .lo,',t. i ,l.l .-,to d"f (

20.- ¿Conoce acerca de la tecnologia par-a produc

[\..t-
er! el futuro?
'fo,.,.....

ir bloques

r hc"^ oLrcr.o II úrU ()-, .J ¿"d^+-

Aí 
^u-,,,ra¡^r¡i" 

. L".,..nto ¡r^*L 4..r: , r.ofá ¿..i.,>,-¿ r'.^ i,.v, ., k

21.- ¿Cuál es la resistencia de sus bloques? 7,9 y 15 cm-

L^1 o
l-

.^ ()¿- gl/ar^Át ¿L dJ
\,

22.- ¿Cuenta con vo

r\,1"r , ',r

lqueta par¿ la adquis-ición de materia prima?
¡l il

¡-. lr^1 " ¿." \.r_-.,.-

*dici**yL
'1 ? t^.o o&" -al.t

^)^ 
v

\



ie PREGUN IA AI- Ats DE i:r

Nombre de la tábrica 'J;w**-
Gerente o Adr¡lnrstraCar

Drreccrón Teléfono

'1.- ¿Cuánto tiempo tiene en el mercado?

a.- Recentemente se creó la fábrica (menos de un año)

b.-De2a7años

c.- De 8 a '10 años

,..p más de '10 años

2.- ¿Qué tipo de bloques venden?

,j;Etoques de Horm¡gón Liviano

Bloques de Hormigón §emiPesado

Bloques de Hormigón Pesado

d.- Bloques de Arulla

e - Otros

3.- ¿Cuáles son los bloques de mayor demanda?

,6..)
\^--..,

. 
tcJ

\_--.,

4.- ¿Cuáles son los precios de estos bloques?

5-" ¿Cuál es su capacidad de producc¡ón d¡aria o mensual?

,[( -,k o-v1 J.o,-l< cr, b.L .o5 s+ .*i .:; d<

\, _r_*l; *-dt* ,.1. ¡ 5. 't '- ,9.¿

6.- ¿Ofrecen sérvicio de tránsporte y descarga? Cuál es el prEc¡o ad¡cional por este

servicio?

r-d-o r



a.- $0 03 por bloque ad¡cional

O - \-/tro

7.- ¿Oirecen tacil¡dades de pagos en las compras a sus clientes? Se maneian con
trueques? \

I r- --! .r¿ lio')^r, t,

8.- ¿Cuenta con horno para secado de bloques o uüliza adit¡vos para incr€mentar el
proceso natural del fraguado?

lr )

9.- ¿Cuales son los requisitos que debe cumplir sus cl¡entes Para obtener cÉd¡to?

10,. ¿Lleva un control de rutina de la calidad de la materia prima que adquiere?

11.- ¿Su materiá prima es adquirida a través de canteras y rios de la provincia del

Guayas? O las adquiere de la región sierra?

CIB.tSpC I

(r."

12.- ¿Q|/é cantidad de personal s¡rve de apoyo en su fábrica?

a) 5¡ac

13,- ¿Cree que la demanda de bloques estará én aumento, debido a la facilidad de
obtener crédito de viviendas por parte del gobiemo actual?

14.. ¿Cree gue Guayaqu¡l tienen Posibilidades de crecimiento? ¿En qué áreas?

15.- ¿Cuál es la materia Prima más cara y/o que se utiliza en grandes volúmenes? ¿Cuál
es al costo? ¿lncluyen transporte?

-áñ\

r'6.?

- 
e,-,,^Qrc^-



16.- ¿Cuál es la láctica d€ ventas de la fábr¡ca? V/CD

(

17 .- ¿C

. )?"üv- ¡,:.
n sus cltentés mas frec u 2

a.- Constructoras de Coniuntos residenciales pnvadas

b - Constructorás de Planes de Viviendas populares

c.- Construcloras de Ediñcios y centros comerciales

d.- Otras

18.- ¿Considera que existe competencia fuerte en su mercado? ¿Quiénos y por qué?
._-

19.- ¿Qué tanto varia el precio de los bloques? A corto plazo,

20.- ¿Conoce acerca de la tecnologia para producir bloques en el futuro?

de sus blogues? 7,9 y l5 cm.21.- ¿Cuál es la Íesistencia

r ¡- .X) c,"., .. ¡) " t.,- ¿.

{ )"k

2?.- ¿Cuená con volqueta pa[a la adquis¡ción de materia prima'

Sr' c C ' '¿r"¡-

,\]
.) -'

a Cl, c. -'r.1)

-t r^ re .--
k I e r\\

a. ¡tz>í, tt'.c ¿Lz I

{,"t.o É.'- cl

'¿ ],',!2¿:-

1r' (

.r,<' (o-..er la

lL.,,u{-*

tt.-'-[9

(
..1_



Nombre de la fábrica

Gerente o Acirninistradcr fi;,u (

Dirección: feléfono

L- ¿cuánto tiempo tiene en el mercado?

a.- Recienlemente se c¡eó la fábrica (menos de un 3ño)

b.-De2a7años

c.- De I a 10 años
\, - -

éi más de l0 años \ {t^^ ) '
i'/
2.- ¿Quá tiPo de bloques venden?

a.- Bloques de Hormigón Liviano

.-!/ Bloques de Hofmigón semipesado

¿:iBlooues de Hormioón Pesado(,-.'

d.- Bloques de Arc¡lla

e.- Otros

3.- ¿Cuáles soñ ¡os bloques de mayor demanda?

Irvcla

4.- ¿Cuá

l
les son los prec¡os

ú r.a)
de estos bloques?

( !\/\ Atvn to?l t'r i r..^ !.t-,-r 1.ad fte,'r

)-p cr^ bc\)'

5.- ¿Cuál es su capacidad de producción diaria o

d-i""i.--

t? .l

6.- ¿Ofreceo servic¡o de transporte y descarga? Cuál es el precio adicional por este

servicio?

GUIA DE PREGUN IAS A i-ÁBRICAS DE BLOOIJES

}Q rr¡r



,l!r".^ 's.'l
¿.ü
Ir'a)$A ú por bloque adicional /. ),

(( i.tt

¿rrtt ¡-:'nootto>

O - ,JlrO

7.- ¿Ofrecen tacilidades de Pagos en ¡as compras a sus clientes? Se maneian con

trueques?
)
'tl^t) ( .r

8.- ¿Cuenta con horno para secado de b¡oques o util¡za adit¡vos para incrementar el

proceso naturál del ft'aguado?

¡}a
9.- ¿Cuales son los requisitos que debe cumplir sus cl¡entes Pard obtener cédito?

¿r"¡i 6.1
-ti l2Q

10.- ¿Lleva un control de rutina de la cal¡dad de la materia prima que adqu¡erc?

11.- ¿Su materia Pr¡ma
Guayas? O las adquiere

- .,, ,_: ,í,. ;.

es adquirida a través de canteras y rios de la provincia del
de la región sierra?

12.- ¿Qué cant¡dad de Personal sirve de apoyo en.su fabrica?

)t 12 t, vvL!J(¿¡^

13.- ¿Cree que la demanda
obtener cédito de viviendas

.,',.'.r.
de bloques estará en aumento, deb¡do a la Éecilidad de

por parte del gob¡emo ectual?
,.,- 1¿.r-^n& r(. ¿..\

14.- ¿Cree que Guayagu¡l tienen posibilidades de crecimiento? ¿En qué áreas?

'--

15.- ¿Cuál es la materia prima más cara y/o que se ut¡¡¡za 6n grandes volúmenes? ¿Cuál
es el costo? ¿lncluyen tra nsporte?.l-

-.,\!r, i \-\

\T

/Jq- , 'at- | er 1)' r' 4' -\ cevr cr .^-'s f v--

t"./aJ



16.- ¿Cuál es la táctica de ventas de la fábrica? V/CD

,,e,*] b.r,t.: ,)-.*'"
17.- ¿Cuáles son sus clientes más frecuentes?

(? Constructoras de Conjuntos residenciales pnvadas

b - Constructoras de Planes de Viviendas populares

,t,/ Constructorás de Edificios y centros comerciales

(r)otras ^i p,,1'."1*5. .r5
18.- ¿Consider¿ que existe competenc¡a fuerte en su mercado? ¿Qu¡énes y por qué?

19.- ¿Qué tanto varia el precio de los bloques? A corto plazo.

20.- ¿conoce acerca de la tecnologia par¿ producir bl?ques,
t'on I

en el futuro?

{c'...' ) .t-" \"

21.- ¿Cuál es la res¡stencia de sus bloques? 7,9 y 15 cm

22.- ¿Cuenta con volqueta para la adquis¡c¡ón de materia prima?

f<.i Jt^-olK r
flP 4ü' k B[n...A-,

.§(¿, ¿o"0o

+"^Jg ^^*A-t

,.-.¡¿ f, 
cdd.' \r ^^-r5

l\.üu tv'\^

t
,l-.\,-)t7

["*,'te"*t



GUIA D E PREGUN IAS A I-ABR I,]AS DE iJL UES

l) -,r,s,lNombre de la fábrrca

Gerente o Adr¡inistfadcr:

)'(¿ u'" }¿,,t TeleionoDrrección

l.- ¿Cuánto tiempo t¡ene en el mercádo?

t Recientemente se creó la fabrica (menos de un áño)

b.-De2a7años

c - De I a 10 años

e.- más de 10 años

2.- ¿Oué tiPo de bloquas venden?

a - Bloques de Horm¡gón Liviano

.-tsroues de Hormigón semiPesado

c.- Bloques de Hormigón Pesádo

d.- Bloques de Arc¡lla

e.- Otros

3.- ¿Cuáles son los bloquos de mayor demánda?

lc*^ \ ( ^t^

4.- ¿Cuáles son los Prec ios de estos bloques?

.J (,, 't
¡ -ND /) -) ú, vD

.4 S-) i- ."*
I

r-'L cuál es su capacidad de producción diaria o mensual?

72o c,

6.- ¿Ofrecen servicio de transporte y descarga? Cuál es el Prec¡o adicional Por este

servicio ?

!r)

?*t"/* \
)¿4

)



2 - S0 Ca por bloque ad¡ctonal

rC

7.- ¿Ofrecen facil¡dades de pagos en las compras a sus cliontes? Se manejan con

trueques?

-i ? tt ,¡-¡¿L : L'u {^"'rdrr4u,. ( -r-.,*JL ..'- )
¡1 (DsÚr )¿a^'

8.- ¿Cusnta con horno para secado de bloques o utiliza aditivos para incrementar el

proceso natuial del fraguado?

ti-
9.- ¿Cuales son los requ¡sitos que debe cumplir sus cl¡entes para obtener crÉd¡to?

'10.- ¿Ueva un control de rutina de la calidad de la materia prima que adquiere?

1l-- ¿Su materia prima es adquirida a través de canteras y rios de la provincia del

Guayas? O las adquiere
rl
-t ij

región s¡orr¿?

fltr
de la

'! 
^r, 

< .^^
¿

l-)

12.- ¿Qué cantidad de Personal s¡ rve de apoyo en su fábrica?

S .v- I ^ l. *,"1

13.. ¿Cree que la demanda de bloques esGrá en aumento, debido a la facilidad de

obtener créd¡to de viviendas por Parte del gobiemo actual?

¡tr .'1 ,.n ,1.L ,

14.- ¿cree rT:*r?uil tienen posibil¡dades de crecimiento? ¿En qué áreas?

(rr\

15.- ¿Cuál es la matena prima mas cara y/o que se utiliza en grandes volúmenes? ¿Cuál
es el costo? ¿lncluyen transPorte?

h



16.- ¿Cuál es Ia táctica de ventas de la fábrica ? V/CD

17.- ¿Cuál€s son sús claentes más frecuentes ?

,ts Constructoras de Conjuntos residencaaies pnvadas

úF- Constructoras de Planes de Viviendas populares

c.- Construcioras de Edificios y cenros comerciales

d.- Otras

18.- ¿Cons¡dera que existe comPetencia fuerte en su mercado? ¿Quiénes y Por qué?

19.- ¿Que tanto varia el precio de los bloques? A corto plazo.

20.- ¿Conoce acerca de la tecnologia para producir bloques en el futuro?

21.- ¿Cvál es la resistencia de sus bloques? 7,9 y 15 cm. L 2)s k,
1

I )(t-

?)

22,- ¿Cuenta con volqueta para la adquisición de materia prima?

,4*..-

I
N -,L-
<-V \

cr{, ,f.{L
I

.iL )rwt\< o ur¡'l'r..
i_. I - c' 1'' qct-' .

,r,.-ry Wt -

lv*rK



GU IA PI?EGUN TAS A FABRICAS DE iJ OOU ES

C--1\''\,,{^tuNombre de la fábrica

Gerente c AdrntnistraCcr

Drreccrón -",'ddr-, (..^-
Telefono

1.- ¿Cuánto tiempo tiene en al mércado?

a.- Recrentemente se creó Ia fábr¡ca (menos de un año)

':- - ^ - -,t-De¿etanos-".- 

o" u 
" 

,o 
"oo.

e.- más de 10 años

2.- ¿Qué tipo de bloques vendon?

a.- Bloques de Hormigón Liviano

b.- Bloques de Horm¡gón semiPesado

c.- Bloques de Hormigón Pesado

d.- Btoques de Arc¡lla

e.- otros

3.- ¿Cuáles son los bloques de máyor demanda?
\\
J\Ñrc"'

?. .y-

4.- ¿Cuáles s

)

precios de estos bloques?

s,t-
ón lost.

Vc tq k s;-t ) 2- #"-6t.

5.. ¿Cuál es su capacidad de producc¡ón diaria o mensual?

tOOO "L.", !-

6.- ¿Ofrecen servicio de transporte y descarga? Cuál es el precio adicional Por este

ssrvic¡o?

1 I



a - S0.03 por bloque adrcronal /

\c*d "'a' &
Li^",

,0 . J(TC

7.- ¿Olrecen fac¡l¡dades de Pagos én las compras a sus clientes? Se maneian con

trueques?

g._ ¿cuenta con horno para secado de bloques o util¡za adit¡vos Para incrementar el

proceso natural del fraguado?

¡,L

9.- ¿Cuales son los requis¡tos que debe cumplir sus clientes para obtenér cÉd¡to?

10.- ¿Lleva un control de rutina de Ia cal¡dad de Ia materia prima que adqu¡ere?

11-. ¿Su materia prima es adqu¡rida a través de canteras y rios de la provincia del

Guayas ?Olasa dqu¡ere de la región s¡erra?

L & JQ¿/-t I ".;,---.¿ L sw,-

12.- ¿Qué cantidad de Personál s¡rve dB apoyo en su fábrica?

)
(-
) ¿q nrrLutd 4, . a.".^ O 1.

13.. ¿Cree que la demanda de bloques estará en aumento, debido a la facilidad de

obtener crédito de viyiendas por parte del gobiemo actual?

14.- ¿crce que Guayaquil tienen pos¡bilidades de crecim¡ento? ¿En qué áreas?

15.- ¿Cuál es la matena prima mas cara y/o que se út¡l¡za en grandes volúmenes? ¿Cuál
es el costo? ¿lncluyen transPorte?

)



hf- Sc: (.'¿)

16.. ¿Cuál es la táctica

) \¿

de

,1,

de la fábrica? v/CD

;^r-1, ' c¿-,.-f,'
ventas

p,.fln

'17.- ¿Cuáles son sus cl¡entes más frecuentes?

a.- Consfuctoras de Coniuntos residenciales privadas

b.- Construcloras de Planes de Viviendas populares

c - Constructoras de Ediñcios y centros comerciales

d.- Obas

18.- ¿cons¡dera que ex¡ste comPetencia fuerte en su mercado? ¿Quiénes y Por qué?

1S.- ¿Que tanto varia el precio de los bloques? A corto plazo

C¡B.ESPC,

20.- ¿Conoce acerca de la tecnología para producir bloques en el futuro?

22..- ¿Cuenb con volqueta para la adquisición de materia prima?

p&c*"!

J-f
c.L'-b

d
(

'1 cÁ^
5¿ t"'

fcre"-
S,- 1^,.tcL 

{cfcc"cl' ¿ 4a c>l'"'cu^,+y

ffi
\r--./

2'l-- ¿cuál es la resistencia de sus bloques? 7,9 y 15 cm.

I I ILo lc^1 u^ [,¡,.,.^¿1¿-
\

I



ANEXO 24

TOTAL
DISTRIBUIDORES

GUAYAQUILDISTRIBUIDORAS PARTICIPACIÓN
NÚMERO DE

DISTRIBUIDORAS

Distribuidoras
Disensa 60% 510

850
Otras

Distribuidoras 40./. 340

ANEXO 25

s 24.000,0@

s 23.000,om

5 2z,om,ooo

5 21,000,0oo

s 2o,ooo,o0o

519,000,000

518,0,00,000

s 17.000.000

s 16,000,000

s 1s,0m,0m

+PrB($)

f,f 9ó ^;,f rd§ '-%$*"

I

evólucróx DEL PRoDUcro
INTERI{O BRUTO

PERIOOO 1995-2008(prev)

'1996 $ 15.567.905

'1997 $ 16.198.551

1998 $ 16 541.248

'1999 $ 15 499.239

2000 ¡ 15.933.666

2001 $ 16.784.095

2002 s 17.496.669

2005 (sd) $ 20.747.176

2006 (p) $ 21.555.469

2007 (prev) $ 22 126.622

2008 (prev) s 23.066.808

....T.....---'.------.1

m
rees | $ 15 202 731 

|

I

trl
l2oo3 I $ 18.122.3131

lzoo4 | $ 1e.572 22e 
1

4



ANEXO 26
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Ecuador

2000 2001 2002 2003 2004

.- BorvÉ ----- Br..¡ . Ch'b

l
2OO5 2006 2@7 ) aqq¿

CorrñOi. -*- €cu.do. ---

,MTJIIIEi{.ACIIXts lü)7 t 2n{)a p.oytr¡do. por.l ¡-Ml

ANEXO 27

R¡ssgo pa¡s vs- Otos pa¡sas (Nov¡embrs 20o {ov¡embr€ 2007)
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ANEXC 28

R¡esgo pais Ecuador ( Septiembre 02 de 2008 - Octubre '10 d6 2008)

Fecha

2408

762

1026

Fuenle: Pagrna w€b BCE

Valor

771

Seplrembre-03,2008 73t'

Sepliembre-04 ?0C8 t- 49

Séptiembre-05-2008

Sepliemb.e'08-2008 756

Sept,embre-09-2008 804

Septrembre- 10-2008

Septrembre- 1 1-2008 831

Se!liembre- 1?"2008 841

S€pt¡embre-i 5-2008 974

Sepliembre- 16-?008 1006

Septiembre,'17-2008

Sepl¡embre- 18'2008 1037

Sepliembre- 1 9-2008 927

Sepliembre-22-2008 304

Septiembre,23-2008 910

Seplrembre-24-2008 930

.Sepliembre-25,2008 9{6

Septiernbre-26-2008 952

Sepliemb.e-29,2008 1008

Sepl,embre-30-2008 1001

Oclubre-01-2008 r078

Odubre-02-2008 1162

OctÚbre{3-2008 1160

Octubre-06-2008 1 341

1298

Cc!ubre-08,2008 r347

Octubre{g-2008 1431

Oclub¡e-10-2008 1509

Diciembre,3l -2008 4731

RIESGO PA¡S
Agosto 07 de 2008 - Octubre 10

806 l



Gráfico riesgo pa¡s Ecuador

tltr 2

ll ¡2
r¿72
\1t2

8¡¿

672

EFEñEIEEñÉEáEAgEEEÉEEÉÉFE ÉHÉÉ)< < r<;< .r a. + .j + ^ { N + .! + .:iiiddÉe==ee¡*ÉE++48¡36s44 +eC+4 niiii es 9sEgIpp ppgPPo l ! P* EPIgX;;L;;¿i5¡5É.¡i-i>E É -ÉÉ E E E E E E € E E E E € E E E E E 2 2 Z ? ? 2 ¿ A

.i.Ca i a * .t * J(a J4 J1 a a,* t .t * a ,1.1

FECHA
Febrero-0.1-20o9
Febrero-03-2009

F ebr€ro'02-2009

Enero- 14-2009

Enero-112009
Enero-1?-?009
Enero-09-2009
Enero-0&2009
Enero-07'2009
Enero-06-2C09
Enero-0!2009
Enero-02-2009
Enero-0'1-2009
Drcrembre-3'1-2008

Drcrernbre-30-2008
Drciembre-29-2008

Drcrembre-26-2008
Drcrembre-15-2008
Drcrembre-24-200e

Droembxe-i2-2008
Drcieml.re-19-2008

Dicrembre-'18-2008
Dioembre-17-2008
Dr,:rembre- 16-?008
Di¿renrbrB.16-2008

Dicrembre-15-?008
Drcrernbre-12-2008
Diciembre-11-2008

Drcrembre- 10-2008

Drcienrbre-0-c!2008

VALOR
3928 00

3864 ¡j'-''

36; ,1ü

382S 00

3963 00
:1958 Cr

3947 0ü

3937 00
3930 00
40ito 00

4342 {J0

4720 00
4731 00
.t731 00
4729 00
4735 00
4671 0C

4b/ltU
5069.00
5055 00
5054 00
5040 00
5020 0c"r

5030 00

4325 00

3924 00
33§6 L1ú

lr51 1 ,}_i

3491 00

'ti,-.i



ANEXO 29

Comportam¡ento de la lnf lación anual

Compaf ación con paises vec¡nos

Ecuador Colomtia Perú

Enero 113vo 6 00,70 41501,

Febrero 5.10% 6.350/o 4,82Y.

Marz o 6.56% s 93o/o 5 55Yo

Abfll 8. 18% 5.73./o

¡,4 a yo I 294/0 6.390/o 5.39o/o

Junio I 69% 7.18§/o 5.¡1%

Julio 9.87% 7 .5?o/o 5.7904

Septiembre 9.97v. 7 .57o/o 6.22Yo

Dioembre 8.830/" 7.67Y. 6.650/o

Frrenle P¿otna web \w.§ bce fln +:
rnflacrón Enero a Orctembre de 2008

12.00%

10.00%

a.owo

6.0@á

4.0096

2.OWo

0.0070

Meses /2008

Publrcación lnformes mensuales de

Comportam iento I nf lación
Comparación con paises vec¡nos

.o
t)
i§

o .- *- Ecuador

.+ Colombia

+Perú
.,"'..1".*§.".V§,§,"-{::""""



ANEXO 30

lnflación Ecuador (Enero a Diciembre de 20O8)

fASA OE INFLACI ANUALII,IESES

E nero 4 13vo

Febrero 5 10%

N¡ar¿o 6 56%

Abn I 8 18%

lVayo 9,8%

Junro I 69%

J ulro I 87%

Sept,embre I97'/o

Dio embre I 83%

lnflación anual por c¡udad
Esnter¿ldas (ll.¿lx). Ma¡ a ¡l{t.679c) y Machala (10.J6¿). süt las crudades del

)aís c¡n el m:ry¡)r ¡yñt¡mreñlo anual de precros

l.)ülo. (iiend y (;tlSyaqul s iatÍr';í:i ir.¡lno li-'s urbes de nren()¡ rrfec[]]r!nlo a.rull
de P.e,t,r-rs

- ::t
.--=-l

l
l

\
\

ff' ¡n¡ro com El €crma

Fuente Puuicación'lnforme mensual de infladón Dic¡embre de 2008' de la página web del
BCE

ANEXO 3I



ANEXO 32

RE PUBLITIA OEL ECUAOOR

POBLACION ECOI'IO|"4lCAI!'IENTE ACTIVA OE 12 ANOS Y MAS PoR
ESTRUCTURAS PORCENTUALES Y

TASAS DE CRECII,¡IENTO. SEGUN RAMA OE ACTIVIDAD ECO¡IOÍ\!ICA' CENSOS
t990 2001

t-9m

0,6

11.1

0,4

5,9

14,3

3.9

2.4

25.0

4,6

POBLACIO
N

% 82.90
90-

2001
Año
2001

RAMAS DE
ACTN¡DAD

TOTAL

AGRICULTURA.
SILVICULTURA,
CAZA Y PESCA

EXPLOTACIÓN DE
i,,IINAS Y CANTERAS

MANUFACTURA

ELECTRICIDAD,
GAS Y AGUA

CONSTRUCCIÓN

coMERCIO

TRANSPORIE

ESTABLECIMIENTO
S FINANCIEROS

SERVICIOS

ACTIVIDADES NO
BIEN
ESPECIFICADAS'

20 795

368.937 I

12.649

196.293

474 180

131.002

81.357

a32.471

r54.006

?4.607

471.548

13 803

?87J35'

878 465

w.619,

163.165

802.630

412.885

POBLACIÓN %

3.327.55O 1OO.0 4.553.7¿16 100,0 4,4 2.9

1.018.561 30.6 1.?44.6ffi 27.3 3.2 1.8
1

0,5

10,4

0,3

6,3

19,3

5,0

3,6

17,6

9,1

12,9

3.2

-0,5

7,0

7,7

5,1

17 ,3

1,5

11

O,E

3,5

5,6

5.0

6,3

{,3

9,0

6

2

4

3

5

TRABAJADOR
NUEVO

37.299 1 1 26.603 0,6 -10 0 -3 1

T'É = IiS¡ DE

Fuente Publrcacrón del Censo 2001 realizado por el INEC

¿.óoi '--TcÁ %-''- %



ANEXO 33

rASA DE DESENPLEO ENCUESTAS
rR,,T'ES IRAL ES

Por c¡uddes (Quito, Guayaguit, Cue,rca, Hachala,
Añbato)

2007 2007
(SEPTIEMBRE) f orcrEMBRE) (MARzo)

2008 2008
(JUNTO)

2008
{sEPf.)

7 .''to./. 6.10% 6.900Á

8,90%

CUENCA 5,60% 6,20%

6 30% 5,900/o 3,50%

A¡/BATO 4,20% 4.00o/o

Fuente lnstituto Nacional de Estadlstica y Censos - INEC

PROMEOIO

6.¿lO% 7.',10./o

6,20%

8.70% 8,50%

5,00% 5 4,60% 5,70%

6 40% 7,900/0

6,60% 4 AOo/o 4,30% L 4.2Q!.

NACIONAL
URAANO

00%

8,030/"

ENCUESTA DE EMPLEO, DESEMPLEO Y SUBEMPLEO. ENEMOU

1o.0(})r

a tcr¿
7.lo9ú
6. C(¡'6

4_W4
3, OO9r

2.l'Í¡k

o.oo*

7.21P! lGYt.l
7.10% tNU r

50.6% 50.0%

8.50%

at u Ra. -- --

47 5%

0.

Quato

""""""-""""""1"§
TASA DE SUBESEMPLEO 2008 {Guayaqurl)

PROMEDIO 48,7%

Fuente: lnstrtuto Nac¡onal de Estadistlca y Censos - INEC

6,40% 5,S0%6,10%7,ñoaOUITO

7,&.4

5.90%

2007
(JUNTO)

7,90.Á7,m%T ,2O'AGUAYAOUIL

5,00oi6

48 5./. 49 9o/o48 B./o

2008
(Enero

2008
Marzo

2008
Abnll

2008
vlavo)

2008
Junro)

08
l¡ol

2008
F ebrero

lMÁeHAtA



ANEXO 34

ÉD¡r;oÓ^ ¡ r

Et IESS pretende dinamizar
e[ sector de [a construcción
l.os nuwos crédítos hipotecarios fucron latzodos oyer en la capinl

t- I,ri rh+m(mñG.\:
l\ ./l r.*,-.iu.r'.
1Y1,""l-.¡.* r*.,.,¡,..
l,:r..1r:tr d{ l,r{r(. &!¡tr'i}
,r' d. §..Grürl !él ÍESSI

A diú d. fl.mrh, cá¡rü".
f.ar nr, I l Cr tr.,c fiil11a!.¿.
¡,isl. r{ ñ{:rn'dt.¡J }}r.r!
rDFdiú,r' r¡6.! :ici¡rrÉ'r¡
lr Jr{r-.'§ ú.a..- ¡
. .fd ¡¡n(¡r ¿+x ursrlsfr¡ ré

L r¡rd-r'. rr¡b ¡ iTr't-7. F
. r :r x.Laf! ! r¡¡ns pÉ¡r,
. liiS li¡rd u¡ «,rrí!b (r: d
" .-ür,,, ¡ ¡x¡f,iopr¡ou-r.
¡6rt, biúl(! ',crAF ", 

L.
zsrtrrr.r & Lr 14ñ& a ;

E¡,:rn ur, ,! lb,trtYs ¿J
iFSS ir.¡ {r ñi.-ÑrBF}
;¿¡ali ¡ a¡ r..!ic ;riúE
:JFxt¡ñ,i 

'j¡F 
itrcñ ln¿dcF

.),r. r. (}m¡ Sr¡ .'nb¡¡o, h I E
hl¡i¿r] ¡!'n tr r rrrür.ñ r'¡¡ lD
r $ L'¡t,Lr.d {;+t.§¡5.Ñ:r.r

.r*. ¡6ir :q...t,i.i¡¡¡L*.
f . lktr!.ri .Y-.:.rr¿ ¡ r§3¿

x¿ ¿d l].§ rúi i¡rrr.b üb
' r r<lrRtrF¿úr.&¡l,i(¡a
.1,r, ñ i'r,!rú rlh¿ñ5; lr'-

' .1. .¡, . r.¡¡* .r.:rir¡¡,i-

A ¡lñi d.{jiEat \¡ ..t'}
rúú,.a-ir§ -*-l¡ i.Ji¿ri
'¡ i n .¡'..r.. r,4 lus \r.!r...,.,.. :1r-¡r,4.¡ñ n-

150
1,1il-L0NE5

,RqSEY?lC¡ü'l Fiñ? J(¡¿¡r¡ ;af a,.[i lc r§f, r:üru.. .re¿r_,, J.ri i. r:e-.i:! {j | .:-,.r

lc, l,qrt¡:ñr ái¡l (,i.lhr
JrLr¡rümlrs ;^{ll,¡ÉtB
"; r¡rloJ.¡áli '6rÑ.¡ ¿¡ñ.n
-r{1..',i--r t r '!' t-j ¡, i

ü colJq ¡-rEr¡ r ¡ ttr§
t¡ <an¡tñr.tin ¡k YtYt Éa!
od. Jb, ¡ -.r§ rtle..t
..9h E ir, Sdrd¡i

l.'1(.1r:¡:l\jlti.:.r>
; q;..),.-. -¡a i¡: !d.rá&
.'l¡.¿5 ¡L r\ ,o rl¡¡ ó l¡
'.t¡r'!r$.¡{rlrrtt

F_ úÁ¿Lrr!. ¿.¡ r ffi tLE.
' . ,,'-:r!¡a'

¿¡ s)¡, L¡. é ir,!§ ftÉüra
¡¡*¡.ifirl6 LI'ú. ñ 6¡ Eülrlü
a 6\r¡..b¡flrdr r r,Hq¿ar t.,

.a!!.¡..,, r.¡i1!, J,c!

r^. !.rrF.ri ¿1, l {'t1i
Ect¡rrti!ú a Scflrürc
§Édd Urs§ FbF,t' ::i-
r¡s §¡ltú¡¡ ó¡ L ñti.r r.¡ üh 'nri.t' +f

rr. pr -,t-, -.D-1.'i.'t
.. l, } ¡,]' .:! l;',',Pr

e' ! qLFr. ni a i, "ra
c. tt¡, !i ¡:rúsr ¡i ,id¡;
h ir_'i.Y .!-1-',,r'-;
i¡ n.i.n. Érrb,. '9<o.É4¡.lir;r.4, ¡ rF.

tl ,-i?:,"a,t¡.rf aq.,
.11 tE-r.r.l 1' t:'1r.7in a

La página web cotr
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ANEXO 35

f3 a31 212

Servic¡o8 comuntlcs, 9oc¡alo! y
personalc! 17 973 235

fOfAL 4¡3-,1'13-E38 182.8¡t.¡X7 ,a3r.0¡t.0¡o

l/ D€l,o! a¡cb. r revislrn

FUENTEST ACE-9IGADE, §perintandencia de Comprñl!6, SuperintcndGnch de Banco6 r lrrytltlgación directa

6

0,19%

100,0o%

t.l t¡tvERlaot{ DtREcfA Pon RAmr oE acrfvlo^D

Flbdc:&l-l0GlT
P.rt¡clp*lóñAñol Trhr.¡a

2m2ú7

*d.
p.reFdór

ls'|. d.
patüc.

*d.
¡rrü¡pÉlfii

luo¡r d.
p.rrb.

M'
I

1'D¡ 1lana 2o0f 2006-t t/
Rsna da rclvld¡d oconó.nlca /

Prdodo

572.911 286 23.930 3r2 1 127 .911 13¿0% 0.b"/"

63,40% 1

¡17.3,l1.019

--i 

trü8.253

21.121 821

-122 102.890 273.027.U3

Agricuhur¿, r¡lv¡cuñura, caza y polct

Explotación dr mlnas y caÍterra 385.374 016 198 345 445 €6,83%

47,00% ,a1r4.929.918 7 5.122.021 3,r.557.100lndustriá manuftofurer8 2 8,0,t%

1 ,10%6 5r5 M7

90.162 847 86.958.029

18..(44.4910 380 9,00%5 600 €78 4.742.000

20.128.29f r8,02!t 4,8E%30.221.1t6 8.419.122 72.114.Í75

El€cüh¡dld, g0r y agua

cor¡tr¡cclñ--- 1

3

t I,,,tl
_.72/;6t917

32 302 874r 03.151 .024 75.516.691

-52 150.522

12.,t8%

-0,620/617 502 765 63.323 978
f ranspo{tc, llmlqadamiento y
comunicacbnaa

Comercio

3

53 657

2.675.928

801 5rC 2.U%

a

10,3s%

73.695.927

39.95,1.303 80.35e 676 116 097.403Serviclos prcaladoE a las emp{!!}!a

2 101 126 2t.495 209 5.19r.¡26

270.7t9.8e¡ t00,00*E36.939.694

I

I

I

-28,71 
1

,r,..882 903 ] 63,1¡!r I r
I
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ALf.REDO BAOUERIZO [/lORENO - JUJAN 334 1 091 ¿146.55

BAiÁO 346 S 960 C23,03

BALzAR 685 ' 899 7S8 88

COLIMES 373 $ 1.033 578.37

DAULE 581 1.889.339 29

DIJRAN 461 $ ', 2/9 411 g-

EL EI,IPALIV1E r 1298 $ I3599941,97
EL TRIUNFO 190 $ 527 S32.50

GENEP,AL ANTONIO ELIZATDE , BUCAY 109 144.66

GENERA L VTLLAMIL - PIÁYAS s 1 533 922 46

GUAYAOUIL 7 342 21.909 459.0E

ISIDRO AYORA 4',1 $ 1 139.955.29

LO¡¡AS DE SARGENTILLO 4¡2 1 310 07C 73

\TARCELINO MARIDUENA 36

" 947 $ 12 624 730.i4
NARANJAL S ; 2 129 601 82
NARANJITO 107

NO80r 45E

PALEST]NA 793 $ :i 2 198.333.02

PEDRO CARBO ? 1026 S :28,44't3É78
SAT]IRE 744

SAITiBORONDON
SANTA LUCIA r-969 S j 2 S7.539.93
SIMON BOLIVAR 340 J 942 888.55

66S S ' 853 9C3.91

IOTAL 21449 59.473.200,00

1C0 c49 2; I

i,IILAGRO

297 .115 01

S 2 063 755 33

784 S 2 174 051 68

YAGUACHI

AN o37

GUAYAS
RESUMEN OE BONOS TRNANSFERIDOS / AGO-08

CANTON NO, BONOS

SANTA ELENA
RESUMEN OE BONOS TRNANSFERIDOS / AGO-08

CANION No BONOS

LA LIBERTAD

SA.INAS

S

S

t oNfc

I,lCNlO

2 461 047.55

6 675.833 70$

1 288 658,00s
t62

2061

TOTAL AONOS 10.425.540.00)G

69898740

I

I

+

I
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ANEXO 38

Los hrpolecarios del IESS gener¡n olertas a la banc¡

Pirbr,.ála er lf ¿rasti, :irtA :,f, rlt¡

Et proyecto para desémbohá. USO 600 millones pára fiñárl.¡ar la adquisición de lavaendas a 106 áliliádos del
lnstituto Ecuator¡ano de Seouridad Social (IESS). y srn entrada. mantiene en erpeclat¡v¿ al sr§tema financrero

nacional

Mas cuando los analÉlas y banqueros recomÉndan áplEár polit¡c¡s credlicbs prudentes para evitár que §e

gen€re uña bubuia hmobiliarE que éxplote en el lúuro y alecte a lo3 deudoles del IESS Asi tarnbén que no

se aumeoleñ lo§ clienles moroso6 fque no pagan 3u§ deuda6).

una búrbuj¿ se puede forrnár pofque uña oran pade de 106 afiliedc. que suman 1.1 millones buscafá acceder a

un cÍüJilo sin cuola de enkeda. La banca erige uña corrrapefte que bordea el 30',6 delco6to de la casa

cerca del To oÁ de tos af¡liadoB t¡enen ¡ngrBos entre usD 25O y 500 y solo podran destinar ce.ca del 40% de su

sueldo para pagaf la hipoteca si los gaslo6 fañtl€res aumentan. ya no lendrá loñdo6 para cubrir la deuda. lo

cualpuede geoerar la morosdad y por e¡de. la explosión de lá§ deudas

Hasta el  3 de jutio pasado, los crédlos del sbtema fiñánc¡ero para vivienda sumaron USD I 517.2 milloñes con
úna morosidad enlre el 1.221Á y e14.77%

El análista en crédlo f¡ñañciero. Robeno Gonzále¿. 66lieñe que la olerta del IESS es Peligro§a. Erplica que la

eñtidad no conoce tos análi6is de riesgo ni la capácded de aplicar los procesos adrñiñÉtrativG de credio como
las garariras m¡nima6 y proviGiones _El problema es que no tiene la eElructura nr la cápacidad operaliva ni de
geslion de acluar como bañco. aÚn cuando leñga muchaÉ reauBo3 dbponibles'

Eñ cambio. para el constructor de viviéñdas. Fel¡pe Peso el seguro sociale§ le me,or opcrón para feactÚar lo9

credito6 hipotecariog a rnediano pla¿o. "Ya no habfa qr¡e paoár entfáda ni cumplir tantos feqursftoE y pap€leos

El IESS le va e quilar una porción delmercado a la bañca-

Guillerrno Lasso. presrdente eieculivo del Banco de Guayaqúil, s6tl€ne que la entrada del IESS al negocro

hipolecarD es comphmenl-ia. yá que apúntan a metcádo6 dlerer e6.'E§len enlocado§ a viviendas de hasla

USD 20 Ooo y los barrcos tienen uñ ñicho que bordea lo§ USO 50 00O No háy competencÉ'

Sin ernbargo. Lasso reconoce que háy que lenel cuidado para que no 3e forñe uná burbu,a hipotecaria que

puede causar problemas en el s¡stema linan¿,éro como lo que sucedió con Ia h¡potecá 'sub prame en Estados

Unidos. _No hay que crear una slLráción irealque los eñtu§iasma trcy. pero que pu€de Oenerar rrñ colapao en el

frrturo Por el entuBiasmo. Ee embarcan en la avenlurá de une hipoleca y re6ula que en el luluro no la Puede
pagar y prerdeñ la casa y eslán expue§tos e lá inestabilidad de su fam¡lia-

Rámro Gonzáte¿. presrdente del d¡re¿torrc del ¡ESS. so6liene que no se repelirári lái btrbures ¡nmob¡lierias que

azotañ a Eslados Unidos y Europa. "La de EE UU fué po. un e¡caao de oferla y con gerle que no teñia ninguna

relacrcn con el sÉtemá fharrc¡ero Acá. hay un defbil de v¡vierida de un m¡llón de un¡dade6 y 1(}6 altliádos
presenterán como garanlra sus fondos de cesant¡a6 y el bleñ hipolecado .

Gon¿ale: áclara que se creo una undád especial con infraeslructura administratlva y lecnologlca pálá ollecel y

controlar los crédio§ otorgádos a 106 dferenle6 pla:oo 'Hasla contratam6 lo6 servicto6 con le bánca pr¡vada'

Lás tesás de inlerés

Las t8ñ de interés que cobrará el IESS e sus clientes van desde 8.20 a 10.75% y depsnderá del ti€mpo. Los
bañco6 privados mantendrán sus propias taaas que §uperan hasta en cuatro punl6 del Seguro Social

El Banco del Pactfico lanzo al mercado su produclo Hipoleca I y hasta la fecha se han aprobado 8:6 soliclucl€s
con una lasa del 8%. 8.250,6 y 8.50% efi lunció¡ del monto linanciado (50!,á. 60% y hasta 70o.¡,

fe6pectrvañentei

La moros¡dad del IESS en crédlos otoroados se ubica eh meños del 2 %. Lo6 sefticaos que má6 ofrece son los

credrt06 quirograf arios
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Mar¿o 2?. ?ooe lPublicacron Cámara de la Conshuccror

t



ItE(E GÉ-¡€RAr i€ Ll fü{3TRL{ll'itt

'trR¿a EitEl Pof; aE¡Tul:E3 rtuALt s

!¡ar 
^¡i( 

rt:irF _ !-0c

-::i ¡: i!

i: i
I

¡

:rl

::): :a

t:l:

:r,

r8i
r65
L.O
t!5
t?0
r i)5

3l
75

tc
a5

l:
c

Y¡r¡c n 1P6r:tr:o¡l AtnJ

¡ar

e

1

,r f

ANEXO 42

I

I



VARIALIOTI PC'RCENIUiI I¡ETISUAt DEL I}iUCE GE}¿ERAL XAII]MT
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ANEXO 43

' Prec¡os lncluyen IVA y transporte

Cotización de 1ilO bloques semanares a v¡a Samborondón

Estudio de Precios' - Fábr¡ca de Bloques

LIVIANO SEMIPESADO PESADO

Producto
7 I 15 20 'rs 20

Empresa

Bloqcim - Drsensa $ 0.31 $ 0.35 $ 0.48 $ 0.s5 $ 0.72 $ 0.82

Vrpresa $ 0.27 $032 $047 $057 $071 s084

Bloquexa $ 0.28 $ 0.31 s047 $ 0.57

Bloques Universal $ 0.28 §031 $047 s 0.58

Construblock $027 $ 0.30 $ 0.50 $ 0.65

S anblosa

Block S A $023

s 0.31 $ 0.40

s 0.24 $ 0.38

$ 0.45

Victor¡a { Alfadomus) s 0.50 § 0.59 $ 0.90 $088

ñ frrr, ¡E rt t ¡t I0 ¡E l.re *rr lür ¿l-ltrh
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AN EXO 44

BLOOUE HUECOS DE HORMIGON DEFINICIONES CLASIFICACION Y CONDICIONES

GENERALES

INEN 638

1981-11

1 Ob,eto

1.'1 Esta norma establece las definiciones, la clasificaclÓn y las condiciones generales

de uso de los bloques hueco6 de hormigón de cemento

2 Alcance

21 Esta norma comprende lo§ bloques huecosde hormigÓn de cemento que se emplean
en la construcción de muro§ soportantes, tahques dlvisor¡os no soportantes y losas
alivranadas de hormigón armado.

221 Esla norma no comprende los paneles o bloques de hormtgÓn espumoso
fabricados con matenales especiales des¡nados a obtener una densldad muy reduclda

3 Definaciones

3'1 Bl@ue hueco de hormrgón es un eleclo s¡mple hecho de hormigón, en forma de
paralelepipedo con uno o más huecos transversales en su lntenor, de modo que

a) el volumen del material sólado sea del 50al 75%del volumen total del elemento

b) cuando sea usado en un muro, forme cavidades internas con una área total en el
plano horizontal mayor del ?5o/o del átea de la secoón tran§versal honzontal del muro

1 2 Medidas pflncrpales: se entiende por med¡das pr¡ncipales el ancho el alto y el largo
del bloque.

1 3 Superficie bruta: es la superfrcre normal al eJe del o de los huecos, srn descontar la

superficié de éslos, es decir el producto del largo Por el ancho del bloque

1 4 Superlicie neta. es la superfc¡e bruta de la cual se ha descontado la superficre de
los huecos normal a lo largo

1 5 Volumen Total el volumen del bloque, calculado con sus medrdas princ¡pales



TIPO USO

¡/uros de carga extenores, sin revestimlento

B N4uro de carga exteflores, con revestlm¡ento

Muro de carga inter¡ofes, con o §n revest¡mlento

c

D

E Losas alivranadas de hormrgón armado

f abrques drvisonos exteriores, Sln revestlmlento

Tabiques div¡sorios exter¡ores, con revesttmiento

Tabrqu€s drvrsoíos ¡ntenores, con o sin revestimiento

1 CondicronesGenerales

Materrales

51 1 Los bloques deben elaborarse con cemento PÓrtland y agregados finos y

grueso§, tales como: arena, grava, piedra, gfanulados volcánicos, pledra pómez. escorras
y otros matefiales inorgántcos ineñes adecuados.

5 I 2 El cemento que se Lrtilice en la elaboracrÓn de los bloques debe cumplrr con
los requrs¡tos de la Norma INEN 152

51 3 LG agregados que se utrlicen en la elaborac¡ón de 16 bloques deben ser
razonablemente limpos y pasar por untamizde abertura nomlnal de 12,5cm

5 1 4 El agua que se utrlice en la elaboración de los bloques deben ser dulce, de
preferenciá potable y lrbre de cantidades apreciables de materiales noGvos, como
ácidos, élc€l¡s, sales y mateflales orgán¡c6.

Dimensiones

5 2 1 Espesor de las páredes de los bloques , el espesor de las paredes de los
bloques no debe ser menor de 30 mm en los bloques tipo A y B y de 20 mm. en los
bloques de los tipos C, D y E

5 2 2 La dimensión usual de un bloque debe s er tal que sumada al esp€sor de una

lunta, dé una medida modular.

5.23Se recomienda para los bloques las dimensiones indicadas en la tabla2



AltoLatgo AnchoAncho AltoLargo

193920 20AB 40

20 '192A 20 '19AB 20

10 39 2040 20CD

10 19 2A2A 20

1515 40 2040 20E

20)ñ 4A20E

f tPo

DIMENSIONES NOMINALES DIMENSIONES

REALES

09

09

2A

524

5.2.5

Por convenio entre el fabncante y el comprador, podrán fabricarse bloques de

dimens¡ones d¡ferentes de las ind¡cadas en la tabla 2
Los bloques de un m¡smo tipo deben tener d¡mensiones uniformes. no se
permite en ellos una variaclón mayor de + - 3 mm.

BLOOUE HUECOS DE HORMIGON

OETERMINACION DE LA RESISTENCIA A LA COMPRESION

tNEN 6¡tO

1981-'l l

Ob.,eto

1 Alcance.

1.1 Esta norma establece el método de ensáyo de los bloques huecos de hormigón
para determinar su resistencia a la compfesión

21 Eda norma comprende lo§ Uoques huecos de hormigónde cemenlo que se emplean
en la construccaón de muros soportantes, tabique§ d¡visoric no soportantes y lcas de
hormrgón alivianadas de hormigón armado

2 Resumen

2 2 Esta norma no comprende los paneles o bloques de hormigón espumoso
fabricedos con matenales esp€ciales destlnadc,s a obtener una dimenslÓn muy reducida



Largo Ancho A¡toAncho AltoLargo

1920 2A 3940A,B

19T9 2A2A 2A 2AAB

39 20 0920 10c,D 40

091g 2A20 10C,D ?0

1540 2A15E 40

2A20 40 2040E

TIPO

OIMENSIONES NOMINALES DIMENSIONES

REALES

5 2.4 Por convenio entre el fabncante y el comprador, @rán fabricarse bloques de
drmensiones diferentes de las ind¡cadB en latabla2.
Los bloques de ún mismo tipo deben tener dimenslones unlformes, no se
permite en ellos una vanación mayor de + - 3 mm

BLOOUE HUECOS OE HORMIGON

OETERMINACION DE LA RESISÍENCIA A LA COMPRESION

INEN 6¡10

1981-11

ObJelo

1. Alcance

1.1 Esta norma establece el método de ensayo de los bloques huecos de hormigón
para determinar su res¡stencla a la compresiÓn

21 Esa norma comprende lc bloques huecos de hormigón de cemento que se emplean
en la construcción de muros soportantes, tab¡ques divisoriG no soportantes y losas de
hormrgóñ al¡vanadas de hormigón amado

2 Resumen

2 2 Esta norma no comprende los paneles o bloques de hormigón espumoso,
fabricados con matenales espec¡ales dest¡nado§ a obtener una dimensión muy reduclda



31 El procedimiento rndtcado en ésta norma conslste en someter los bloques huecos

de hormigón a una carga plogresiva de compre§iÓn, hasta determrner su resistencia

máxrma admisble

3 Método lnstrumentál

4?1Pa,a determtnar la res¡stencla a la cornprensiÓn
enteros. tomados al azar de las muestras seleccionadas

Preparación de las muestras

4 1.1 Puede usárse cualquier máquina de compren§ón prov¡sta de plato con rótula de

segmeñto esférico siempre que las superlioes de contaclo de los apoyos sean rguales

o mayores que las muestra de prueba

deben usarse doce Uoques

Para los ensayos

422cada bloque debe ser sumergido en agua a 27o+- 7C por un periodode 24

horas y luego recub¡erto de capas de mortero de cemento - arena, como se indlca en el

4 2.2 1

4221Para cubrir los bloques de capas de mortero s€ someterán al srguiente
tratamiento de preparac¡ón

Recubr¡r las c€ras de la muestra que van a edar en contacto con la máquina,
con una capa comBJesla de mortero de cemento - arena en paftes ¡guales y
con un espesor no mayof de 6 mm. la aplic€c¡ón de ésta capa debe hacerse
como se rndica en el Anexo A
Comprobar el paralelrsmo de las dos caras recub¡ertas de mortero de @mento
por medro de un nrvel de burbuia.
Una vez aplicadas las cjas de mortero. cubrir el bloque con un paño húmedo y

manteneflo cubierto por 24 horas
Transcurr¡das las 24 horas, §umergir cada bloque en agua y mantenerlo
sumergido por el tempo de saete dl6.

Procedrmrentos

4 3 1 Las muestras se ensayan colocándolas entre dos láminas de madera
espesor aproxmado, centrándolas respecto a la rÓtula y de manera que

aplique en la d¡recoón de su menor dimenslÓn

de 3mmde
la carga se

4 3 2 Aproximadamente ha$a la mitad de la carga probable se aplica ésta a cualqu¡er
velocidad. La carga restante se aplica gradualmente en untiempo no menor de un minuto
no mayor de dos



Cálculo
4 4 1 La resrstencra a la compre§ión por la ecuaoóñ siguientel

C=P/A

Srendo

C= la resrstencia a la compres¡Ón en megapascales

P= la carga de rotura, en náMones

A= área de la cara comprimida, en milf mdrG cuadrados

La superfrcre A se calcula medlante la ecuación slgurente

A=axl

Siendo

A = ancho de la muegra, en milímetros

L = largo de la mue6tra en milimdros

Expresiónde resultados

4 5 1 La med¡a afltmét¡ca de las reststenctas de los doce bloques sometido§ a ensayo
deben tomarse como la resi§enc¡a a la compreslÓn del lote, siempre que ninguno de lc6
bloques ensayados tenga una res¡stencaa menor de 75" de ésta media antmética



ANEXO 45

Datos del Grático del Mapa Estratégico de la Competencia

ANEXO 45

RESUMEN DE LAS ACIIVIOAOES OEL NEGOCIO POR CAOA AREA

Fábr¡cas
Capac¡dad de

Producción mensual Prec¡o Resistenc¡a

Bloqom I I trb ot) / S 035 30,6

Vipresa 1 083.333 $ o,32 30

Bloquexa JJJ btr / s o,27 Jt)

Bloques
Unrversal 173 333 $ 0,31

Construblock 108.333 $ 0,30 2A

Sanblosa 108 333 s 0,31

Nueva Fábflca 800 000 S 0 31 30

XAEIIE ITI'G Y
VE¡tTA3

- Coñiro¡ d. c¡rld¡

AD¡INISTRATIV()
Fr¡¡alrctEla

Pf.señt¡.ré. d. loe- aér.frkh.l. v¡rFnr Pnñi ,/
a,m¡(erámknro

- A¡ltr..Ú¡breñro (b
prodr¡dos lslm¡nsdos

CAU O
L,¡l!']¿ft¡r.a.p.l6¿Dr.!'o

r.4ov..'or d. produdG
raho@ €n (6rG r¡n r.(ln.a.

C,rl.¡¡ r.'Fña,L ra'a!.n.'¡
¿ lá.ñoros6 orn¡ rmtrc¡.r
eL.l¿..¡¡d.d e,o1 rcr¡rr.3
.ñJ.rc..o¡ tá olr .(,d.. roi

- l.¡ro.m: da ño/eo¡d.s al
d.pon.ñnlo d. ,.od!cE cn

GTREÑC]A 6ENERAL

. NeF<¡á @'iralos ca1
ProYoédoros y cl'orlo§
- ccntrol¿ Y oraa et
crFrñero clo obprvrs

,cnr.s prodJcc¡óf' y

iñdÉ.! d. cárrol de

-Ap.L.6bn
9rásupu€los ab c2ca

PROO(rcC¡Ótr
- PlaivfEd l€ Frod'r.oóñ
s€qú f.qL.¡m¡enlos dé

- god.ol d. l¡ S.€¡r'drd

, El.bfsóñ (b

ContorM bG ñwl€E <tá
c.ra.¡d.ror ó. l,lP o

- fimlr.n d. r,l¡qá.róó ah
pd¿ la

labncác¡óñ.1€ bloqr¡6.

IODTGA
- Conlrol cs en:..d. y
salda d€ los oroduclos I

- Enlr.§. do P.drdos
- Plrnf,cá y csrirol.
r.!dn l¡3 rúre y l.dpo
oe ¡a solldl,Jd dsr pdr(b
lá§drlre9¿. diarra§
- lntrruq aé eññrol rrc
gi.ror dr cülrL'J5lrbl€
pá.. lo! cóñ'ofaa .l¿

Ft,ertc l¡vc5ti:¡dró{r Je rú@do a l{rr(á 3 dc Bloq.Es



L¡STA OE PROVEEDORES

Fuente: Cotizado a proveedores en d¡ciembre 2008

Costo
de

transpor
ts

COSTO MATERIA PRIMA SIN fRANSPORTE

prec¡o/ kq
PIEORA
CHASOUI Direcc ión cantidad

0.76000

Volqueteros
de vfa

puntilla-
pascuales Sierra 1 0.01000

ARENA RiO

1 0.00283 1 .18000
Arenera Sán
Jorqe Daule Km 1'1 via puntilla pascuales
ARENA
TRATAOA

V¡a a la costa Km 7.5 1 0 006 1.850Huayco
PIEDRA
CALIZA

0.00648 1.85000Huayco VÍa a la costa Km 7,5 1

CEMENTO

1 0.'t 1192 0-11192HOLCIM Vía a la cosla Km 7,5
fOTAL COSTO MATERIA PRIMA SIN
TRANSPORTE OE FÁBRICA MARTINSA 0.13680 5.75192

ANEXO 47



ANEXO 48

1mm

t\t.Lrl;s1r¡r,c tl'P,\ cnáflc.\ rrE I-\ }..{l}Rlc.\

DflTO
ADI¡¡nttlr^f¡vo
O F¡C¡NAS

1§m

lOm 25rn 5m 46m

Opto d.
c¡lidad y
producc¡ón 8¡¡fo§

..\lm¡,ic¡r.oric¡ r. .lc

Produclos
tefminados

50m

50ñ1srrl
I ngrcso y

Sslids dc l¡
Fábce

l'ir¡racr.r ¡xm trrnrito

5m(; inrr

66r¡

AIn¡ccn ¡mic n t"
da ñslaria Énm¡

45m

;irte O¡xnr tir',r

S¡\t. rDr -\r rt., nt¡ tirarlo Lla

lf,rl.ri.¡. ¡,r¡ .lc Bl,"1tr<"
50m

S il.o d.
C cnrcn to 55m

C rBr. ms



ANEXO 49

Oetalle de la metodología de Brown y Gibson

Asgnar valor relativo a cada alternatrva según factor obletivo

I

1;() = --!'',,E'.

ANEXO 50

Eslrmar puntajes relativcG de cada alternativa ségún factores subjetivo€ Usar
comparacrones pareadas

Combinar fac'tores subJet¡vos (FS), ponderándolc según su rmportancra
relativa

Combinar FO con FS de cada alternativa. obteniendo su Medida de
Pref erencia de Localizac¡ón.

Seleccionar la ub¡cación con mayor Medida de Preferencia de Localización

Fuente: Precios cotizados a proveedoles de agregádos

COSTO TRANSPORfE
POR TONELADA VIA OAULE AURORA

VIA A
LA COSTA

PIEDRA CHASOUI

Volqueteros de via punt¡lla-pascuales s 0.76 $ $ 1.52

ARENA RiO

Arenera San Jorge $ 1 18 s 094 $ 1.65

ARENA UNIFICADA

Huayco $ 185 s 235 $ 1.50

PIEDRA CALIZA

Huayco

CEMENTO

$ 185 $ 150

HOLCltv,! $ 300 $ 400 s 300
Gasto de transporte por ubicación s 8.64 g 9.64 § 9.17



Capac ¡dad de almacenamiento de b ue5

Espacio físico de bodega en la fábrica

Espacio libre para tránsito

Espacio f ís¡co para almacenamienlo

Cantidad de Hoques por p¡las

Espacio por pilas

# P¡las en bodega

Capac¡dad de almacenai e en Bodega

300 m2

2.000 m2

60

1.000

6o,qqq lloSles

NIVEL DE INVENTARIO

en k¡lotramos
(En kiloSramos)

Agregados 1 máqu I na 2 máquinas

Cemento 16.4261 2 4,6 38

Piedra Pómez 116.701 | 17s,092

Arena Río

Arena tratada

88,61s

t9,419

132,92l

29,158

Aguá' 21,249 31,933

Piedra Cali2a 5,048 7,573

PRODUCCIÓN POSIBI.E CON INVENTARIO DE MATERIA PRIMA

l-a adm¡n¡str¿c¡ón fija tener un nivel de stock en bodega de MP que permita la

fabricación de bloques por 3 dias

f¡po de Bloque Med¡da

capacidad
diaria por
máqu¡na

Part¡cipación
Produrto

Producción
1máqu¡na

Producción

2 máquinas

Lrvia n o 7x19x39 1306 20 00% 3.919

Semipesado 9x 19x 39 1568 24 00va 4,703 7,055

Semrpesado 15 x 19x 39 980 15.O0% 2,939 4,409

Semipesado

U ltra liviano

20x1.9x39

2Ox19x39

980

1176

15x 19x39 261

15.00% 2.939

3,527

4,409

5,291

1,176

18 00%

Pcsado 4.00% 744

Pesado 2Ox19x l9 261 4.00% 1a4 7,L76

Promed¡o 6532 100.00% 19,591 29,395

ANEXO 51

I

I

5,879 
|
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ANEXO 54

INVERSION

MAOUINAS Y EOUIPOS DE PRODUCCIÓN

Cant¡dad Productó Oescripc¡ón Precio
unidad

Total

1 IMF.BL-F5OOO ¡/áquiña Bloquera hidráultca $ 12.890.80 L $ 12.890 80
I

1 l[¡F N¡zc-F5000 ¡,4ezcladora de paletas $ 9.216.50 $ 9.216 50

3 IMF-Cch-F5000 Coches $ 550.10 s 1.650.30

l¡,,1F-Mld 72040-
F5000

Molde de 7 9 15. 20 cm de
esp€sor

I
I

s 4.390 75

IMF-AUT .F5OOO Modulo de automatizactón I

secuenc¡ador Electroneumát¡co)
$ 4.512 00 $ 4 512.00

1 Balanza - Srstema de pesado de
los agregados movrble

s 15.000 00

2

Tamrz-cedazo para arena y piedra
pómez
Trtturadora

$ 4.000 00

$ 4.500 00

$ 8.000 00

$ 9.000 00

1

Tolva dosificadora con s¡st. de
pesado

$ 8.000 00 $ 8.000 00

1

S¡lo con s¡stemá de ingreso y

descarga para cemento
$ I500.00 $850000

s250000 $250000
l sistema de dosificación de agua

2 Srstema de Bandas $800000 $ 16 000 00

1000 Paletes s 10 00 $ 10 000 00

SUBTOTAL $ 109.660.35

Fuente cotizacrón con lngenieria Mecánica y Fundioones Prec¡os aclualizados Dic /08

Valol de Mercado

Fuente Hyunda¡ - Venta de maquinaria pesada-CaterPillar

Costo rnrcial por m2

Área de Terreno(m2l

Costo total de telreno
Fuente: Clas¡f¡cado -,1A!',{ elL¡nrverso com

$25
5400

$ 't 35,000

Cántidad Vehiculos
1

,1

1

,1

Plataforma de I toneladas
Volqueta de 14m3 usada año
97

Montacarga

Min¡ cargador frontal

s 50 000

$ 108.500

s 18.000

s 28.700

Valor de Vehículos f 205,200

lT",r.no



obra civil $ 3 2,500

Gastos de Contratación de Arquitecto
Permisos de construcción y otros
gastos
Construcción e instalaoón eléctricá
trifásica.

$1500
$ 1.000

$ 30.000

Fuente. Las autoras - sondeo a conslructores

Fuente: lmportadora Chiler {Quito)

Laborator¡o ra control de cal¡dad

1

1

4

1

1

Tamizadora y iuego de tamices

M¡nr horno mrcroondas para secado de material

bande, as
Prensa hidráulica par roturas de materiáles de
hormigón

crlrndros 1l5x30j ut¡lrzados como moldes

balanza para pesar los agregados

Concretefa

$ '1.500

$ 150

s48

$ 100

s 500

$ 1 .500

Suman $ 9,798

Otros Activos

Gasto de Constitución y otros activos

Denom¡nac¡ón

Constitución de la Emplesa

Desarrollo de marcas y patentes

Obtención de regrstro sanitano, permisos
municrpales y otros fubros

lnstalaciones Generales

Af¡liación a Ia cámara de construcción de Guayaquil

Otros rubros

Valol
(dólares)

$ 2.500

s 2.000

$ 3.500

s

s

s

4.800

480

2.000

TOTAL t r 5,280

I

I

I



ACTIVOS

Muebles y Ui de Oficina

Descr¡pc¡ón Cantidad

(Un¡dad)

Un¡tar¡o

(dolares)

V. Total

(dólares)

Escntono trpo eJec[rtrvo

Srllón grratorio ejecutivo

Escritorio y Srllón sencallo

Archrvador N.4elálico 4 calones

Modular de madera

Archrvador Metálrco 2 ca,ones

feléfono Fáx

3

4

5

1

1

1

130

60

120

115

70

80

120

390

1?0

480

70

160

120

TOTAL I.91 5

Equi de comunictr¡ón

Oescripción Cant¡dad

(Un¡dad)

Un¡tario V. Total

(dólares) (dólares)

Teléfonos

Lineas Telefónicas

Boki trunking

4

4

'100

283

530

400

565

2.120

Suman 3.085

Equ¡pos de Computac¡ón

Descripc¡ón C an tidad
(Unidad)

U n¡tárirj

(dólaresl
V. Total

(dólares)

Computadorás iTecnycomp)

Software lntu¡trve con srstema GSP

Suman

5

1

600 3.000

10.000 10.000

13,000

Fuente Prec¡os referenclales de proveedores en general



ÁREA oPERA¡VA

REA OE PROOUCC N

SUELOO Ei¡
EL

ITIERCAOO'
NO

- lngoñioro lndusfrial o

- Se¡ Proaclivo

-Edad: 3G33 eño§

$5m

33M

$m

.lngoñbro rnocánico

-lñgsñr€ro mscánÉó

PERFILCARGO ACTIVIOADES

-Evalú. olliernpo produclÚo a diaro tatito de
máqurnas como de l05 emPl€¡dos

- E§abloce oti€Ilvos para ser o{ici6nt6s 6¡r lá

febricación.

- Conlrola ñivglde desp€rd¡cios óurantr la

- S€ co.[acla cofl el Dplo deCa¡dad pars
verlica¡ auo €l p.oduclo qro 3o paodL¡ce cumpla
@n la resisi€ncaa ñocosaria

-Llova un coñtrol d€l coñsumo d€ los drl€ronla§
rnsumos utlÉEdos en le paodt¡cción. lftclqr€ñdo
egua y 6n6.oia 6láctrEá.

. Roala¿a r6unionss per¡ódica3 con los oporanos
para coñocor d€ las dlsr€ñt63 novedados,
id€ntificár probléña3 para cr€ar plEn€s do
contirgencia

-Erlrsea rdoññes de rosullados a G€roñcia
G€n€r¡l

-Plánlica la producoóñl

-Experioncia eñ rñenslo s30G $330Chofer - Mansja Ca€adora frontalqu€ ll€vá la mál6na
prina e la tofua pere su po§6ri, uso €n la
f.bric¡ción de bloqu€s

1

l

1

Racó€ gl meleflal y controla bs ñoloa6s d€
€nc6nddo de rnáquina de vibr.do para soparar
a havés de la malla las m€didas grañde§ d€ la

pequ6ña, eslo se reahzá con €l agrogaclo Cru6so
(p€dra chasqui)

-Lu€go srÉrencla 6l motoa para €l pr*eso d€
tflur¿do

-Dá mantenrrñlento a los con soldadura y

aségur¡ eldornillado d€ los m§rños.

-R€cibo al malorial y controlá 16 rroao.os alo

€nc€nddo de máqúina d€ vibredo para separat
á travós de la malla las m€dides grend€s de la

pequeña, €3lo s6 raaliza con €l á9fegado 9rue§o
(prodra chasqu,

-Lu6go sna!ñdo el ñoto. p.r. 6l Focoso ds
lfturado.

-Oa manloñ¡mi€nto a los coñ soldadura y
a§ogura el dorni{ado d€ bs misños.

Op€ráÍo

Opsrarlo

Op€raro -Pose los agr€gádos y cemenlo $3m

ANEXO 55

1



-Controla Bóqu€ra1 Operaño

-Sin sxpsnoncr¿

-Edad: 2G24 años

-Transportán los Uoquos roclén sá¡dos d€ l¡
maquina bloqu€tá á un cuano para ol procsso

2 Estibadores

AREA DE BOOEGA

PERFILCARGO ACTIVIDADESNO,

-SolÉna maloria p.ima á prov€odores

'Controle él nrvel de lnv€ntarros d€ MP

- PlanrlS.á lás rutas do enl.ega

-Superv¡sa al p€rsonal c,6 tr¿ñsporto

' conkol de producto lefmrnado

- Coordiia los horarios de trabalos con sl
pórsonal d€ entr€ga y coñ el cllolor qu€ [€va los
agre€edos a la fábrÉa

- Plán,ñcá el nNelde rnvsntaros

- Llova ún infolm€ con ratios ocorca del
con§urno d6 insurtos como desol,
manlsnimiento. costo rñcurído en los
lranspoñ€s. Y ó6 la eficiencia de €ntr€gá une
v6¿ recibida la faclurá para su rosp€cliva
enlrega

1

Bodega

1

1

Chofor

Chofer

-Transportsr la materia parna dol provgedor a la

"Chófe. d€ plalaforma

.Llova las gnlregas

-Tenér srpeñ€ncra on
man€Jo d€ Yolqu€las

proloslonal

1 Choler -Conduc€ 6l rYlonlacagas

.Movr[¿a los bloques producidos a Bodegá

- Ll€va los bloqu€s ál trañsporte de ontrogá -

1320- E!p€ri€ncia oñ mañejo
d6 maquinaria

NO, CARGO ACfIVIDADES PERFIL

SUELDO EN
EL

MERCAOO'

SUELDO EN
EL

MERCADO'

$3m

$2 80

$1m

s350

s350

2 Estrbadores

Esludiante €n

-Sub€n y be,an los bloques frabajañ coñ gl

transpode de snlr€las
- Edad ?0 - 25 Eños



PERFIL

SUELOO EN
EL

MERCADO'ACTIVIDAOESNO, CARGO

.lngonrqro quimrco en
mat€riá¡€s de
coñ§tuccrón.

i4m-R6visa el 6slado d€ la Maiorir Pyima

"R6all:a pruotás do r€srslsncra á le
compfGn§óñ cle los b¡oques

- Pru€bás de pos¡blas dÉoño3 d€ b¡oquos

1 Gsstor d6
Caldád

DE PARTAMEMTO ADMINISTRAf IVO

- CPA, lngenl€ro
Comercial
o§pocral¿aclón fnenzas
con experbncia 1 año

-Edad 2S30

-Ll€va la contabrlidad de la fábrica

- Elaborá los e§eóos fiñanciixo6

. Coñtrola los pagos a prov€edores

I Jelo do
Finan¡as

- Jov€n de 25 á 35 áños

-Con erpenencra dos
áños €n el mÉmo puesto

- Controla ¡os pagos de los cliontos de la fábrcá

- Estud¡a ol hdor¡al do pagos do nuovo6
ch€ñtos

1 Carlera

-Uñiv6rsilaria d€

"Maño¡, ú6 Lnlrtarios

l -AtencÉñ ál Cli€ñte

-Faduracióñ ds Peddos

DEPARTAMEI'ITO OE VENf AS

- Espocraleacróñ on
e§adl stic¡s. irEeniorla
co.nercial o econornfa

-Exp€riencE ds al rñ€nos
2 áño$.

-Edad 2&35 a ños

PERFIL

l

NO,

-R6allza segurmrentos á c|€út6s y vondoóores

- Gonora infofm€s o§fencial€3 coñ fesp€clo a

ACfIVIOADESCARGO

- Apoyo do geronc¡a

1 -Visia a Cl¡ent6s

-ñomocioña paodrrclo y vend6

- R€cepae los podUos

- Gostrón de cobranzas

- OH€ncióñ de rnform¡cróñ dol Mercado Estudb
do Morcrdo

-Con expsn6ncra en

- Capaciación interna:
Seclor d€ lá Coñslruccón

. Pos€a vohiculo d6
pa6f€aencla camrcfl€ta

OEPARf AMEI.IIO D€ SEGURIOAD

2 Guardras -Toma l¡sta de lá hore d€ onkada y sa¡da tanlo
del p€rsonál corño d€ los üslanlos do lá fábrEa

$300
'Vrgileñcra d€ la fábrica

Con orperi€ñcia

Edad: 25 a 36 años

LAAORAfORIO. GESTIÓN OE CALIDAO

$4m

s500

52s0

Corñ 6ion€s

SUELOO EN
EL

MERCAOO'



ANEXO 56

Tabla de porcantar€s ds Sika

ANEXO 57

PIB

Año construcción
o/o

2000 1 8.3

2001 'l 9.7

2002

2003 -07

2004 40
200s 73
2006 2.O

2007 4.5

2008 7.O

Promedio 9%

Fuente: w\Yw.bce.6n. ec

ANEXO 58

Fuente: Las autoras - Pruebas píel¡minarcs en laboratorio - valores mod¡ficados

Dosificáción do materia prima por tipo de bloquo

Ralación de ag en baso al camento
Tipo d6
Bloqu6 Grosor Com6nto

Piodra
Pómoz

Arena do
Rio

Arona
Tratada Aqua*

Piedra
Caliza

Liviano 7 1 11 3 I 3 0

Semipesado q
1 10 4 4 2 0

Semipesado 15 1 6 7 0 1 0

Semrpesado 20 1 7 7 0
,1 0

Ultralivrano 20 1 12 4 0 1 0

Pesado 't5 1 0 6 0 1 2

Pesado 20 1 0 6 0 1 1

' La dos¡ficac¡ón del agua depende de la humedad de los agregados tanto Í¡nos cúmo gruesos.

4



ANEXO 59

SUELDO OE PERSONAL OPERATIVO

$ r50

§ 560

s140

5140

s280

Elaborado por. Las autoras

lfucvo pcriooel an al quinio

Oenomin¿ción
N Suéldo

lndividual IESS 13r o
Sueldo

fot¿l
Op€rador dé l¿ maqurna
Bloqu€ra l 6 44¿ s,l1 $53?4 t 22? ¡ 5,710

Eslbadores $ {1¿ s39 t 62E $ 436 $ 9.936 $ 414 ¡ 10.685

Sunr.n 3 t 8s€ $ 554 E 15.160 $ 536 $ t6 395

lluevo pfisonal opcrativo en el quinlo ano

Oenominación
Sueldo

lndivrclual IE SS 13ro '14to
Sur¡do
eñral vacac¡ones Tolál

ODsr3dor ds la máqurna Bloquerr S 4.1,1 J' $ .r44 5 218 §s32¿ $?22 § 5.710

Estrbadore5 I 414 39 s 326 s 436 $ 9.936 $ 4r4 i 10.685

Sumán 3 7t272 $ 65-,1 s15 260 $ 636 I r6.395

Su.ldo
Base 14loIESS l3ro

Su.ldo

9.35

s 9756 3 1,950 3182 !'1.950 $ 1.308 S23,¡l0OOperarlos Callllcados

$ 150

$150

l

I

$ 300

$ 300

$28 s 300

s 300

$ 218 
_

$ 218

$3500

$ 3.600

Operador de la maqúiná
Bloqu6ra

Chot€r delmoñtácar9á

$ 1501 $ 300 $28 $300 $218 $ 3600Choler de la carg¿dora de MP

$ 300 s 28 $ 300 $ 218 $ 3.600lOperador del trrturador

$ 175$ 33 $ 350 $ 218 $ 4.2001 $ 350C flofe r de la vohueta

$ 2001 $ 400 g 37 $ 400 s 218 $ 4.800I odeq Lrero

5 840 $ 79 $ 1,120 $ 872 $13.¡t¡104Operarlos Semi<¿lllcados

1 $ 280 $ 26 $280 S 218 $3.360
Opsrar¡o de Ia zerandá d€
arena

1 s 280 § 26 §280 S 218 §3 360
Op€rano qLE conúola b
balenza

I 280 s 26 §560 s 436 $6 720Eslrbadores

t261 ¡3.070 t2.t80 $36,8¡l{, 11.535
1

0 s 2,790Total

Elaborado por Las aúoras



I¡ANO OE OBRA INDIRECfA

S ue ldo
Sueldo

13ro
Su.ldo fotal

Vacacaoñ!s anual

9.35%

G¿r€nte Gen€ral I f 500 $ 500 s 218 S 6.@0 i 25O ¡ 6.407

l s 400 $3i $ 100 ¡ 218 t.r.s00 s :00 9516S

J.fé de Producclon I t37 § .1:{ 52r8 $4600 too $516S

I $ {o0 i37 s {0o t 2r8 t 4.800

l $ 350 133 § 350 t ?18 3 4.2m $ 175 $ 4.550

Gu¡rdras de Segurid¿d $28 § 6C,0 $¿36 $7:00 5 300 t7863

Asist€nts ¡drnrnrstrania(GSP, 1 ¡ 350 ¡33 s 35O s lr8 3 4.200 s 1;s 5 4.550

SUMA N B t 2.700 3 252 13.000 t 1,74.1 $ 36,000 ¡ r.500 3 38.878

Elaborado por: Las a(dores

Controt d. €alidad

Sueld o
Ocscu.nlo

IESS 13r o 14lo
SuÉldo
añual' V¡caciones

Tolál

Jefe de Cont.ol d€ Calidad 1 §4m 17 I ,100 $ 213 I -1.800 § ?00 ¡5169

otros qastos(1801 t50
Elaborado por: L.§ autoras

518 70-i

CIB.ESP0 T

MARXETING Y OISTRIBUCIóN
fol.l

13ro 14to
Srr€ldo

Sueldo
Sueldo

Promotor d€ v€nt¿s

$ 9,596

¡ 5 169

t 8,880

¡4EOo

¡ 3702

I

J 370

6 40O 37

¡ ¡¡36

$ 218

¡ 7¿O

$ 400

Tot¿l su.ldo ñio

Chofer

I 140 5364¡$ 2EO I 218 s3360I s 280 26Estibádorés

§3360 s 140 l3.6a,r:6 s 280 s 2t8I i 280Eslibadores

¡ 12.537190 ¡ 960 ¡ 5s4 t 480I 1 520$3 t 960
Tol¿l sueldo por
distribución

NUEVO PERSONAL

96 600 t 7.026t s50 f 21E
Pérsonál áteñción al

! 550

§i 559 i 315 $ E.015I s 630 559 $630 $:r8
Op€¡rdor pcr¡ nue¿a

plalaforma

$ 10.€aai 828 $ 436 s9.939 I 4145 414 $39
Nu€vos ostibadotos

§r 7 .198 $;:9.1 S 1 f.-1,¡ sr 45a $65.¡

$ 2oo l s s.16s l

I r s¡;ol 3sI $7¿o s436 1 ¡B.B80l t3701 59.s%l

¡3sl

I Suñan

I Elabor¿do por: Lri ádoras _



APORTE PATROT¡Al 12.L5%,

En dólares

2 3 4 5 6 7 8 9

MOD 4,476 4,905 s,37 5 5,890 8,308 9,104 9,97 6 10,932 i 1,979

MOr 4,t74 4,191 5,252 5,7 55 6,307 6,911 7 ,573 8,2 98 9.09 3

GCALIDAD 58J 639 100 767 841 921 1,010 1,106 7,271

VE NTAS 1,296 2,434 2,668 2,921 3,203 3,510

DTSTR|BUCION 1.400 1,534 1,681 ),,442 2,018 4,337 4,75f 5,208 9,741

31,51217,9t2 13,056 14,307 16,481 19,914 23,948 26,243 24,7 57

Nota' Se torno sl valor d€ áport€ palroñal goñeredo en ol segundo año y bego s€ proyecto con le lesá do ñlleÉñ

El nuevo p€rsonal ss tomado eñ cu6ntá eñ €slos !á4!9!_yl! 89!q9!! en lr parts sombroada

10

FONDOS DE RESERVA

En dólares

3 5 6 7 8 9 10

MOD 3.164 3,686 4,040 4,427 6,?44 6,442 1 dqq I,276
MOt ¡ I a_7 3,602 3,941 4,326 4,7 40 q 1q¿ 5,692 6,237

GCALIDAD 526 577 632 693 759 832

VENTAS

DISTRIBUCIÓN

811

1,052

889

1,153

974

1,263

1,,670

1,384

1,830

1,517

2, O05

3,260 3,572

¿,407

3,914

fOTAt 8,953 9,810 1,O,7 50 12,383 14,963 71 ,994 19,7 18 2r,607

Nota: Se paga a los empleados a partir después de un año con contrato

1.07e l



ANEXO 60

ec¡ación - Primer año

0e rec iación anual s 150.063

Costos
(dólares)

Vida Ut¡l
(Años)

Gasto
Anual'

valor
residual

Oenomináciones

$ 975
$ 7.168
$ 2 600
$ 24.624
$ 300

$ 13.000
5 47.783
s 5.200
s 82.080

$ 2.000

$ 32.500
$ 1 19.458
$ 13 000
$ 205.200

$ 5.000

20
10

3

5

10

Obra Civil
lVaquinaria de planta y equipos laboratorio
Equipo de computaclón
Vehfculos

Equipo y muebles de oficina
375.158 t 35.666

Elaborado por: Las áutoras

C, RE facton mantenim¡ento
ValorDenominación

32.500

t 5.933
1440

3.600
360

480
1,920

480
'tMo
47tO

150
2700

480
1440
1920
480

1MO

3832

3000
8782

100
720

S160 cada 3 años

4 552

19,745

I

s

$

650
14.543

Edificaos y construcc¡ones (2iElo)

Vehiculos
Volqueta
Cambio de aceite volqueta
cambro de llantas por año
Cambro de bateria al año
Engrasar rulimanes 3años
E ngrasar después de lrmpeza
Montacarga
Gasto de Mantenim¡ento general

Cambro de aceite
Plataforma
Reporchada al año
cambio de llantas por año
Lrmpreza
Cambro de aceite
Cargadora frontal
Lrmpieza
Cambro de aceite
Maqu¡nar¡a y Equ¡pos
Mantenim¡ento de maqu¡nar¡a
Mantenimiento de toda la maqu¡nar¡a
mensual
Gásto de moldes
Otros gastos
Equipos
Total gasto de reparación y
manten¡miento

ANEXO 61

I
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ANEXO 63

Promedio

Fuente: lN EC

INDICADORES DE LA IN FLACIÓN

Fecha tPc tPco

Ene-06 3.3 7 5.37

Feb-06 3.82 5.24

Ma cOG 4.23 4.82

Abr06 3.43 s.69

May-06 3.11 9.03

Jun-06 2.80 10.40

J ul-06 7.99 10.96

Ago-06 3.36 10.38

Setr06 3.2r 7.73

Oct-6 3.21 6.54

Nov-06 3.21 9.51

Dic-06 2.87 9.55

Ene{7 2.68 8.24

Feb-07 2.03 8_29

Mar-07 7.47 8.0 3

Abr-07 1.39 1 .70

May{7 1.56

Jun-07 2.19 4.O4

Jul-07 2.5 8 2.92

Ago-07 2.44 2.89

Setr07 2.5 8 3.87

Oc1-07 2.36 3.78

Nov-07 2.70 3.84

Dic-07 I f _) 3.91

Ene-08 4.19 s.29

Feb-08 5.10 7 .57

Mar-08 6.5 6 8.05

Abr-08 11.05

May 08 9.2 9 12_55

Jun-08 9.69 15.7 8

Jul-o8 9.81 18.19

Ago-O8 10.0 2 19.78

Sep-08 9.97 L9.27

Oct-08 9.8s 18.59

Nov-08 9. 13 15.43

Drc-08 1-2.40

Ene-09 8.3 6 9.5 8

4.76 8.9 5



ANTXO 64

Hormltón 6u¡y.t
PrGcb d c.rn nto
Portl¿nd ¡lr¿ncl

1))-§ 37019

611 o02 122.32 36¡ t4
t77.32 10.45) r65.57

1: 13 12).12 11.14 ) 160.66

t)2.)2 1.1 8u 392.19

l6 5l t22 3) 1. ta
16ll 122 37 46t 416.37

122..t? to )1 458 93

1?2.12 468 04

1.m 121.54 21.60 569 12

020 123 79 (s.m) 540 67

t2t 19 (7 62)

15 f3 123.79 (1.18J 493 59

1)a\.19 3.97 513 21

123 79 1s.87 594 66

t13.79 3.27 614.11

6..7 123.79 16.6r) 5 /2.11

533 o.o7 I I r.8a t1) 613.0S

041 124 4t 16) 659 76

457 124 4I 695

689 l),1¡ 124 96 10 57 /a0. ? 1

089 126.0¡ 1-7 4a a7155

:l95 126.07 119 70) lU 66

01/ 7)6.24 (4 88)

174 a3 110 '\27 67 646 /6

014 0.03 t21 tl (1.83) 614 17

175 08 121-17 359 694.15

175 0a 121.77 10. t0 /64.89

)-47 179 4l 5.81 115.16 8CrJ.O7

3.4) 1¡t5.54 1.7S 117 53 (3.341 782.08

0.25 186.01 035 llE 01 o 51 786 08

10 3A 186.01 134 01 I1l E10 70

146.01 138.01 18 60)

1¡t6.01 001 134 0Z 18.83) 675 55

0l9 186.71 114 t:19 87 015 67191

3 'r! 1.02 188 64 ot6 140 93

152 191 5l 140 93 67 /.91

s:! 005 19161 140 9l 6 ¡1_97

8o¡ r91.61 140 9l 677 91

; l3 19161 140 93 671.9 \
19161 140 93 611.91

(0.99) 140.91 611.9t

r9a 189.72 140.91 67191

:39 189 72 r40.91 61191

3Bt 149 72 140 9l
176 1a9.i,l

1a9.72

É80¿ 149.72

805 189 72

1A9 ¡)
189 72

t89 t7
189 7?

189 72

r9 ?/ 5.2) 199 62

!459 1.65 ?o791
202.91

202.91

159 ?06.11

F t .,,a.: Pagi to |,ch: lndice de $e.ios de to consú

I175¡ |

I

66.1

746

65¡ I

189 7)l

I

I I

I

I

s5a I



ANEXO 65

PRESUPUESTO PUBLICIDAO POR ANO

Public¡dad/ Año 1 2 3 I 5 7 I I 10

Gaslo en fnptEos 280 @ 126 48 132 36 139 44 145 S2 211 A4 220 4 n7 v)

Publ¡cid¿d en plaiaforma 35 00 15 81 16 62 17 43 18 24 25 ,1O 26 48 2756 35 B0 37 15

Gasto en Tarjetas de presentacdn 22fi 791 I31 10 46 10 94 1524 19 86 2¡67 21 4A 2223
Gastos cart¡llas para comPrador
fepet¡dof de compra 150 00 56 00

Gaslo material POP para clientes
en Navidad 83 73 81 70 97 24 1r840 145 31 162 63 181 83 2U 24

Gasto lript¡co para coleglo de
ingenieros y arqurtectos 320 00 147
Pago a rmpuls¿doras (2) 100 00 116 20

Gasto en valla publicnarra+banners 581 00

Regalo via sorleo al llnalde c/año
drng¡do a clienles frecueñte 500 00 500 00 5@ 00 500 00 1 000 00 1 000 00 1 000 00 1 .0@ 00 1000m 1 .000 00

Regalo al Inal de cJaño dlngdo a

cada clle¡te con conkato 4&1 95 5a1 36 768 79 853 3s 930 15 1 009 ?2 1 .089 96

Regalo a comprador al fanal del año
por con§egurr nu€vo chente
Íí€cue.{e o que firme conkato 100 00 100 00 100 00 100 00 100 00 100 00

regalo a veñoedor al lrnal qe ano
por consegu[ mayore§ ventas 5CO.00 800 00 1 000 00 1 200 00 1 300 00 1 .500 00 1 700 00 1 900 00 2 000 00 2.200 00

fOTAL GASTO EN PUBLICIOAD 2.197.?3 1,991.02 2.263.34 3 604.53 3.356.26 3.813.93 4.07,1.'16 4,380.89 ¡.657.1¡t 4.974.63

I

I

I
I

662 7s I

I
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Caracterf¡ticas de los

Bloques San Martín

Ins hlnques fueron pnducidos bajo las

normas |l,lEll 838 y 640 qua 8 su ve¡ se

riQe¡ de las norynas internacionales ASTM.

Se asegura la r¡sistencio prrmsdlo de los

bloques por madin de constantes pruehas

de laboratorlos intemos y sxtemos a la

companfs. p0r l0 que se siguen los procedi-

mientos aspeclficados para una prueha

satisfactoria.

Caractarf¡tlcas de Bloqua:

llltralivisno

UL 2t1
UL 20

Ultal¡viano

Largo 39 crn

fg col
Esp€sor: 20 u¡
Peso s6§o aptot 11,5 ks

Resrstsnch pron¡ed¡o 2 Mpa
Descripción PtIa losa 6

olvbnadas

Tr

Livlano

L7
L7

llvla¡o

L¡rgo 39 cn)

Altur. 18 c¡n

Erpolo.: 7cm
Pato Éeco aprox 6ks
Raalrtencia promedlo: 2 Mpa
Or¡cnpción Para parode3 en

¡nleriores l¡v¡anss
o pi6o6 aho6

Ti

Semlpesado

sPg
f¡

Semlpesado

sP t5

fl

Fesado

Pt5 P f 6

pegBdo

Lárgo: 39 cnr

Altura
E5p€tor¡

l9 cnr

l5 cr¡r

P€¡o atco lprox 145ks
R€¡l¡l.ncl¡ promodio; 5 Mpa
Desoripclón Para parcdes

dg alta rogiston-
cia para usoa
indu6fialos.

. Semiparado

sF 20
¡

Ti

Oesc

Ti

Pssado

2D

T¡

Es

P20
pe6 É do

LarÉoi 39 cm
Alluaa: 19 cn¡

20 cnl
17.5 ks
7 Mpa

Pera mur o¡
extenotoE, usog
6$truclufá16&,
Oalpono6

tl
Pcio aaco a

R€¡i.tonch

sP 20

do
L 39 cn1

19 cnl
20 cm

io

Es aoli

Res atono

AlturEl

Peio ¡ocg a
1

Para p¡ródea
eo ¡nl€rlores,
exlerlor€g y
mtfoa d6 alla
reslstencia

SP 9

semlpG!!do
30 cn¡La rgo

Alturr: lg cm
E¡p.¡or 9cm
Pero reco aproxr
RÚl¡tenc¡á promedlo:

7kg
3 Mpa

Dotcnpc ¡ón Pa¡edo¡ ¡xtcrb
¡es, intorlorla y
pisos altoE

§P t 6

Lr r0o
AlturE

P¡to seco aprox¡

o.rcr¡pció r Pará parodas
livlañ¿! dc rlla
res¡Bl€ndt ln
inlerioros, !xie
riore8 y pllos
all08

Derc rlpc n

romedio

lnforr¡¡ación Generll;

A ltura:

-----Emi'ot.-¡;l
30 cm
19 cm.

!4gor1- f 15 cnil
9.82 ko I

,l Mpa
-F¡¡faE¡",! 

pry@i[I
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E
PL AN DÉ IfWTRSIONTS

l51¿ 13l0 l1I 95o l
s ¡35,ooo

Obr¡ c¡vll s 32,50O
I9,9s55 s,ooo

5 32,32sS ?E,¡¡4,s 2459ss 2O,73Os r3,fix) § r6,86s
s sr0,23oS 4o8,5533 306,817S 2o5,2oo

s 99,5S05 f4.7755 so,ooo
S 216,0145 162,2625108,sm

5 15,8 ]8I 26,919s r8,arxl
5 s7,r47s 42,927s 28,7m

S 13l,moS 109,660
9l9,5OEs 9,796

15240

5 1,802I9osMu.bl6 y Gqulpot dc ofl.ln.
5 7,7515 6,53as 5,t'r954,lmEqulpos d. comput¡.1ón 5 Jr,383519,278

S 21.441

5 119,2365 79,73O
513,783Me¡cladora 

I

Pl.t.form¿ de t0 ton lad¿r
S 6oE,3EoS 21,{60 § 9,556§ s7s,ss4 S 119,236S s,319 § 24,59sS 339,93! 5 too,r¡60s 525,43E S r6,86s s 5,005SUMAN

13 15l1 119 106 I50 1

5 2,oooMuebles y equipot de ofi.rna
S 11,1E4S 9,83E5 6,192S 6,7a6I t2mtqu¡po5 de (omputá(ión
5 163,421s 122,7srS E?,o8o

S 47,783i¡Équinaria de plants y squrpos laboralorio

Nuévar lflvérsloner
162sMuebler y equrpos de olicin¿ s 3.103s 2,61ss 2,r28S 1,640Eqü¡po! de computa(ión

Maquinari¿ de pl¿nt¡

s 47,694J1892

S 12,4s3 16?sss 10,419 s 204,426S 8,386 I5 S E2,o8os I 5,2@

-

s

5

4t4,la4
112,902'tlcorlo futuro delactivo que se torñpre erta incremenl¿do por l¡ t¿9¿ i 9.58%

'Cada equ¡po totalmente depreciado rerá vendido

'L¡ empresa rigue en marah¡

'C¿d. ¿(lvo tolalmente l¿¿o por uno ñuevo elBño r
VENTA D€ ACTIVOS QUE 5E RÉTMPLA?¡DO5

5 40,374 5 144,051

$ 
"zs,úz

II

I

I

I

I

I

II

I



13 1510 11 1¡3 4 5 60

9155 915 s5 97S 5 97s 915s 9t5sobra aiv¡l S 97s S 975 s 5 9/s
5915s915 59¡§ Iloo5 5 3oo I 3oo 3m5 Lu5Muebles y equipo, deofr.rna 51tr 5 3oo

5 5,691 S s.69254,146 S 4,919 I4,9r9 Í 4,9195 3.3/3 5 3,373 5 3,373 94,¡46Equipos de computac|on 5 2,61»
5 49,0r6 5 49.026 s 49.026516,82S 516,82s S 16,82s f 49,026524.624 5 74.6)4 I74.6)4 516,825

9.01o5 S 9,030 S 9,030 S 9,0305 1,768 I 7,16A I 7,16a 5 /,r6aMaquinnri¿ y equrpos de prod 5 7,168 5 7,16A 5 7,168

tlucv¡' i¡v.É¡oncr {lñ(r.m.ñto cn ¡<tlvo3}
54S 108s545 5r¡5 5 s5 Ss4 954 sMueble! y equrpos de oli(ina

1,30a5 § 1,308 S 1,s5r S l,sst5 1.064 s 1,064 I 1.3oElq!rpos de computación 5 t E2o 820I 5 820
s 3,9505 1,9a4 1.984s I 1,984 5 r,9845 1,9A4 s 1,984 S 1.9E4 5 1,984M¡quinari¿ y equrpos de p.od § 5

5 l4,lo8 5 14,3085 9,568 5 9,s68 14,308s s r4,3o85 9,568 ! 9.568VehiruloPldl¿lormn
s a2,zo2 S 83,219 s E5,236s 62,083 S 62,083 § 63,100 a2,20asS 35,666 S 37,31¡r 5 39,291 S 6r,066

s 5 s 5s 9 5S 3,0s6 5 3,056 5 3,056

..tlvo dll.rldo S r5,28o $ 6,rt2 3,056 s

o DE OtPRtCtACtOtttS

acftvos 0 tNvE N ñ/TIOS UIIIIZ¡DA DURANTT TT

796 s 74? s 688 s 579 I

s

5 Esr I s25 9 417 I

s

416 S

51ls,o(p

361 t 1,585

ss s

l31 I l0 l1 t23 5 60

5115,0@ 5 135,000 9135,0oo s 135.0«ls 115,0{rO 5 r35.m0 9135,000 s r3s,(ms 1r5,000 9lr5,0oo
5 19,825 5 17,8755 21,725 s 22,7s0 71,115s s 20,8m5 28,600 5 1t,52s I 26,650 s 25,675Obr¿ tN,l 5 29.5 75

5 8,760 S 8,163 5 6,96E5 2,900 5 ,,3oo 5 2,ooo s5 4. r0o S 3,8oo 5 3,500 I 3, ¡0OMLreblel y equipos de ofuinr
511.t84514,7s1 5 9,83a s 22,16AI 6,146 S 16.s84 s 8,292 519,676tquipos de comput¿(ión 5 5,2m I 13,492 5 l0,l1e

s )6r,414 s 163,4215 r59,576 5 t22.751. s 159,5r7 5 3r0,5OO5 82,080 S 27o.os1 5 ?33,?26I rl1,l28 5 106,704
5 112,447 s 121,417 5 1o5,ls65 69,286 S s4,9sl 5 47,1a3 5 14r,4785 97,956 5 90,78a S E3,62r s 76,453M.quin¿a¿ y equipos de proc

s 581,89a s 617,346 s s70,646 s 1¡¡U1,004s s18,r01 s .¡.2,61r s 3E3,E44 I349,960acTlvos Ntfo5 t¡ICtAL s 4O3,r59 s 37E,3E4 s 34r,945
I 98,087 I 114,2 sE5 92,644 I 67,304 I s3,8o6 5 126,497 S t10,843S d131 S 34,33{ s 101,638NUEVAS INVER5IONES

Múebler y equrpos de oficina
§ 3,103s s,23o t,9 215 5 2,615 S 6,205s 1,640 s 4,2s5 S 2, r2Etquipos de comput¿cróñ s 3,280 5 2,460

s 1s,2o8 9 61,876s 23,143 s 21,1s9 19,176s S ¡7,192S 31,078 I 29,094 5 2 /, 0Maquinar¡. y equrpor de p¡oduc.ión y laboralorio
5 90,620 s 76,311 s 4t,694s 50,s95 5 41,460 S 11,8e? t510,16)Vehir uloPl¿t¿lornrd

s 810,390 s 728,188 5 66E,733 s 554,262s 619,739 s s7s,319 s 4sl,l53 s 4Oa,766ACTIVOS NITOS S &9,27r s 3Es,s7r s 376,279

-

v.lor prom.dlo dr Inv.'3¡ón r S {2E,632 § 397,421 S 3ao,92s S 498,009 S 597,529 5 4a?.194 $ 429,9s9 I 609,978 S 769,2E9 S 698,46r S 570,9t1

I



Tabla

INVERSIÓN

Descripción Valor
(en dóla res)

Partic¡pación

l%l

lnversión en activos

Capital de Operación (Primer año)

TOTAL

s 2 5,438

3 7,358

562,796
704

III,. FINANCIAMIENTO

RECURSOS PROPIOS

PRESIAMOS

TOTAL

168,839

393,95 7

552,796

30%

70%

100P,{

Elaboración : Las autoras

Préstamo

I años

CORPORACIÓN FINANCIERA NACIONAT

ÍABLA DE AMORTIZACIÓN PROYECTADA

S 391957 Tasa Anual

10

8.50%

N ANUALfABLA DE AMORf IZACI

Anua I

ota
DeudalnterésCapitalde cuota

mero

s 393,9s7,450

s 367,401.68s 60,042,1s5 26,555.77 s 33,486.381

s 338,s88.58s 60,042.1ss 28,813.01 5 3r,229.742

s 307,326. s6s 60,042.1ss 28,780.04S 31,262- lt3

s 60,042.1s 5 213,407.11s 26,t22.76s 33,919.394

s 60,042. 15 s 235,6er.63s 23,239.51s 36,802.s45

s 50,042.1s s 196,673.87s 20,111.395 39,930.766

s 1s3,349,0Os 16,777.28 s 60,042.1s5 43,324.877

s 60,042.15 s 1O6,341.s1s 13,034.665 47 ,ñ7 .498

s 55,338.39s 9,039.03 5 60,042.1ss 51,m3.129

s 60,042.1s (0.0o )ss 4,703.76s ss,338.3910

s 393,9s?.45 s 206,¡164.06 I600,421.51SUMAN

ANEXO 68



oE PRtatostvoL
8 9 106 7d 5) l1

05850535 s 0.s60495 0 515045s s 0.475 o.l9 0 41s 0 4lsPr€cio Pror¡.dlo Poñd€rádo

lngleaoa !nutlc! r tlpo de cllentta

1097 85 63 1
P.nlclpr

clón '|
1.676,8011,396,051a29,778 1,079.322 1,230,3,136,a2,86,1 766,430,190,315 553,7S3412.30450%Con¡tructoroa

34S,015 394.20026S,830 307 5861S1 608 232.445138 448 160,716ora 0 122.579Construclotos con conlralo
1,103.761861 240 977 ,213650.M5 755.525450.005 536.501313.221 387.65510"/a 309.613Construcloaes compra frocuento

61 .517 69,803 7 8.84046 489 53.96632.143 38.32224 516 27.65030% 132 691Congtructore6 cornpra esporádicá
1,061,20r820.229 030,708610,852 719,5,18369,196 424,675 510,96,t294.869 328,471IJI¡irlbuldor¡e 100/,

630,720492.137 558..25371.911 431.729257 ,146 306.5720 196.126 221 517Dislribuidoras con conkalo a%
262 800205.A57 ?32 677154 963 179,887107 111 127,73870% 206.408 81 ,719 92.2S9Distribuidorag compra ftecueñto
157.680123.034 139 60692 978 107,9326,1286 76 6434e 032 55,37930% 88.461Di6tnbuidoras compra €sporádica

2.62E,0021,798,870 2,0 60.57't 2,326,7691,277,3aa 1,5.49,530922,989 1,071,44{)100% 737,lf3 417,',t92Totll do vont r

Dcrcuonto ¡nuala¡ por vendador Pof tlpo c

1075 63 4

P.ñlclp¡
clón ,|

9,a,12669,227 80,90849,312 58,96132,138 39,46519,240 23,106 26.87960%Coñatructort¡
24 68815.465 18,158I430 10.351 12.93¡6 060 7 050254/o 0Construclo16s con conlralo
6{ 80747.665 55 70733 953 40.59622128 27.17315 908 18.5077 laa 13.933Construclores comprS frecrj6nle

4 6292 900 3,4051 941 ?.4251.5815.308 1.136coñ§trucloleÉ compra 6sporádlcE
50,69730,899 36,945 13,37720,138 24,72911,177 16,84211 ,79 5Dlrtrlbuldor!! {0%

37.03323 198 27 .23715,527 19.40210 575 12.6¿560% 0 9.0s0Drgtnbutdoras con conlralo
13,7168 592 10.088{.683 7 1863.367 3.91725o/o 8 256Dstnbuidoras compra frecuente
L2295.155 6 0533.450 4 3112.350 2,81015% 2.020Orslnbuidoras comprá esporádlca

131,605 153,10295,906 t 12,6056¡1.19/t 80,21r13,7 21 52,276100% 31,03 5Tot¿l doacuontoB

oblonldos por vondadore.

I 1096 712 3

P.rtlclpt
clón ,l

1 455 906 1,652.0081.100.238 1,27't.198835 724 906 94357..995 637.410 719,93118%Vondodoro!
7 62.121594 6664{9.3S3 521 672235,717 370 441162 178 179,782 203 05822ya0lrocto( Obteñldo. por lr fábrlc¡

2,326,769 2,628,002'1,798,870 2,050,57'l1,277,X41 1,5.19,530a17 ,'t92 922,989 1,07'!,¡¡0100% 737,173Total

3.07e1

ú8,078

] 31'833l
11,?eól
?34

5

1.865 89ll
674.763



R r ¡'¡ o r ¡u t r ¡,¿ro o e pÓ tl zas e t'¡ ac u ¡vl u ucl Ó H

A principios de año Monto de inversión Poliza Plaro en años Monto Ca pital ln teres

2 5 1t,467 Poliza 001 3 514,126.93

3 5 11,553 Poliza 002 2 513,276.7L

4 s 14,03 0 Poliza 003 1 S 1s,o4o.s1

5 s 17 ,194 Poliza 004-semestral 1 5 77,721.57

Rend¡miento de ¡nvers¡ón en el u¡nto año s 60,16s.?2 5 s4,244 5 s,921.08

6 5 300 Poliza 005 4 s 396.s2

7 S 18,675 Po liza 006 3 5 23,006.1s

8 5 35,026 Poliza 007 2 s 40,2s1.60

9 5 41,703 Poliza 008 1 s 44,706.02

10 5 46,812 Poliza 009 1 s 48,248.9s

Rendimiento de inversión en el décimo año s 1s6,609.24 5 r42,5r7 s 14,092.58

Elaborado por: Las autoras

ANEXO 70
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ANEXO 71

Unldader vendidas

Unld.d€3 Produ€¡d¡. por ñcr
f¿pacld¿d de Produ.cadn en 8

Prod'JCtJvld.d p?odu.clón
ll.¡GRESOS

lñ¡rcro por Y.nt¡r
Vcnt ¡ Por v.nd.dorcr
V.nt¡¡dG.llcñt rdkcctót
(.) D.r.u!nto

Otsor lntrarc!
TOTAT I NGRESOS

23,59¿

18,596
¿,99E

952

72,642
1,423

24,06S

EGRESOS

M¡trr¡¡let Olrs.to3
Cemen!o

ABu¿' Proporcron v¿í¡bie
P¡edr¿ Call¡¡

Tot.l M.no de Obre D¡.e.ta
Mano de obrá Olréctá o Person

Bonllica.¡dn

60,590
76,515

156.7 / l
49%

t2,s24
6.011
5,175

154

616
S3

t3

3,070
1.0 /0

9,227

2,912
255

1,645

!4
l.¿12

119

,94
20

85

289

57

ll
50

84,08S

84,095
t\6,¡73

54%

f2,7 43

23,923

E,820

1,352
31,191

1,974

33,365

11,544

5,800

5,343
719

629
5l

3,070
1.070

9,267
2,912

755
r,645

54

1.212

319
434

2ú

322

67

t¡
50

s

t
§

§

$

s
s

s

s

5

s

§
s

s

(ar8¡ fabrll y Gastot de Admin

Repár¡(lór y Manleñ¡miento
Edfrcro y Inlr¡estru(turá cle Í¿b

M¡qurndfi¿ y tqurPot
Súministro!
Acr¡á(8¿eto l¡io)

EnerSr¿ tlectrc¡
Diesel

Equlpot d. Comunkac¡ón

Ielelonr¿ convencronál

s

5

s

s
s

I
5

s
5

5

s
s

$

5
S

5

5

5

I
5

I
9

5

§

s

5

s
s

5

s

s
5

s

I

5

5

s

s

s

t
5

5

s

5

t
s

107,116

107,336

156,113
68%

5 {r,797
S 11,419

$ 1o,3r8

s r,749

5 40,046

s 2,s20

s 42,568

16,0t3
7.403

6.820

9r8
803

68

3,070
1.070

9,r16
2,912

25S

r,645
5{

179

'.320

112

4ll
67

ll
!,0

5

s

5

s

s
5

5

I

5

s

s
s
I
5

s

5

t
s

s
s

I
5

s

r17,015
117,015
796,773

$

s
s

I

s

s

4t 565

36,746

E, EfO

1,923

43,6¡f
2,7¿8

ó6,391

s
s

5

5

5

s

I
5

I
s

s

9

5

s

5

s

s

s

5

5

s

L],4St
8,0,f 1

7.115

1.001

875

t,070
1.010

9,427
2,912

¿55

1,645
5ó

1,2I¡
379

s88

20
r20
149

67
t¡
!0

1.46,695

153,520

156,7 t3
98%

S 57,123

s ¡t2,072

S r5,os1

$ 2,432

s s4,59r

S 3,Á¡14

s s8,136

5

5

s

s

5

5

5

§

s
5

s

s

§

$
5

5

t
s
s
s

s

5

5

s

28,098
r4,194
10,088

2.009
822

100

284

3,070

1.0/0

9,662

2,912.

2S5

1.645

54

t,2t2
)79
829

20

I51
658

67

ll
!0

Sepliembre o{tubreAb¡il

FSTADO DE RESULTADOS

(Prlmer !ño d. operrclón)

172,986
17¡,9a6
756,173

11096

S 67,161

s 54,s75

S 12,7E6

s 2,819
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s
s

s

s
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5

s

5

s
s

s

r92,040
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156,771
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19r,646
r97,645
756,77 3

12 6%

203,967
203,967

156,773

130t6

208,515

eo8,515
756,ltf

711%

5 74,180

S 6o,84s

S 13.935

I 3,1sO

S 71,630

$ 4,so9

s 76,139

76,953

50,763

16,200
1,249

,3,715
1,647

78,355

35,545

18,538

t2.94t
2,502

I,O9B

129

3ll

s ,9.,125

S 51,567

I fi,lsa
s 3,363

S 76,062

s {,789
$ m,8s1

81,196
62,511

18,625

3,441

1I,t5A
4.896

82,550

17,500
19.557

11,659
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9
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IE,OI2
12,S80
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31,451
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1.155

l16
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1,131
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66/
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2,972
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1,212
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20
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L t)
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25s
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¿0
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1,6!5
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898
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2t2,608
272,504
156,771
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§ 82,r9o
S 6r,911

s 2O,87r

5 3,5Os

S 79,285

s 4,992

s 84,217

38,588
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14,096
2.t11
1,192
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4,tzs
1.0/0
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O.rcrlFtion 8.t¡ M¡rlct C¡P

sector:lndustrial6oods 920,88
lndustry; Gener¿l Bu¡ldiñ¡ M¿ 42.28

o.bt to Equit\
0.84
o.19

Tc

Companies
0.3918 4.5604Beadwaters 0.o4 591 6 0.711

0.2348 1 .3aoaAmcol lnter 1.O6 958 3 0.682

8,6I0.4001 66.23%Vulcan l\4at€ 1.54 8600 0.953

0.3982 o.25.4Materi¿les C( 32.44

o.64 0.3015 27.56.,45 USG corp 1.52 2800

0.83 o.3264 o.o3%6 lmperial lndu 0.31 3.5

1.00012985.8SUMAN

o.8510 a.36621.4288PROM ED OS

II

-
-

I

aNtxo 718

D¿tos

BETA DIT PROYECfO

Nota: Datos déYahoo fiñanc*lndustry: Euildins Materials (detos 2005 al 2007)

CALCULO DT fASA IMPONIELE

2A)1 2006 2m5 TC

0.6563 0.2595 0.2596 0.3918

Vulc¿n M¿te, 0.3212 o.5746 0.3045 0.4001

Máteriale3 C( 0.616 5 o.3s 32 0.2 248 0.3982

LISG Corp o.3950 0.3934 0.3015

Amcol lñtern 0.2 550 o.1907 0.2586 0.2344

lmperial lndu o.3127 o.2590 o.3413 0.3264

CAI-CUTO DEL COSTO PATRIMONIAI

Kp=Rf+Bp(Rm-Rf)

5% Páper

Pld : P{d [1+(1-r.)3]
CALCULO DTt B€fA AJUSTADO

B.to sln dcudo o.9282

fC ecuador

olP
0.25

1.5

B.to d.l proye.to 1.9724

Deuda

Patrimofiio
olP

6úA
Aea

1.5

tasa de deuda

Bonos ( Renta FUe)

Est¿dos lJnrd lmpone Cupoñ Rentabilidad Hor¿

Bonos EEUU 2.97% 06/o212ú9 Nov 15 2018

Costo patrimonia¡ del PrgyÉclo

Xt 17.42f get con deud¡

Rf

Prim¡ Mcdo

8p

7.97éA

4.79'A P apet

L.972

Spr€ad:

8.50P/6

costo promed¡o po¡derado de capltal

wAEa(cPPc) t2.o7x

Co5to patrimonial
12.429ú Beta 5in deud¡

1o6.ss | 3.7s% |

0.42 |



ANEXO 7?

Unldade¡ Produ.¡d¿i
C.padd¿d de Produrctónlen l¡ñld¡d.¡)

tflcR€so5

l c9l I ulr

1915850

l8E I ? i'4
102X

V€nl.i por v.ndGdor!t
Vont.3 d€ cll.rter dtroctor
(.)Ior¿l €n dc'.u€ntot
IntrEro neto ror venta¡
Ol.or lntr€so3
lñtrrro rot¡l

r6Rtso5
M¡t.rl¡l6r ok€ctor 3¡6,057

I t 2.óO5

125,803

12,940

I t.440
1,15 2

2,6t6

s

s

§

5

§

5

131,17'

161,t /B
¡1,0t5

706,138

44,{50
750,5EE

42.131

16840

Atu¡' Proporrlón vart¿L¡c

Gaito de iporte patron¡t r2.r5X MOO
Gatlo en loñdo3 de rc!€rva MOO
Eonillc¿c¡ón ¡ Por!onal de pt¿¡tr,

Iotal Mano de Obra Oke.rá
M.no d€ obr¡ olre(r¡o p€rso¡r¡t pt¿flr¿i I ol

t
§

s

s

5

5

5

s

:
s

s

5

I
I
É

s

5

I
5

5

I
5

5,191

C¿rta tabll y 6alror dc 
^dlinntrrr¡.¡ón

116,19¡

35,66ó

3.056

!5,00o
t6000

D€p.Gcl¿rlón

Iol6l rn¿no de obr¿ lndk!cta
M.ño d! ObrE hdk.ct.{71
G.rlo ds ¿pofte p.tron¡t 12.19% Mot
6¡rtó.n londos d¿ rorerv. MOI
RGp¿ra(lón y Mant6ntmtento
td¡f(ro y ¡flfraenru€tura de taDfl( ¿

Mdqu¡fl¿flá y lq!rpor
Sumlnlrtrot

200668ri

lBd t274
107%

t 817,r9:
t 6ll.410
s I /9,781

$ 37,582

5 779,610

§ 47,909

5 E27,slE

s !82,514

5 199,S75

s r 39,387

I ?6.941

5 :1,E20

I r,l8/
S 1,561

5

5

5

5

5

46,5¡5
40.t80

4.416

3,8b8

5 rz9,s93

I 35,666

S i,056
5 {3,252

5 la.a/6
5 4.1/,r

$

5

I
5

s

l:072: l

2t6t))l
1881274

1159a

5

5

§

s

I

922,98e

719,9r l
lú1,0s8
4t,72.r

8r9,268
52,S96

9tl,a6rt

s

5

s

5

s

5

s
5

5

5

5

t

5

5

I
s

5

9

5

t
5

s

434,r09
216,9) 2

¡58.521

r0,640
t2,t4l

1.495

1.841

5E,530

44,162

4.9r0
t,3/4
6.074

142,506

t5,566
3,055

50,836

41,73 r
4.807

1.)9 /
23,853

t85
17,569

5.4r9

13,054

ESIADO OE ItT§UTIADOS
10 AÑ05 DE OPEfrAf,tot!E5l

0 i ¿ J LI !

.¡4tr5615

2:1056l5

18812/4
12896

S 1,orr,44o
5 835,724

5 23\,)tt
5 s2,276

$ 1,019,r65

5 59,!¡1
5 ¡,07E,49s

t
5

5

5

5

§

5

s

5

5

5

5

t
s

§

s

I
t
s

t
5

5

I

506,089

,¿65,091

lE5,t46
35,786

¡.1,142

1,659

4_26J

67,571
4E,539

5,40l
),t09
9,918

155,7¡2

¡7,1t4
3,0s6

55,87!
46,965

s,284

3,624

26,¿15

861

t9,3ro
6,044

l{,682

19,745

65u

14.54J

t0,t98

2r,702
/14

r5.9¡15

!,00t
I r,921

El,s3,
ttE.5I /
I,ttt
5,289

3E,258

1.2s9

tE,t79
E,E19

24,658

2 /4 ¿401

2141401

175154/
73%

5 1,271.tU
5 906.943

, 170.441

É 64,19{
5 1,i¡!,190
5 6E.r19
t ¡,zE¡,9m

s

5

5

I
5

5

5

5

5

5

5

§

t
5

s
5

5

5

9

s

5

§

604,435

I17,202
r21.519
4?.810

t6. r 2l
1,892

4.860

76,6EE

6E,669

5,941

4.076

170,319

,9,797
3,056

61,410

5 t.620
5.808

1.981

28,81{
949

21,?21

6.64¿

16,9!7

I l8l l8t)

3190936

116254t
E5%

S r.549,630
S t. ¡oo,2J8

5 4.¡9,-r9J

t EO,2!r

s 1,469,{19

f 60,969

5 r,550,388

I
5

5

5

5

5

5

$

5

5

5

5

s

§

5

5

5

5

5

t
5

s

117,542
3E7,1tl
210,789

5?.319

t8,Eló
.¡, ?0a

5.611

E6,924

t 3,479

8,391

4,440

512

201,661

6I,066

67.496

t6,7r5
6,38J

4) ta
31,670

1.041

23,321

/,301

19,9t5

i53 ¡ t tó
316?\4/

94t(

I ¡,798,870

s 1.2 / 7. rea

s 521,67 /
s 95,906

t l,ro2,e64
t 9r,168
I r,194,212

ls3ll lri

s E49.07¡
5 441,M6

5 3l?.225
5 60,348

s 20,/59

I 2,436

I 6.2sE

I
5

5

5

5

t
9

5

I
s

t
s

s

5

5

5

5

9E,9tX

80,,,6 r

9.¿25

b,32,r

t.591

219,519

6!,043

74,¡¡s
ó¿.35A

|,016
{,al?

34,S08

l,l4b
25,f't8
8,024

t¡,3r9

lE:l891b

5 t,o5o,5rl
91,155.906
5 594.665

S l12,605

, t,9t1,961
J lol,mo
f 2,0tE,957

3arE9)6
3t5254 /

102%

s r11,44r
5 88,,f64

5 l0,rl9
s 6,954

5 5.584

t35,366
62,OBl

9 954,075

5 50E,32/

5 J55,Ot5

S 6E.621

5 ¿2.61t

5 2,655

S 6.821

§

t
t
s
5

5

5

t
5

j
s

s

1t ¡bol4

s

5

)
§

5

I

1,326,769

lJt.ó05
:,195,164

t l l,2l3
2,106,19'

r,067,EE8

5 /4,3 ¡t)

4fJ l, 150

t I.5)5

2,481

L.40),

J16251t
111%

126,¡¡l
91,56t
11, t44
I,643
9,91)

752,br4
62,0A!

69,6r7
t5.12t)

8,1/5
5,811

42,049

t,384
10,9/ ¡
9,69r

¡7,103

I
5

5

5

s

5

t

,
5

5

t
5

5

s
$

5

5

5

5

s

5

t0

45lrJltio

5
j
5

5

t
5

7,61A,O!2

l,8b5,aa I

/ti.¿. ¡ 2l
15¡,10!

¡,{74.899
121,910

2,596,E10

r,¡20,1¡s
ó44,982

450.{6/
8/'.069
26,5¡4
t,l¡¡
7.991

J/6)54t
120%

l42,s¿t
lo7,2I9
t),¿49
8.40¡

14.645

2 t 1,441
ó1,100

I
5

5

5

5

5

s

t
5

,
5

5

§

á

5

5

5

5

§

5

5

5

s

9E,49E

42,795

9,315

n,389

4¡t,2r6
I,521

34,041

I0,654
79,652
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ANEXO 72

€slAoo Dt RrSutTADos
IO AÑO5 OE OPERACIONESI

o l 2 ,]
4 5 6 8 9 l0

5ti90 t4tl c040 t2n/ lro2t I I882 I2761

(.lAumentór d! .u.ñtrr por .obrar
Dlrmlnualóñ en cuentr,

.¡ñv€rrlón €n CT t/,358

ffi¡üffi$
5

¡ (58t,7s6) I 130,805 ¡ 133,838 f 158,811 ¡ 190,228 ¡ J9,532 ¡ 209.703 I 38r,715 ¡ 120,r2S I a76,605

( )AÍnorrh:.tón dp la der¡dá I 26,556 5 28,813 S 3 r,262 s ll,9r9 S 16,80l S lg,srr § 4l,i2s S ,17.007 S sl,ool

Illlo d. r!,á d.l lnvérrtontrr¡

V.¡or preeent. d.ltulor fururo3
EE 5 1115it s ,;§ r 1s1"0r, s ?s3J91

-L3¡?;tr8
s 

-- 
rrt;:o-§ gl,rrt $ lirJrl

0

ss

s

5

s

s

5

s

s

s

s

6t,194
ltI

lll.54a

71,t13
6) t94

85,5? I 103, /48 120,43¿
1t tt3 121 148

117,2A6

u0,43{
175,945

155,177

S 15s,777 s

t

r22 47

733

5

S 5s,338

¡01 t94
t53

§ ,r0 s I l 5

ul¡llr¡r rclleor prr¡ BenEr¡r mayorer tntre!o, l08
0.12

4¡.59X
1.71

0. t0

2' _1AX

¿.17

0.29

2¡r.s:x
7.tl
0.r9

I4.0tx
,.t7
0.3r

I ll
0.10

-3.55]{

3_00

0.t2

21.f6*
3.75

0.32

27.68*
t.78
0.33

26,zrX
6.

0.¡{
Aumeñt.i la uttttdad por dólar d€ I

Cákulo d. v¡lo¡r!. proypcto.r ?ttuturo

rlulo m€nor depre.i¡clón
Valor ¡lr3ente (eño ¡1 ¡llntrn¡to)

s 400,8/4

s 3,228,662

I otslll!io de r¡tÉ
I t 93,472 § S 1,429

s

5 Er l

5 117,286 5

t I

I
l7 ¡2f( ¡\r 

"_
tn

t É 649 617

3 2.41 ri



ANEXO 73

Run preferences:
Numb€r of trials run

Extreme speed
Monte Cado
Ra¡idoñ seed
Precision control on

Confidence level

Run statistics:
Total running time (sec)

TriálYsecond (average)
Random numbers per sec

crystal Ball data:
Assumptions

Conelat¡ons
Correlated groups

Decision variables
Forecasts

Reporte de s¡r1-rúlac¡ór')

Crystal Ball RePort - Full
S;i'iulai:c¡ 3tarieC :c 3/13i20CC' at l::0:?'"

Simulation stopped on 3i 19/2009 at 7:20:30

10,000

95.00%

1 .36
7 ,352

22.036

3

0
0
0

2

Page 1



Reporte de simulación

Forecasts

Worksheet: [fINANCIEROFACTCRYSTAL analisis sens¡b¡lidad.xlsx]Supuestos

Forecast: TIR

Summary:
Certaintli level is 95.00o/o

Certainty range is from 23.40% lo 41 50'k
Entire range is from 0.21% to 44.9370

Base case is 32.40'/.
After 9.776 tnals, the std. error of the mean ¡s 0.050/0

TIR

Cell: F29

I
I

0Jl6

0.4f

oIrt

o¡¿

0!r

0¡'

Statislics:
Trials
Mean
Median
Mode
Standard Deviation
Variance
Skewness
Kurtos¡s
Coeff. of Variabilaty
M¡nimum
Max¡mum
Range Width
Mean Std. Error
Cell Errors

I
I

I
I

fi

¡tú
-n
a3ú€
J

2ú€

6
I

Lt.

r cl)

0

27.{úS r-ürf «t.(I¡L Sdrt rlx¡i

Forecast values
9,776

35.27o/o
36.00%

a6-ffi
36

O.22Yo
-1 00

10.60
0.1337
O.21o/o

44.93%
44.71%
0.057.
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Reporte de simu¡ac¡ón

Forecast: TIR (cont'd) Cell: F29

Percentihs
0o/o

10o/o

20v,
30Yo

40o/o

50%
600k
700k
80o/o

90o/o
'100%

Forecast values

29 95o/o

32 69%
M,OZYO

35 03%
36.0Co/"

36.98o/o

37 .86V.
38.87%
40.05%
44.93o/o
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Reporte de simulación

Forecast: VAN

Summary:
Certainty level is 94.33%
Certa¡nty range is from $0 to $'1 ,329.9&
Enhre range is from ($8,053,549) to S1.836,801

Base case is 5648.749
After '1 0,000 trials, the std. error of the mean is M.'107

Cell: F28

VAN
7ú

(m

5ül
TI

(ÚE
g
.}gt:
.E

2ú

rú

!6€Id

0Í,

0.(!
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fxr

fl(rl

(¡lu

ot¡t

0.ú 0
It too,fEr Elñ,

'' 
,rn.(m $,8oo@

Forecest values
10.000

$819.977
$876.773

5410.727
$168,696.258.457

4.28
51 34

0.5009
($8,053,549)

$1,836,801
$9,890,350

$4 107

I

Statistics:
Trials
Mean
Med¡an
Mode
Standard Dev¡at,on
Variance
Skewness
Kurtosis
Coeff. of Variab¡lity
M¡n¡mum
Maximum
Range W¡dth
Meán Std. Enor
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Reporte de s¡mulación

Forecast: VAN (cont'd) Cell: F28

Percenüles
0o/o

lOo/o

20v.
3Oo/o

40o/o

60%
70%
80%
90%
100v.

Forecást values
($8,053,549)

s435,61 7

$631,289
$735,538
$808,609
s876. 5

$946.813
51 .015.727
s1.093,063
$1, 190,385
51,836,801

End of Forecasts
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Reporte de s¡mulac¡ón

Assumptions

worksheet: [fINANcIERoFACTCRYSTAL anal¡sis sensibilidad.xlsx]supuestos

Assumpt¡on: Crecimiento costo cemento e ¡nsumos

Maximum Extreme distribution with Parameters:
L¡keliest 5 83o/.

Scale 0.58%

Cell:880

[.:
t- I

I,

,.

I

Assumption: lnflaciónEsperada

inflación registrada en los úümos doce meses del año 2008

Cell:878

Lognormal d¡stribution with parameterS:

Location
Mean
Std. Dev.

,6ssumption: PartMercado

Uniform d¡stribution with parameters:
Minimum
Maximum

Selected range is from 1 40olo to lnñnito

End of Assumptions

0 62%
9.910k
5.97%

r.
t,l

t.

r
-)"

Cell: C5

?.00v.
?.600/o
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