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INTRODUCCION

'Dada la importante contribucién que el sector de la construccién brinda a la produccion
de cualquier economia a través de un altisimo efecto multiplicador, por la generacion
de empleo porque no menos del 40% del costo de una construccion es mano de obra
directa y masiva, porque también al Estado le permite mayores ingresos a través de un
incremento en las recaudaciones tributarias y mayores aportes al Seguro Social se
determind la necesidad de la Empresa ESMACO S.A., y la realizacion de un proyecto
que intente cubrir las necesidades habitacionales que existen en las zonas de Guayaquil,
pero en particular la zona noroeste, ademas como consecuencia de la dindmica
demogréfica de la ciudad de Guayaquil y segun el altimo censo poblacional donde se
determind que la tasa de crecimiento anual promedio de 1998 al 2000 fue de 2.15%
(Anexo A), se plantea la siguiente opcion de inversion cuyo objetivo consiste en

determinar la viabilidad de instalar una nueva planta comercializadora de productos y

! Ec. Luis Aguirre, Revista de la Camara de Construccion de Guayaquil, mes febrero 2004



materiales para la construccion en la zona norte via a Daule de la ciudad de Guayaquil
en donde se nota un crecimiento poblacional significativo y la implementacién de este
proyecto cubrird un porcentaje del indice del desempleo existente y el deficit

habitacional.

El tema del proyecto propuesto es: “Proyecto de Construccion de un nuevo punto de
Venta de la Empresa ESMACO S. A. Dedicada a la venta de materiales de
Construccién Industrial con el objetivo de ampliar su cobertura en el mercado de
Guayaquil”, cuyos puntos principales serdn: la satisfaccion de las necesidades
habitacionales y de ocupacion profesional a consumidores de diferentes extractos

sociales y la generacion de empleo en la zona antes mencionada.



. LAEMPRESA ESMACO S.A.

1.1 ANTECEDENTES DE LA EMPRESA

En 1991 por idea del Ing. Fernando Espinoza se establecid le empresa ESMACO
S.A. siglas de Espinoza Materiales de Construccion para cubrir la demanda de
materiales de hierro en varios puntos de la ciudad de Guayaquil, una vez
conformada la empresa teniendo como presidente al Ing. Fernando Espinoza,
Gerente de Ventas a la Dra. Grace de Espinoza y demas socios se abrid el primer
almacén en Eloy Alfaro y General Gémez para luego extenderse hasta ocupar toda
la esquina.

Con un estudio minucioso de las necesidades del mercado de la construccion y
cerrajeria especialmente se realizaron mayores inversiones. A traves de ventas de

ciertos bienes familiares, prestamos bancarios, lograron importar y distribuir una



amplia gama de articulos de hierro a precios competitivos logrando captar la
preferencia de muchos clientes en base a calidad, precio y modo de atencion.

Posteriormente con una captacion de capitales de los socios accionistas se abrieron
mas locales de distribucion en varios puntos ubicados estratégicamente en la ciudad

de Guayaquil:

e Eloy Alfaro y Garcia Goyena
e Eloy Alfaro y General Gomez
e Portete y la 12va.

e Huancavilca y Pedro Moncayo

Todos estos locales estan ubicados en el sur de la ciudad, por eso la necesidad de
cubrir con este tipo de condiciones de servicio la demanda en el norte.

En la actualidad en base al esfuerzo y tenacidad, agregando asesoramiento a los
clientes, ESMACO S.A. ha logrado ubicarse entre los principales y mejor surtidas
empresas distribuidoras de materiales de construccion, contando con amplio stock y
servicio de entrega a domicilio. ESMACO S.A. es un digno ejemplo de

profesionalismo en atencion al publico y superacion del empresario ecuatoriano.



FIGURA 1.1

Este es un local de ESMACO S.A. ubicado en las calles Huancavilca y Pedro

Moncayo.
El nuevo local que se ubicara en el norte de la ciudad Via a Daule Km.8 %2 sera

similar al local antes mencionado.
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1.2 MISION

Proporcionar a nuestros clientes un buen servicio, con una calidad que supere sus
expectativas, empleando la mejor tecnologia en nuestros materiales, sistemas y

procesos a través de personal altamente capacitado.

1.3 VISION

Llegar a una posicion solida en el mercado nacional en el ramo de la venta de

materiales de construccion, mantener una excelente imagen y prestigio ante clientes,

y la sociedad en general, basado en la calidad y precio adecuado de nuestro

producto.

1.4 ORGANIGRAMA ACTUAL DE LA EMPRESA ESMACO S.A.

11



1.5 ANALISIS FODA

Fortalezas

e Buena Calidad de los Materiales.
e Ubicacion en el norte y poca competencia.
e Infraestructura Propia.

e Excelente manejo computarizado del Area Financiera.

Oportunidades

La regeneracion urbana de Guayaquil.

e Competencia casi nula.

e Los bancos abrieron crédito a las personas para las casas.

e Enfoque a nuevos nichos de mercado.

e Buscar y enfocarnos en logros nuevos, contratos con asociaciones y

constructoras o entidades publicas y privadas para incrementar las ventas.

Debilidades

e Falta de posicionamiento de la marca.
e Pocos medios utilizados para promover sus productos.

e Falta de cultura corporativa.

12



Amenazas

Movimiento de incertidumbre de la economia nacional.

Falta de posicionamiento de la empresa en el sector de la nueva ubicacion.
Posibles aumentos en el precio del quintal del hierro y del acero, asi como de
ciertas materias primas.

El pais no produce acero, sélo lo recicla, la materia prima viene del exterior
y esta sujeta aranceles de importaciones.

Presencia de la marca de la competencia.

1.6 OBJETIVOS

1.6.1. OBJETIVOS GENERALES

Determinar la viabilidad econdmica-financiera para el establecimiento de un nuevo

punto de venta de productos y materiales para la construccion en la zona norte de la

Ciudad de Guayaquil para ampliar su cobertura en el mercado y que tiene por

objeto, ofrecer una alternativa mas para la demanda insatisfecha con los mas

convenientes niveles de precios.

1.6.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Determinar la demanda existente en el mercado local del producto.

13



Implementar estrategias de marketing y penetracion en el mercado para
atraer nuevos clientes.

Determinar el monto de los recursos econémicos necesarios para la
realizacion del proyecto.

Determinar la rentabilidad del proyecto a través del Valor Actual Neto
(VAN) y la Tasa Interna de Rendimiento (TIR).

Ofrecer una alternativa de inversion que ayude a fomentar el progreso de la
Ciudad de Guayaquil, a través de la oferta de empleos permanentes para la
poblacion.

Propagar la difusion y comercializacion de los productos para abarcar mayor

cobertura de mercado.

14



I1. ANALISIS DEL MERCADO

La primera etapa de investigacion para determinar la implantacion del proyecto
corresponde al Estudio de Mercado que constituye una de las principales bases para
sustentar las demas fases que conforman la estructura del proyecto.
Entre los principales objetivos del Estudio de Mercado se encuentran los siguientes:
e Determinar y evaluar las condiciones del mercado para introducir los productos
en estudio.
e Conocer el perfil de los consumidores potenciales y meta sobre los cuales se
enfocan los productos.
e Determinar los factores que intervienen de manera significativa en el
comportamiento de la demanda.
e Determinar y cuantificar el consumo potencial para fijar un mercado meta.

e Determinar los factores que dicten la mejor fijacion de los precios de venta.

15



e Conocer los canales de comercializacion existentes y adoptar los sistemas mas

eficientes para suministrar de manera oportuna y efectiva las ventas.

2.1 ANALISIS DE LA DEMANDA

2.1.1. FACTORES QUE INFLUYEN EN LA DEMANDA

La demanda de los productos o materiales de construccion se ve directamente
influida por el crecimiento poblacional, ya que estos tipos de productos cuentan
con una importante preferencia entre la poblacién que quiere hacer adecuaciones,
ampliaciones o construccion de su casa y obras de cerrajeria.

También la regeneracion urbana es un importante factor.

Los precios de venta serdn muy accesibles y no existe mucha competencia de este

servicio en el sector.

2.1.2. MERCADO POTENCIAL.

El mercado potencial del proyecto se refiere a la totalidad de la poblacién con las
caracteristicas anteriormente definidas y geograficamente localizada en la ciudad
de Guayaquil, que por su importancia, representa un punto estratégico para
favorecer la comercializacion a nivel local, aunque para ello deberan efectuarse

otros estudios.
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Las zonas que forman parte de la distribucién del mercado potencial se describen

en el siguiente cuadro:

CUADRO 2.1
ZONAS CIUDADELA O COOPERATIVA
66 LA ALEGRIA
67 LA ALEGRIA
89 COOP. JUAN MONTALVO
90 COOP. JUAN MONTALVO
91 COOP. JUAN MONTALVO
92 LA FLORIDA
93 LA FLORIDA
94 LA FLORIDA

FUENTE: Investigacion directa.

ELABORADO POR: Victor Sarmiento Campoverde y Yolanda Garcia.

2.2 DISENO EXPERIMENTAL

Para obtener el tamafio de la muestra para el proyecto se ha elegido el tipo de

muestreo aleatorio simple y la férmula a elegir para la determinacion del nimero

de encuestas a realizarse es la siguiente:
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z%.p.g.N
e’(N —1) + z°.p.q
donde:
z=1.96
e =0.05

2.2.1. DETERMINACION DEL TAMANO DE LA MUESTRA

Se recurri6 a fuentes secundarias como el INEC para obtener informacion
estadistica respecto al tamafio de la poblacién, el mercado potencial e indices
(Anexo B), y también se recurri6 a las fuentes primarias que son las encuestas. Se
realiz6 una encuesta piloto para recopilar datos precisos sobre las preferencias de los
consumidores respecto a los productos en analisis (Anexo D).

En la encuesta piloto se preguntd por materiales de construccion pero no
especificamos cudles, las razones que justifican la inclusién de todos los materiales
en el mismo estudio se deben a sus caracteristicas porque normalmente se destinan
al mismo perfil de consumidores, y también porque en las obras se emplean varios
de los materiales que la empresa comercializa.

Se recurrio al INEC para obtener el nimero de familias residentes en ese sector con
las caracteristicas ya mencionadas en el perfil del consumidor y son 4345 familias
(valor de N). Ademas en la formula se utiliz6 un nivel de aceptacion de 84% y
tomamaos un nivel de error de 5%. Con la formula anterior encontramos el siguiente

resultado:

18



(1.96)%(0.84)(0.16)(4345) 224337

_ : - _ =199 ~ 200
(0.05)?(4344) + (1.96)°(0.84)(0.16)  3.7276

Por lo tanto el nimero de encuestas a realizarse es 200.

2.2.2. PERFIL DEL CONSUMIDOR.

El perfil del consumidor seleccionado son personas de sexo indistinto (hombres y
mujeres) comprendida dentro del intervalo de 25 afios en adelante, con nivel socio-

econdémico medio bajo, medio, medio alto y alto.

2.2.3. ELABORACION DE LA ENCUESTA

Por la importancia poblacional y comercial del sector norte de la ciudad, se
seleccion¢ a la zona correspondiente a la via a Daule Km. 8 hasta Km. 10 y a través
de la entrevista personal se aplicaran las encuestas a la poblacion previamente
determinada, y los puntos de aplicacion seleccionados son las viviendas de las
zonas de estudio que seran elegidas aleatoriamente. La encuesta es ponderada y va
a tener un nimero especifico de encuestas para cada zona.

Para guiar las respuestas de los consumidores finales en las encuestas se les indico
que el objetivo es la determinacion de la necesidad o no de una empresa

comercializadora de materiales de construccion. Para algunas preguntas se va a

19



utilizar Tablas de contingencia porque el tipo de pregunta lo requiere. El formato de

la encuesta es el siguiente:

ENCUESTA

e El objetivo de esta encuesta es tratar de determinar la necesidad

de compra de materiales de construccion de esta zona.

1.- ;Con qué frecuencia Ud. compra?

Tiempo/ Bienes

Viveres

Mat.Construccion | Libros

Muebles

Una vez por semana

Cada 15 dias

Una vez al mes

Cada 3 meses

Cada 6 meses

Una vez al afio

2.- ¢En cual de estos almacenes usted acostumbra a realizar sus compras de

materiales de construccion?

Tiempo/ Lugar

DIPAC

IPAC

MULTIHIERRO

DISENSA

Muy frecuente

Frecuente

Poco Frecuente

Nunca
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3.- ¢Por qué motivo usted realizé la compra?

Construccion Privada

Readecuacion

Oficio de cerrajeria

Otros

4.- ¢Cuanto dinero usted gasta en la compra de materiales de construccion ?

Al afo

Al mes

A la semana

Mas de $ 1000

Mas de $ 500

Mas de $ 100

Maés de $ 50

Menos de $ 50

5.- ¢Cudl es la razon por la cual usted compro en estos locales?

Tiempo/ Lugar DIPAC

IPAC

MULTIHIERRO | DISENSA

Crédito

Precio

Cercania

Servicio

Refer. Personales

21




6.- ¢ Encontré lo que usted buscaba?

Totalmente

Parcialmente

No encontré

7.- ¢ Qué tipo de materiales usted usualmente requiere o necesita?

8.- ¢ Cual de los siguiente materiales usted utiliza?

Productos/ Tiempo

Muy Frecuente

Frecuente

Poco Frecuente

Nunca

Barra Cuadrada Y2

Angulo 1x1/8

Platina 1/2x1/8

Platina 1x1/8

Tubo Cuadr. 1x1.2mm

Correa 80.40.15.2mm

Correal00.50.15.2mm

Suelda C-13 1/8 kilo

Plancha Negra 1.1mm

Techo Zinc 12 pies

22




2.2.4. OBJETIVOS DE LAS PREGUNTAS DE LA ENCUESTA

Cada pregunta de la encuesta tiene un objetivo y son los siguientes:

1.- ¢ Con qué frecuencia usted compra?

En esta pregunta se determinard la idoneidad de nuevo local en esta zona para la
venta del producto, identificaremos la concurrencia con que los consumidores
asisten a comprar diversos productos.

2.- ¢En cudl de estos almacenes usted acostumbra a realizar sus compras de
materiales de construccion?

En esta pregunta se identificara cual es el local en el que los consumidores realizan
sus compras, aquel que en el futuro sera nuestra competencia directa.

3.- ¢ Por qué motivo usted realiz6 la compra?

El objetivo principal de esta pregunta es saber cudles son las necesidades que
Ilevaron al consumidor a realizar la compra de materiales de construccion.

4.- ¢ Cuanto dinero usted gasta en la compra de materiales de construccion?
Esta pregunta determinara la cantidad de dinero que las personas gastan en la
compra de los materiales de construccion y nos servira para proyectar las ventas.

5.- ¢Cudl es la razon por la cual usted compré en estos locales?

El objetivo de esta pregunta es conocer las diferentes razones por las cuales la
persona realizé las compras en los diferentes locales de la competencia.

6.- ¢ Encontro lo que Ud. buscaba?

En esta pregunta determinaremos la satisfaccion de los consumidores y para conocer
si los almacenes de la competencia estan surtidos en los materiales.

7.- ¢, Que tipo de materiales usted usualmente requiere o necesita?

23



En esta pregunta determinaremos especificamente los materiales que el cliente

requiere para satisfacer su demanda.

8.- ¢ Cual de los siguiente materiales Ud. utiliza?

Con esta pregunta conoceremos la cantidad e inventario que se debe tener en bodega

para satisfacer a los clientes

2.2.5 RESULTADOS DE LA ENCUESTA

1.-CON QUE FRECUENCIA USTED COMPRA MATERIALES DE
CONSTRUCCION?

UNA VEZ POR SEMANA 16.5 %
CADA 15 DIAS 3 %
UNA VEZ AL MES 8.5 %
CADA 3 MESES 21.5 %
CADA 6 MESES 22 %
UNA VEZ AL ANO 355 %
NUNCA COMPRAN 4 %

1.-CON QUE FRECUENCIA USTED COMPRA MATERIALES SUNA VEZ POR

DE CONSTRUCCION? SEMANA
4 mCADA 15 DIAS
1646
olUNANWEL AL MES

355

o CADA 3 MESES

mCADA B MESES

o UMAYWEL AL AND

mMLINCA,
COMPRAN
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2.-EN CUAL DE ESTOS ALMACENES USTED ACOSTUMBRA HACER SUS
COMPRAS?

DIPAC IPAC MULTIHIERRO DISENSA
MUY FRECUENTE 11 0 0.5 3 %
FRECUENTE 215 2 5 345 %
POCO FRECUENTE 7.5 0.5 15 11 %
NUNCA 0 0 0 0 %

2.-EN CUAL DE ESTOS ALMACENES USTED
REALIZA SUS CONPRAS DE MATERIALES DE

CONSTRUCCION?
40

35
30
25 ODIPAC
20 ] mIPAC
15 O MULTIHERRC
10 mDISENSA

5 —:17 [ ]

0 — : :

ML FRECUENTE POCO MNIUMNC A
FRECUENTE FRECUENTE

3.- POR QUE MOTIVO USTED REALIZO LA COMPRA?

CONSTRUCCION PRIVADA 43.5%
READECUACION 34.5%
OFICIO DE CERRAJERIA 15%
OTROS 2.5%

3.-POR QUE MOTIVO USTED REALIZO LA COMPRA?

25

14

O CONSTRUCCION PRIVADA
43.5 B READECUACION

0 OFICIO DE CERRAJERIA
mOTROS
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4.-CUANTO DINERO USTED GASTA EN LA COMPRA DE MATERIALES DE
CONSTRUCCION?

MAS DE $1000
MAS DE $500
MAS DE $100
MAS DE $50
MENOS DE $50

AL ANOAL MESA LA SEMA
0 135
15 25
35 325
3.5 4
0.5 5

NA
0
0
4
3
0.5

35
30
25
20
14
10

4.- CUANTO DINERD GASTA EMN MATERIALES DE

CONSTRUCCION?

@ hMAS DE $1000

m hAS DE $500

o hAaS DE $100

O has DE $50

m MEMNOS DE $50

ol [ 1 [T

AL AR

AL MES A LA SERARNA,

5.- CUAL ES LA RAZON POR LA CUAL USTED COMPRO EN ESTOS LOCALES?
RAZON/LUGAR
CREDITO
PRECIO
CERCANIA
SERVICIO
REFERENCIA
PERSONAL

DIPAC IPAC MULTIHIERRO DISENSA
4 1 3 7
56 0 0 44
69 2 8 52
0 0 0 1
8 2 2 7

65.- CUAL ES LA RAZON POR LA CUAL USTED

COMPRO EN ESTOS LOCALES?

E ODIPAC
@ IPAC

!

CREDITO E

O MLULTIHEERRD
mOISENSA,

PRECIO
CERCAMIA,
SERVICIO
]
REFERENCIA,
PERSOMNAL
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6.- ENCONTRO USTED LO QUE BUSCABA?

TOTALMENTE 69.5%
PARCIALMENTE 26.5%
NO COMPRAN 4%

6.- ENCONTRO USTED LO QUE BUSCABA 7

4%

OTOTALMEMNTE
mPARCIALMENTE
oMo COMPRAMN

B9 %%

7.- QUE TIPOS DE MATERIALES USTED NECESITA?

BARRA CUADRADA
CANALES
PLANCHAS

TUBOS

TECHO ZINC
ANGULOS

SUELDA
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8.- CUAL DE LOS SIGUIENTES MATERIALES USTED UTILIZA?
Muy Frecuente  Frecuente SUMA MF+F %ACEPTACION

Barra cuadrada 1/2 39 225 61.5 0.23295455
Angulo 1x1/8 16.5 16 325 0.12310606
Platina 1/2x1/8 12 6 18 0.06818182
Platina 1x1/8 7 35 10.5 0.03977273
Tubo Cuadrado 1x1.2 13 45 17.5 0.06628788
Correa 80.40.15.2 mm 9.5 9.5 19 0.0719697
Correa 100.40.15.2 mm 18.5 2 20.5 0.07765152
Suelda 1/8 kilo 30 30 0.11363636
Plancha Negra 1.1 mm 12.5 4 16.5 0.0625
Techo Zinc 12 pies 17 21 38 0.14393939
TOTAL 264 1

05 8.- CUAL DE LOS SIGUIENTES MATERIALES USTED UTILIZA?

40 1=

A5

a0

%g 1] O Muy Frecuente

15 11 B Frecuente
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Entre los datos mas sobresalientes que arrojaron las encuestas aplicadas a los
consumidores finales se encuentran los siguientes:

Los consumidores conocen algunas empresas de competencia directa como DIPAC
que estan cerca del mismo sector y otras mas que no poseen identificacién o que no
recuerdan, ademas en un alto porcentaje acuden a la empresa DISENSA que no es
competencia directa pero recientemente ha puesto a la venta ciertos materiales de
construccidn sobre todo hierro que nos quitarian mercado, sin embargo no muestran

preferencia por alguna de ellas ya que buscan aquellas que se adecuen a sus
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exigencias, ademas la mercaderia es la misma en todas las empresas dedicadas a este

negocio por eso la competencia esta en los precios de venta y servicios adicionales.

2.3 COSTOS Y PRECIOS DE LOS MATERIALES DE CONSTRUCCION DEL

PROYECTO

El presente analisis tiene por finalidad determinar los precios a los cuéles llegan los
productos al consumidor final, de tal modo que el proyecto pueda establecer sus
respectivos lineamientos.

Para obtener informacion precisa se efectudé una investigacion directa con los
precios oficiales que constan en la Camara de la Construccién y los precios de la
competencia directa en esa zona de Guayaquil, cuyos resultados se exponen en los

puntos adjuntos.

Factores que influyen en el Precio.
Los precios se basan en los siguientes factores:

e Los costos de produccion incurridos.

e Las condiciones economicas del Pais (inflacion)
En cambio para el consumidor final, aparte de los dos factores mencionados, se
suma otro mas que son los margenes de utilidad de los intermediarios como
ESMACO S.A,, ya que entre mayor sea éste, mayor sera el precio que tendran que

pagar.
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Costos de la empresa ESMACO S.A.

’Los diferentes proveedores de la empresa como IPAC, ACEROPAXI, AGA,

IDEAL ALAMBREC, etc. nos proporcionan los 10 principales productos a los

siguientes costos:

CUADRO 2.2

CANTIDAD ARTICULO COSTO DE VENTA
1 Barra cuadrada % $4.35
1 Angulo 1 x 1/8 $5.01
1 Platina %2 x 1/8 $1.50
1 Platina 1 x 1/8 $3.03
1 Tubo cuadrado 1 x 1.2mm $4.45
1 Correa G 80.40.15.2 mm $12.13
1 Correa G 100.50.15.2 mm $14.97
1 Suelda 6011 1/8 kilo $0.97
1 Plancha Negra 1.10mm $19.78
1 Techo Zinc 12 pies $5.48

FUENTE: Investigacién directa. (Anexo F)

ELABORADO POR: Victor Sarmiento Campoverde y Yolanda Garcia.

2 Costos de ESMACO S.A. incluyen 12% IVA
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Precios de Venta al Consumidor de ESMACO S.A.

Los precios que se utilizaran para el proyecto seran los mismos que estan vigentes
en las otras sucursales. Para esta categoria de productos, la Ley del Impuesto al
Valor Agregado estipula que legalmente son sujetos a una base gravable del 12%.

Los productos llegan al consumidor final a los siguientes precios:

CUADRO 2.3
CANTIDAD ARTICULO PRECIO DE VENTA

1 Barra cuadrada % $5.66
1 Angulo 1 x 1/8 $6.51
1 Platina %2 x 1/8 $1.95
1 Platina 1 x 1/8 $3.94
1 Tubo cuadrado 1 x 1.2mm $5.79
1 Correa G 80.40.15.2 mm $15.77
1 Correa G 100.50.15.2 mm $19.46
1 Suelda 6011 1/8 kilo $1.26

1 Plancha Negra 1.10mm $25.71

1 Techo Zinc 12 pies $7.12

FUENTE: Investigacion directa.

ELABORADO POR: Victor Sarmiento Campoverde y Yolanda Garcia.
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Al venderse los materiales de construccion de la empresa a estos precios, se tendran
las siguientes apreciaciones para el proyecto:

e Los precios que se fijaron para los productos del nuevo local no afectaran de

ninguna manera a los consumidores, ya que se encuentran dentro del

intervalo de dinero que normalmente asignan para su compra.

e Los consumidores finales recibirdn ademéas de los materiales, el mejor
servicio al cliente.
Estos seran los precios fijos de los materiales a menos que existan cambios en los

precios de los proveedores por alteraciones en el mercado.

2.4 ESTRATEGIA COMERCIAL

El objetivo particular consiste en posicionarnos en nuestro segmento de mercado
con mecanismos eficaces que motiven a los consumidores a elegir a este
distribuidor y no otro, y a que nos sigan siendo leales, brindando el mejor servicio
posible, ya sea desde la rapidez con la cual se integra un servicio hasta la calidad de
las interacciones entre los clientes y el personal de servicio, y desde evitar los

errores hasta proporcionar “extras” deseables para complementar el servicio central.

Nosotros somos distribuidores no productores y los canales de comercializacion se
han considerado como un mal necesario por incrementar los precios, pero es dificil
que la unidad productora comercialice de manera directa al consumidor final, de

ahi, la necesidad de las empresas distribuidoras ya que brindan el servicio en una
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ubicacion apropiada y estan disponibles en momentos adecuados para el mercado
meta.

El nuevo punto de venta es un canal mas de comercializacion y por ello se plantea
que la empresa recurra con sus propios medios al uso de un sistema de
comercializacion y desarrollar una ventaja competitiva que la haga distinguirse de
la competencia. En este capitulo, nuestra preocupacion primordial es el papel del
posicionamiento para guiar el desarrollo de la estrategia de mercadotecnia en el caso

de los servicios que compiten con algo mas que sélo imagenes y promesas vagas.

2.4.1. ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

Algunas de las estrategias que se emprenderan para la consecucion de los objetivos
de la empresa se mencionan a continuacion:

* Obtener el mejor posicionamiento en el segmento de mercado.

* Busqueda de una ventaja competitiva, que favorezca a los clientes.

* Asignacion Optima de los recursos econdmicos, materiales y humanos.

* Elaboracion y puesta en practica de planes estratégicos de trabajo.

* Toma de decisiones oportunas.

* Implementacion de instrumentos de mercado que tengan por objeto captar y
evaluar en tiempo las necesidades de éste para traducirse en ventajas competitivas
gue contribuyan a fortalecer el posicionamiento de la empresa.

* Implantacion de sistemas de control para el proceso de entrega.
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* Incrementar la productividad del personal a través de la imparticion de programas
de capacitacion y motivacion para emprender equipos de trabajo comprometidos con
la mision de la empresa.

» Implementacion de eficaces sistemas de retroalimentacion en todos los niveles
jerarquicos.

 Fijacion de politicas y reglamentos de trabajo acorde a las necesidades de la
empresa.

* Eleccion de fuentes efectivas y confiables de proveedores.

* Evaluacion periddica de la competencia.

* Acatamiento de las normas que tienen por objeto asegurar la calidad de los
materiales y la seguridad del personal.

* Llevar una adecuada administracion de personal para satisfacer las necesidades
presentes y futuras de la empresa.

» Seguimiento del comportamiento de las variables macroeconémicas de la

economia del Pais.

La principal estrategia para lograr el posicionamiento de la empresa en el mercado
girara entorno al seguimiento de éste, a partir del cual, derivaran todas las demas.

Se ha pensado para el consumidor final como parte de la estrategia de lanzamiento,
instalar en algun lugar estratégico de la zona un mddulo promocional en los dias de
mayor afluencia y actividad comercial para darles a conocer de manera directa la
oferta de la empresa a traves de volantes, las mismas que tendran informacion

necesaria. Esta también sera una forma de procurar ventas con el publico en general.
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MECANISMOS DE COMERCIALIZACION

Ademas de tener precios mas competitivos que los ofrecidos por la competencia los
materiales llegaran al consumidor final en condiciones Optimas de tiempo y lugar

sin ser afectados en su calidad gracias a nuestro servicio de entrega (fletes).

INSTRUMENTOS PROMOCIONALES

Como parte de su estrategia comercial y para que la empresa pueda darse a conocer
antes de su apertura como después de la misma ante los consumidores se recurrira al
uso de los siguientes medios de difusion que tienen un significativo alcance en

Guayaquil y las zonas donde se pondréa la nueva planta:

PERIODICOS

Se contratara publicidad en uno de los diarios de mayor difusion, “EL UNIVERSO”
y saldra la publicacion de lunes a sabado en la seccion de clasificados, con una
medida de 3 columnas por 10 centimetros que corresponden a un mes, a partir de la

apertura del nuevo punto de venta (Anexo H).

RADIO
En Guayaquil, la radio es uno de los medios de comunicacion mas importante por
alcanzarse a escuchar en la mayoria de sus localidades. Este servicio se contratara en

la estacion “ TELERADIO” con un spot para que sea transmitido 14 veces al dia,
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con una duracion de 30 segundos durante un mes, dos semanas antes de la apertura

y dos semanas a partir de esa fecha (Anexo 1).

PAGINAS AMARILLAS
Ya que es un buen medio de publicidad masiva se realizd una cotizacion respectiva
y la empresa va a salir en la guia telefonica de la Ciudad de Guayaquil en las

paginas amarillas a un costo de $1.000 anuales (Anexo J).

VOLANTES

Una forma maés directa de tener difusion son las volantes que se elaboraran de un
cuarto de hoja de papel tamafio carta que se entregardn una semana antes de la
apertura de la empresa y otra semana después de la misma a todos aquellos
consumidores objetivos, en los que se estipularan los datos mas sobresalientes del
nuevo punto de venta.

Las estrategias de mercado dadas a conocer por los presentes instrumentos tendran
por objeto recalcar en los consumidores la existencia del nuevo punto de venta de la
empresa ESMACO S.A. en la zona y los materiales de construccion que

comercializa.

ARTICULOS PROMOCIONALES
Se entregaran también a los clientes como una forma de publicidad, articulos
promocionales como camisetas, calendarios, relojes de pared, llaveros, gorras, etc.

con el logotipo de la empresa.
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2.5 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

En el norte, especificamente en la Via a Daule comenzando desde el Km. 4V,

existen varias empresas de la competencia que son: DIPAC, IPAC, DISENSA y
MULTIHIERO, pero estas empresas estas no cubren la zona en que se instalara el
nuevo local, por esa razdn no se las considera competencia directa.

Al hacer un andlisis de precios contra la competencia se tomara como referencia a
la empresa DIPAC porque es la Gnica que tiene un local en la zona cerca de nuestro

nuevo punto de venta y es nuestra competencia directa.

Los precios que ofrece la competencia a los consumidores finales ( incluyen IVA)

en los 10 articulos de mayor demanda son los siguientes:
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PRECIOS DE DIPAC S.A.

CUADRO 2.4

CANTIDAD ARTICULO PRECIO DE VENTA
1 Barra cuadrada % $5.67
1 Angulo 1 x 1/8 $6.50
1 Platina %2 x 1/8 $1.97
1 Platina 1 x 1/8 $3.97
1 Tubo cuadrado 1 x 1.2mm $5.80
1 Correa G 80.40.15.2 mm $15.80
1 Correa G 100.50.15.2 mm $19.45
1 Suelda AGA 6011 1/8 kilo $1.30
1 Plancha Negra 1.10mm $25.75
1 Techo Zinc 12 pies $7.15

FUENTE: Investigacion directa. (Anexo G)

ELBORADO POR: Victor Sarmiento Campoverde y Yolanda Garcia.

La gente del sector conoce la empresa DIPAC puesto que ya tiene algin tiempo de
funcionamiento, esta empresa también tiene sucursales en otros sectores de la ciudad
y es uno de nuestros principales competidores, ademas el precio de ventas de sus
articulos es casi igual a los precios de venta que se implementaran en el proyecto, y
los instrumentos promociodnales son similares a los que utilizaremos.

La manera de atacar a esta competencia es brindando el mejor servicio y atencion al

cliente posible y dando descuentos por volimenes de venta.
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111. ANALISIS TECNICO-ADMINISTRATIVO

3.1 TAMANO Y LOCALIZACION DE LA EMPRESA

Entre las decisiones mas importantes que deben tomar los empresarios y los
directivos de cualquier organizacion esta la de localizarse, puesto que dicho
emplazamiento proporciona una posicion competitiva en el mercado, es decir una
cierta ventaja respecto a las deméas empresas. Para localizarse debe ademas conocer

de antemano que tamario aproximado quiere dar la empresa.
Muy frecuentemente la empresa necesita aumentar las dimensiones de la misma,

crecer en definitiva. La alternativa pasa, a veces, por establecer procesos de

cooperacion e integracion con otros locales de la misma empresas (sucursales). Por
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eso la direccion tiene dos decisiones que son la localizacion y el tamafio de la

misma.

Ademas la localizacion y dimension adecuada de la empresa influye en el beneficio
que obtiene, debido, entre otras causas, a las economias de escala que son las que se
producen cuando los costes fijos se distribuyen en un nimero 6ptimo de unidades, y
a las economias de localizacion que son las que se producen cuando estan juntos
locales en el mismo sector (menores desplazamientos, servicios comunes de

mantenimiento, etc).

El desarrollo del presente capitulo, teniendo como antecedente el estudio de
mercado, es de prioritaria importancia para determinar la viabilidad técnica de la
empresa en proyecto respecto a su funcionamiento y operatividad, y entre sus
principales objetivos se sefialan los siguientes:

* Determinar la localizacion y tamafio 6ptimo de la planta.

* Definir una adecuada distribucion de instalaciones para la planta.

* Determinar las especificaciones de inventario y todos aquellos equipos para
efectuar el proceso administrativo.

* Determinar costos de instalaciones, inventarios, vehiculos, mano de obra y demaés
equipos, asi como también, su oferta en el mercado.

* Determinar el proceso y programa de produccion para el horizonte de vida del

proyecto.
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3.1.1. TAMANO DE LA PLANTA

Son varios los factores que determinan el tamafio Optimo, pero los de mayor

envergadura para el proyecto corresponden a los siguientes:

« DEMANDA DE MERCADO: Constituye el primer pardmetro para decidir el
tamafo de la planta, puesto que, a mayor demanda deberd aumentarse la capacidad
de produccion de la misma, o viceversa, por lo tanto, para el periodo de tiempo en
estudio se considera una demanda real cuantificable basada en el estudio de mercado

del Capitulo anterior que parte de una necesidad minima mensual.

« MERCADERIA E INVENTARIOS: El tamafio de la mercaderia e inventarios a
comercializar es muy relevante, y dado su frecuente uso dependera de la demanda
para determinar el tamafio del inventario, por eso la mercaderia se la ira solicitando

a los proveedores de manera frecuente y en medida de la demanda de mercado.

Para la determinacion del tamafio de planta del proyecto se ha tomado como
consideracién, el tamafio existente de las otras sucursales que tiene ESMACO al sur
de la ciudad de Guayaquil, por ende el tamafio de la planta seran los 480 mts. 2

destinados para bodega y las oficinas
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3.2 LOCALIZACION OPTIMA DEL PROYECTO
El apartado de localizacion se distingue por exponer un panorama general respecto a
la macro y micro localizacion del area donde se delimitara la ubicacién precisa del

proyecto.

3.2.1. MACROLOCALIZACION

Dentro de la Provincia del Guayas, la ciudad de Guayaquil es una en la que hasta el
dia de hoy siguen prevaleciendo el desempleo y la migracion, de ahi, que se
considere como entorno de impacto para el proyecto, ya que por medio de éste,
ademas de ofrecerse para el mercado un satisfactor mas, también se generaran

fuentes de empleo y se contribuira al progreso de la misma.

A manera de ilustracion se presenta el siguiente plano del la Ciudad del Guayaquil,

que es la macrolocalizacion del proyecto:
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PLANO DE LA CIUDAD DE GUAYAQUIL

FIGURA 3.1

3.2.2. MICROLOCALIZACION
Una vez conocida la Macrolocalizacion, comenzamos el proceso de elegir la
microlocalizacién que es en donde se implantara el proyecto, para finalmente

determinar el sitio preciso a nivel de factibilidad.
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La empresa deberd ubicarse donde pueda utilizar al maximo y en forma mas
conveniente las ventajas econdmicas, técnicas, geograficas, de seguridad y de

infraestructura de la zona.

3La seleccion definitiva del sitio requiere el consumo personal especializado, que
conozca perfectamente las necesidades, que puedan analizar las condiciones

existentes, tanto geoldgicas como topograficas adecuadas.

Dentro de la Ciudad de Guayaquil se seleccioné a la zona noroeste Km. 8 %2 Via a
Daule como una de las mejores alternativas para la instalacion de la empresa de

acuerdo a los siguientes lineamientos:

, Gestion de proyectos por José Miranda Miranda.
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FIGURA 3.2

MAPA DE LA MICROLOCALIZACION DEL PROYECTO
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« MERCADO: A diferencia de las demas zonas de la ciudad de Guayaquil, la zona
noroeste es una de las que cuenta con mayor numero de poblacion, de ahi, que se
considere como uno de los principales mercados de consumo de la ciudad, y dada
su importante actividad comercial, existe un importante flujo poblacional que acude

a ella de manera frecuente en busca de sus satisfactores.

« MATERIAS PRIMAS: Por la Via Perimetral de Guayaquil que es una
importantisima via de comunicacion ingresaran los proveedores que transportaran a
la empresa materias primas, inventario, mobiliario y equipo de oficina, lo que
significa, que por ese medio podra tenerse acceso oportuno con los mercados

oferentes.

* MANO DE OBRA: Hay una importante oferta de mano de obra por la migracién
y poblacion que existe en la zona y por ende existe un porcentaje importante de
poblacién econémicamente inactiva, por esto se ha llegado a considerar a la zona
como uno de los principales puntos de atraccion para la busqueda de empleo dada su
importante actividad comercial, con lo cual, se asegura una alta oferta de mano de

obra que para el proyecto.

« INFRAESTRUCTURA: Como Ciudad Urbana en continuo crecimiento

poblacional posee los siguientes equipamientos en infraestructura:
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PRINCIPALES VIAS DE ACCESO Y COMUNICACION.-

*Existen tres pasos elevados o intercambiadores de Trafico:

e Intercambiador La Florida ubicado en la entrada a la Urbanizacion La Florida,

longitud 300 metros.

e Intercambiador Juan Montalvo, ubicado en la interseccion de la Via de acceso a

la cooperativa Juan Montalvo, longitud 200 metros.

¢ Intercambiador Bastion Popular ubicado en la interseccion de la Via de Acceso a
la Cooperativa Bastion Popular, longitud 200 metros.

e Ademas contamos con las siguientes vias principales:

e Via Perimetral.

e ViaaDaule.

A continuacion presentamos una figura donde se puede apreciar mejor las vias de

acceso a la nueva planta.

* Tomado del Proyecto de Ampliacién y Reconstruccion de la Via a Daule Km. 7 al Km. 17 de la M. I.
Municipio de Guayaquil.
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FIGURA 3.3

FLANC DE RECORRIDO DE A INNUGURACION
DE IR Vi A DAULE
TRAMO COMPRENDIDO DELKm. 7 Y2 AL Km. 17

TRANSPORTE URBANO Y SUBURBANO.-

Durante los dltimos 10 afios el tiempo promedio para cruzar la ciudad ha
experimentado una disminucién. Se estima que en 1993 fue de 55 minutos, para
posteriormente ir reduciéndose hasta alcanzar unos 42 minutos en el afio 2000 pese
de la expansion de la ciudad. Este indicador comprende el tiempo promedio
empleado diariamente por una persona, en el trayecto entre el domicilio y el lugar de

trabajo o sitio donde realiza sus actividades normales, y viceversa.

® FUENTE: Extracto Libro “Indicadores Urbanos de la Ciudad de Guayaquil 1993-2000” M.I.
Municipalidad de Guayaquil.
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Para el célculo de este indicador, se realizd un sondeo entre empleados y usuarios de
la institucion municipal, que utilizan diversos medios de transporte publico tales
como: buses, microbuses, busetas y furgonetas, que representan el 82% de los
desplazamientos; y, vehiculos particulares como: automoviles, camionetas y

stations.

La reduccion en 13 minutos del tiempo de viaje, es el resultado de la aplicacién del
Plan Vial ejecutado durante la administracion municipal del ingeniero Leon Febres
Cordero y que se ha seguido aplicando en la administracién del abogado Jaime
Nebot Saadi. EI plan comprende el mejoramiento, ampliacion, construccién y
reconstruccion de vias, tanto de las arterias principales como secundarias. El plan

también ha contemplado la construccion de distribuidores de trafico y puentes.

Mientras que el sistema de transporte no ha mejorado, por el contrario, en los
ualtimos afios se fue agudizando el problema de la congestion vial, particularmente
en el Centro Urbano, como resultado de la introduccion de vehiculos publicos de
poca capacidad, como son las furgonetas y busetas (18 y 30 pasajeros
respectivamente), haciendo que se produzca una sobrecarga del nimero unidades y
de lineas de transporte publico. Asimismo ha dependido de la falta de una adecuada

red de transito para el transporte publico (Anexo K).

Ante esta situacién, la Comisién de Transito de Guayas desde el afio 2000 comienza
a retirar de circulacion estos tipos de vehiculos, logrando ciertos efectos positivos en

el transito. Mientras que la Municipalidad, en Octubre del mismo afio crea la
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Direccion Municipal de Transporte, entre sus fines contempla la aplicacion de un

Plan de Racionalizacion de Transporte Pablico para dar solucion este problema.

La ciudad se ha extendido y en gran porcentaje hacia la Via a Daule, es por esto que
para la zona en la que se realizaré el proyecto se cuenta con suficientes medios de
transporte para llegar al local y trasladar mercaderia desde alli, entre los cuales se

encuentran:

¢ 10 lineas de buses, entre la cuales se encuentran:
120, 118,104, CTP entre otras.
» Camiones para carga de materiales.

» Camionetas para fletes.

SERVICIOS BASICOS.-

ENERGIA ELECTRICA

®La energia eléctrica es el servicio con mayor cobertura en la ciudad. Se constata
que desde el Censo de 1982, mas del 95% de los hogares guayaquilefios ya poseian
este servicio. Y que en la dltima década sobrepaso al 97%. A pesar del acelerado
crecimiento de los asentamientos informales en los Gltimos afios, la disposicion de la
energia eléctrica alcanza el 99%.

Dentro de las zonas en la que se implementara el proyecto contamos con este

servicio proporcionado por La Corporacion para la Administracion Temporal

® Fuente: Extracto Libro “Indicadores Urbanos de la ciudad de Guayaquil 1993-20007, M.I.
Municipalidad de Guayaquil.
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Eléctrica que a partir del 1 de Abril del 2004 comenzaron a regir nuevas tarifas
proporcionados por el Consejo Nacional de Electricidad CONECEL (Anexo L).

El costo de kw/h para el sector Comercial — Industrial es de 8.11.

AGUA POTABLE

"En el 2000 se estima que el 66% de las viviendas se encuentran conectadas a las
mangueras Y el restante 22% se abastece mediante camidn-cisterna (estimaciones de
red de agua potable), el 4% se abastece en piletas comunales, mientras que el 8% a
ECAPAG. A partir de mediados de 1998, ECAPAG determina un nuevo pliego
tarifario para el consumo del agua potable. Este pliego tiene dos componentes, un
valor por cargo fijo de acuerdo al diametro de la guia y valor por cargo variable
segun el rango de consumo. Estos costos para el 2000 constan en el Cuadro N° 1.
Esta modalidad tiene el proposito de aplicar tarifas méas reales, en funcion del
volumen del servicio y del consumo real, aunque en la préactica solo al 20% del total
de los usuarios registrados se realiza la lectura del medidor, los restantes siguen

pagando de acuerdo a un consumo presuntivo.

" Fuente: Extracto Libro “Indicadores Urbanos de la ciudad de Guayaquil 1993-2000”, M.1.
Municipalidad de Guayaquil.
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CUADRO 3.1

RANGO TARIFARIO POR CONSUMO DE AGUA POTABLE ANO 2000

CONSUMO TARIFARIO

RANGO JUNIO
DECONSUMO Délares
0-15m3 0,11
16 - 30 m3 0,16
31 -60m3 0,22
61 - 100 m3 0,36
101 - 300 m3 0,44
301 - 2.500 m3 0,68
2.501 - 5.000 m3 0,92
5.000 y mas 1,37

DICIEMBRE

Ddlares

0,126
0,191
0,255
0,385
0,450
0,700
0,950

1,420

CARGA FIJA

DIAMETRO

DE

GUIA

0,50

0,75 "
1,00
1,50 "
2,00"
3,00"
4,00 "

6,00 "

LA

JUNIO

Ddlares

1,06
6,36
14,83
25,23
25,42
47,67
127,13

243,66

DICIEMBRE

Dolares

7,04
16,43
27,95
28,16
52,81
140,84

269,93

FUENTE: INTERAGUA, Departamento de Planificacion.

ELABORACION: DPLANG, Departamento de Planes y Programas Estratégicos

Area de Economia Urbana.

Dentro de la zona en la que se implementara el proyecto contamos con este servicio

basico proporcionado por la empresa Interagua, los costos a los que se reflejaran

para nuestra empresa una vez gque se ponga en practica el proyecto se detallan en el

Anexo M.
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8El alcantarillado es el servicio menos atendido de la ciudad al registrar una
tendencia a su disminucion. De 55,2% en 1990 baja al 48,8% en 1996, y al 42% en
el 2000. Cifras que corresponden a los hogares conectados a las tuberias de aguas
servidas y de aguas lluvias. Esto se debe a la incidencia de dos factores: El acelerado
crecimiento de la ocupacion informal del suelo y la falta de implantacion de un plan

de obras de alcantarillado por parte del organismo responsable.

Dentro de las zonas de estudio dado que es un amplio sector informal durante la
época de invierno la falta de un buen sistema de alcantarillado causa inundaciones y

perjuicio para todos los negocios que se encuentren alrededor.

Actualmente, se realiza la construccion de 2 camaras e instalacion de 1 colector de
60 pulgadas de 70 metros de longitud, y construccion de un muro de ala
empedrado, asi como la reconstruccion de un canal de aguas lluvias en el Km. 19

via a la costa, a la altura del Colegio Maria Auxiliadora.

TELEFONIA PUBLICA

El sistema de telecomunicaciones, reduce distancias e impulsa el desarrollo de la
humanidad, porque permite utilizar la informacion en tiempo real. Estos avances
tecnologicos estan cambiando la valoracion de los servicios, y ésta a su vez, sobre la

base de la coordinacion con otros servicios.

8 Fuente: Extracto Libro “Indicadores Urbanos de la ciudad de Guayaquil 1993-2000”, M.I. Municipalidad de
Guayaquil Y FUENTE: INEC: Censos de Poblacién vy Vivienda y Encuestas de Condiciones de Vida
ELABORACION: DPLANG, Dpto. Planes y Programas Estratégicos (Area de Economia Urbana.

53



%Para la implementacion del proyecto contamos con redes que facilitaran el acceso a
la telefonia publica proporcionado por la empresa Pacifictel S.A., la tarifa vigente

para el sector Comercial — Industrial es de:

1%/enta de linea $120 + IVA, Pensién bésica $12,00 + Imp/mes,

Llamadas Locales: Categoria C: US$ 0,0244+IMP

Llamadas Regionales: Categoria C: US$ 0,056+IMP

Llamadas Nacionales: Categoria C: US$ 0,112+IMP

Llamada Celular: Categoria A-B-C: US$ 0,29+IMP

GASOLINERAS

En la misma cuadra donde se implantara el proyecto existe una gasolinera TEXACO
que servira para tanquear los camiones de transporte de carga de la empresa,
también puede ser utilizada por las camionetas que trabajan haciendo fletes y por los

clientes de la empresa.

COMERCIO
Existe gran cantidad de comercio en la zona sobre todo en el sector de La Florida,

ademas se encuentra cerca el centro comercial CALIFORNIA, el Parque Industrial y

® Fuente: Extracto Libro “Indicadores Urbanos de la ciudad de Guayaquil 1993-20007, M.I.
Municipalidad de Guayaquil

19v/er Anexo N, Fuente: www.Pacifictel.net
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demas mercados ambulantes y unidades de comercio independientes.

Como puede apreciarse, la ciudad de Guayaquil, cuenta con lo necesario para
decidir la instalacion de la empresa, y como un impulso para su creacion, los
tramites administrativos que imponen las autoridades municipales para su apertura
pueden efectuarse a la brevedad.

Entre otros aspectos relevantes de la microlocalizacion del proyecto se encuentran

los siguientes:

3.2.3. UBICACION DE LA EMPRESA

Para determinar el lugar donde se ubicara la empresa se consider6 el norte de la
ciudad de Guayaquil porque la empresa no contaba con puntos de venta en ese
sector.

Los resultados obtenidos favorecen a la ciudadela La Alegria como la mejor opcion
para satisfacer los requerimientos técnico-operativos del proyecto.

La planta se ubicara en la ciudadela La Alegria que esta delante de la Cooperativa
Juan Montalvo especificamente en la avenida principal de la Via a Daule Km. 8 1/2
Direccion: Camilo Ponce Enriquez y Calle 19 N-O vy que por su localizacion, los
proveedores no tendran problemas para llegar, adicionalmente cuenta con los
servicios basicos de agua potable, alcantarillado, energia eléctrica, telefonia y
recoleccion de basura, ademas de servicios continuos de transporte como
microbuses, camionetas para fletes y taxis, con los cuales, tanto los consumidores y

los empleados tendran un desplazamiento seguro hacia la empresa. En la localidad
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hasta el momento prevalecen la calma y tranquilidad entre sus habitantes ya que
durante el dia y la noche se resguarda su seguridad.

De acuerdo a lo anterior, se deduce que la empresa se encuentra orientada al
mercado de consumo que al de las materias primas por el distanciamiento que hay

para con sus pI’OVEGdOI’ES.

CROQUIS DE LOCALIZACION

A manera de gréafica, en la siguiente figura, se ilustra la localizacion exacta del

proyecto:
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FIGURA 3.4

REPZOL

PEFSI CO. TECHIGUAT COOP.
CDLA JUAN
L LA ALEGRIA MONT ALYOD
ESMACO
CALLE 13 H-0
coLA COOP.
LA ALEGRIA JUAN
MONTALYO

@ DR. CAMILO PONCE ENRRIQUEZ

LA FLORIDA

.
s

3.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL / FUNCIONES

3.3.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE LA EMPRESA

El proposito de establecer la estructura organizacional es que la empresa a través de

la definicion de campos de accion y tramos de autoridad pueda desempefiar sus

actividades de la mejor manera para alcanzar sus objetivos.
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3.3.1.1 ORGANIGRAMA DE LA PLANTA

De acuerdo a la magnitud de la empresa y necesidades de la misma se ha formulado

el siguiente organigrama:

ORGANIGRAMA DEL NUEVO PUNTO DE VENTA DE ESMACO S.A.

3.3.2 DESCRIPCION DE FUNCIONES POR AREA DE OPERACION

A continuacion, por orden de trascendencia y de acuerdo a la naturaleza de las
actividades, se describen las funciones que desempefiaran las unidades de direccion,

control y ejecucion que se tienen previstas en la estructura organizacional:

NOMBRE DEL PUESTO: Administrador de Local.

JEFE INMEDIATO: Gerente General.
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ESCOLARIDAD: Ingeniero Comercial o Economista en Gestion Empresarial.

DESCRIPCION DE FUNCIONES:

e Acatar los planes de trabajo asignados por su jefe inmediato.

e Responsable directo de recibir de los proveedores los materiales requeridos

por el Gerente de Ventas, y verificar que éstos cumplan con los términos y

condiciones de compra negociados.

e Resguardar en el almacén de acuerdo a sus caracteristicas los materiales

recibidos y llevar un estricto control sobre sus entradas.

e Acatar los sistemas de inventarios implantados.

e Preparar en conjunto con el Gerente de Ventas las requisiciones de compras

para efectuarlas.

e Examinar la calidad de los materiales para tomar con argumentos la decision

de aceptarlos o rechazarlos.

e Atender y autorizar las ordenes de salidas de los materiales para satisfacer

los requerimientos de los clientes.

e Presentar informes semanales a sus superiores sobre la cantidad de

materiales disponibles en el almacén.

NOMBRE DEL PUESTO: Cajeras.

JEFE INMEDIATO: Administrador del Local.
ESCOLARIDAD: Bachillerato como minimo.
DESCRIPCION DE FUNCIONES:

e Acatar los planes de trabajo impuestos por su jefe inmediato.

59



Realizar las rutas de entrega programadas por dia.
Realizar para su jefe reportes diarios sobre las ventas efectuadas.

Informar sobre la deteccion de nuevas oportunidades y modalidades de

venta.
Prestar buen trato y atencion para con sus clientes.
Llevar con el Administrador del Local un control sobre la cantidad de

productos o inventario requeridos para satisfacer los planes de trabajo.

NOMBRE DEL PUESTO: Jefe de Bodegueros.

JEFE INMEDIATO: Administrador del Local.

ESCOLARIDAD: Bachillerato como minimo.

DESCRIPCION DE FUNCIONES:

Acatar las instrucciones del Administrador del Local.

Receptar las facturas de los clientes y ordenar a los bodegueros la entrega de

los materiales.

Contar la mercaderia entregada y sellar la factura.

NOMBRE DEL PUESTO: Bodegueros

JEFE INMEDIATO: Jefe de Bodegueros.

ESCOLARIDAD: Bachillerato como minimo.

DESCRIPCION DE FUNCIONES:

Acatar las ordenes y recomendaciones del Jefe de Bodegueros.
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e Entregar o Cargar los materiales hasta los camiones repartidores de la
empresa o0 a los camiones de los clientes.
e Contar también la mercaderia entregada a fin de entregar las cantidades

correctas y no recibir multas.

NOMBRE DEL PUESTO: Chofer.
JEFE INMEDIATO: Administrador del Local.
ESCOLARIDAD: Bachillerato como minimo y Licencia Especial.
DESCRIPCION DE FUNCIONES:
e Acatar las instrucciones impuestas por su jefe inmediato.
e Realizar las rutas de entrega programadas por dia.

e Realizar para su jefe reportes diarios sobre las ventas efectuadas.

3.3.3 ADMINISTRACION DE PERSONAL

Uno de los objetivos de considerar la administracion de personal en el presente
capitulo, es ayudar a la empresa a contar con una fuente laboral eficiente que le
apoye en la consecucion de sus objetivos durante su apertura y a lo largo de su vida

atil.

PLANEACION

De acuerdo a la magnitud y necesidades de la nueva planta se planean para su

horizonte de vida los siguientes requerimientos de personal:
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CUADRO 3.2

PUESTO O CARGO NUMERO DE EMPLEADOS
ADMINISTRADOR DEL LOCAL 1
CAJERAS 2
JEFE DE BODEGUEROS 1
CHOFER DE CAMION 1
BODEGUEROS 2

FUENTE: ESMACO S.A.
ELABORADO POR: Victor Sarmiento y Yolanda Garcia.
En inicio se requerira de un total de 7 empleados en el nuevo local, y una vez

estabilizado el negocio, se incrementara la demanda de personal.

RECLUTAMIENTO

Resulta necesario que la empresa cuente con elementos competentes para satisfacer
sus necesidades futuras, de ahi, que el Gerente General tenga que aplicar el proceso
de reclutamiento de la mejor manera posible para que el personal directivo y
operativo pueda ser reunido satisfactoriamente, y para establecer contacto con ellos,
podra considerar los siguientes procedimientos, y en su caso, definir los que mas

convengan a los intereses de la organizacion:

Canales de Reclutamiento
a) Personal Administrativo: En la Ciudad de Guayaquil se encuentran
Instituciones Educativas de alto nivel académico como la Universidad Politécnica

del Litoral y la Universidad Catolica de Guayaquil, de las cuales, han egresado
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profesionales capacitados que pueden llegar a ser de los mejores candidatos para
ocupar cualquiera de los puestos directivos que ofrece la empresa.

b) Personal Operativo: Los puestos operativos por su naturaleza no requieren de
un nivel maximo de estudios, de ahi, que de entre la poblacion de la Ciudad de
Guayaquil pueden ser seleccionados sin dificultad alguna, siempre y cuando, cubran
los requisitos de la empresa, y como una alternativa, también se puede recurrir a un
organismo de apoyo como agencias empleos cuya funcion es vincular personal

desempleado, la mayoria de las veces capacitado, con el sector empresarial.

Medios de Reclutamiento

Los medios que podran utilizarse para dar a conocer entre la poblacion la oferta de
empleo generada por la empresa son los siguientes:

a) Anuncios de puestos de trabajo en el Diario “EL UNIVERSO”.

b) Avisos por parte de los empleados ya existentes.

Presentacion de Documentos

Entre los documentos que se solicitaran a los futuros candidatos se encuentran los
siguientes:

* Documentos de cardcter personal tales como cédula de ciudadania, carnet de
votaciéon y comprobante de domicilio.

* Solicitud de empleo elaborada con fotografia.

¢ Curriculum Vitae cuando el puesto solicitado lo requiera.

* Cartas de recomendacion.

* Carta de antecedentes no penales.
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* Examen médico.

* Fotografias.

SELECCION

Durante este proceso se efectuard una entrevista personal y profunda entre el
Gerente General y el solicitante para evaluar la decision de ser o no contratado de
acuerdo a los intereses de la empresa.

Con el personal que no fue seleccionado se formara una base de datos con objeto de
considerar personal adicional en caso de imprevistos como despidos, renuncias,

vacantes, etc.

CONTRATACION

El proceso de seleccidn terminarad con la celebracion del contrato laboral entre el
solicitante y la empresa especificando en él todas las condiciones de trabajo. Por
politica de la empresa se celebrara el primer contrato por 6 meses mismo que se

ampliara de acuerdo a las actitudes y desempefio del trabajador.

INDUCCION

Al empleado contratado se le dara la bienvenida por parte del Gerente General,
mismo que lo presentara con su jefe inmediato para que éste le asigne sus funciones
y responsabilidades laborales, lo introduzca a su area de trabajo y lo presente con

todo el personal con el que tendra relaciones de trabajo.
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IV. ASPECTOS LEGALES

El tratamiento del presente estudio tiene por alcance los siguientes objetivos:
* Determinar la figura juridica con la que se constituira la empresa.

* Conocer el marco juridico bajo el cual se regiran las operaciones de la empresa.

4.1 MARCO JURIDICO PARA LA EMPRESA

4.1.1 FIGURA JURIDICA

Por el tipo de empresa que se desea formar, se ha optado por constituirla bajo la

figura mercantil de “Sociedad Anénima”, que de acuerdo a la Ley de Compaiiias

del Ecuador, presenta las siguientes ventajas:

* Para constituirla no se requiere de un nimero maximo de socios.
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* Puede constituirse por la comparecencia ante notario publico o por suscripcion
publica.

« La denominacion de la empresa puede ser formada libremente.

* El capital aportado por los socios queda totalmente suscrito a través de titulos
valor de tipo nominativo conocidos como “acciones”.

* Las acciones son de igual valor y confieren iguales derechos.

* Cada accion tiene derecho a un solo voto.

* La obligacion de los socios se limita al pago de sus acciones.

4.1.2. REQUISITOS PARA LA ACTA CONSTITUTIVA DEL PROYECTO

Para que la empresa pueda constituirse, la Ley de Compafiias, establece los
siguientes preceptos estatutarios que deberan reunirse en la acta constitutiva del
proyecto:

* Denominacion social seguida de las palabras “Sociedad Anonima”, o de su
abreviatura “S.A.”

* Nombre, nacionalidad y domicilio de los socios.

* Actividad a la cual se va a dedicar la sociedad.

* Duracion de la sociedad. (casi siempre 50 afios)

* Domicilio de la sociedad.

* Nacionalidad de la sociedad.

* Parte exhibida del capital social.

* Numero, valor nominal y tipo de acciones.

* Casos de aumento o reduccion del capital social.
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* Titulos originados de las acciones.

* Importe del fondo de reserva.

* Facultades de la asamblea general de accionistas.

» Convocatorias y celebraciones de asambleas ordinarias y extraordinarias.
* Requisitos y “Quoérum” de asistencia a asambleas.

* Derechos y abstenciones de voto.

* Nombramiento del Consejo de Administracion y facultades de los administradores.
* Nombramiento y facultades del Gerente General.

* Vigilancia de la sociedad, nombramiento y facultades de los comisarios.
* Forma de reparto de dividendos.

* Administracion de las utilidades y pérdidas.

* Casos de disolucion de la sociedad.

* Liquidacion de la sociedad.

* Bases de liquidacion.

* Estatutos de la Compaiiia seglin la Ley.

4.2 REQUISITOS PARA LA PUESTA EN MARCHA

Algunos de los tramites que debe efectuar la empresa para su apertura son los que a
continuacién se mencionan:

* Contratar los servicios de un abogado en derecho societario para que realice los
tramites pertinentes en la Notaria Publica.

* Inscripcion en el Registro Mercantil.

* Inscripcion en la Superintendencia de Compaiiias.
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* Inscripcion en la Camara de Comercio y el IESS.
* Obtencion del RUC en el S.R.I.
* Obtencion de la certificacion de la Secretaria de Salud.

* Obtencion de permisos municipales.

4.3 PERMISOS MUNICIPALES
A nivel Municipal la empresa debe contar con los siguientes permisos:
PERMISO PARA CONSTRUCCION DE LA OBRA CIVIL
Los requisitos que se deben proporcionar para su obtencidn son los siguientes:
* Copia de la escritura del terreno donde se pretende instalar la empresa.
* Copia de los documentos de la regularizacion predial del terreno.
* Copia de identificacion personal del representante legal de la empresa.
* Copia de los contratos de servicios de agua potable y energia eléctrica.
* Requisicion del formato de la Tesoreria Municipal.
* Presentacion de croquis de localizacion y planos arquitectonicos de construccion
de la obra civil.
* Tres juegos de copias del “Proyecto Ejecutivo de Obra” firmadas por el Director
responsable.
* Bitacora de obras.

* Pago de derechos.

PERMISOS PARA FUNCIONAMIENTO DE LA EMPRESA

Los requisitos para solicitarlo se mencionan enseguida:
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* Presentar solicitud por escrito a las autoridades correspondientes.
* Copia de la licencia para construccion de la obra civil.
* Copia de los documentos de la regularizacion predial del terreno.
* Croquis de localizacion del terreno.
* Verificacion del lugar donde se pretende instalar la empresa.
* Copia de identificacion personal del representante legal de la empresa.
* Copia de los contratos de servicios de agua potable y energia eléctrica.
* Pago de derechos y permisos de bomberos, sanidad y municipio.
4.4 MARCO REGULADOR GENERAL
El conjunto de preceptos constitucionales bajo los cuales se regiran las operaciones
de la empresa son los siguientes:
En Materia Mercantil
Caodigo de Comercio.
Ley de Compafiias.
Ley de Camaras de Comercio y de la Construccién.
En Materia Laboral
Ley del Seguro Social.
En Materia Fiscal
Ley del Impuesto sobre la Renta.
Ley del Impuesto al VValor Agregado.
En Materia de Responsabilidad Social
Ley de Gestion Ambiental.

Ley de Proteccién al Consumidor.
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V. ANALISIS ECONOMICO-FINANCIERO

5.1 INVERSION Y FINANCIAMIENTO

5.1.1. INVERSION INICIAL

Los rubros de la inversion inicial se refieren a los activos necesarios para programar

la puesta en marcha de la empresa.

ADQUISICION DEL TERRENO
El terreno considerado para la instalacion de la planta comprende 480 m2 (16 m de
ancho x 30 m de largo) y sus particulares determinan un precio por metro cuadrado

de $104.17, lo que en suma asciende a un costo total de $50.000
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OBRA CIVIL

Para la especificacion y edificacion de la obra civil se contemplaron los servicios
profesionales de un arquitecto de la ciudad para cotizar un presupuesto global de
ésta, y de acuerdo a los 480 metros cuadrados de construccién, se determin6 un
costo total con IVA de $80.000, cifra que considera los costos de los materiales,
plano arquitectdnico, instalaciones eléctricas, galpén, casa, techo, oficina, bafios,
letrero, alarmas de seguridad y un acabado en concreto.

La construccion de la obra tardard 3 meses aproximadamente.

Algunas de las razones que podrian justificar la compra del terreno, y por ende, la
edificacion de la planta serian las siguientes:

* Se dispone de activos fijos a favor de la empresa, mismos que tienden a
incrementar su valor, y aunque es mayor la inversion que se tendria que llevar a
cabo, al término de la vida economica del proyecto podrian venderse y recuperarse
parte de esa inversion.

* Dicha inversion es deducible de impuestos a excepcion del terreno que con el paso
del tiempo adquiere mayor valor.

Dentro de la obra civil se encuentra la construccion de la bodega de los materiales e
inventario, aqui desarrollara sus funciones el jefe de bodegueros junto con los
bodegueros, su principal funcion es la recepcién, almacenamiento y despacho de los
diversos materiales y productos que comercializa la empresa, y con objeto de llevar
un mejor control de sus actividades, se dispuso dentro de éste, un escritorio donde se

sellaran las facturas una vez entregados al cliente los materiales.

71



ADQUISICION DEL EQUIPO Y MOBILIARIO DE OFICINA

En la oficina se encontrara el personal de caja, un escritorio, archivos, una
computadora, un fax, dos teléfonos, una radio, un aire acondicionado, un extintor y
dos sillas, estos son los equipos de oficina y modulares que se requieren para el
normal desarrollo del negocio, todo esto tiene un costo de $ 5.080

Para fines de cotizacidon, se tomaron en cuenta los siguientes criterios de evaluacion:
« Disefio, calidad, utilidad, funcionalidad, comodidad, elegancia y durabilidad.

A continuacion se muestran las cotizaciones de los requerimientos del proyecto en

mobiliario y equipo de oficina y comunicacion :

DESCRIPCION DE MOBILIARIO DE OFICINA

2 Sillas secretariales ATU, reclinable, base de 5 puntos de apoyo, tapizado en tela
color negro, $ 160

1 Archivero con 4 gavetas con refuerzos metalicos, pintura horneada y cerradura
general. $ 500

Insumos de Papeleria, incluyen facturas, hojas membreteadas, sobres y guias de
remision, vales de caja, etc. $ 1.000

Gavetas metalicas, $ 100

TOTAL $1.760

DESCRIPCION DEL EQUIPO DE COMUNICACION
2 Radios Motorola para comunicacion. $ 1.000
Servicio de frecuencia para las radios(anual). $360

TOTAL $1.360
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DESCRIPCION DE EQUIPO DE OFICINA

1 Calculadora cientifica CASIO de 8 digitos,$ 20
2 Teléfonos Panasonic con lineas incluidas, $ 380
1 Extintor para incendios, $ 60

1 Aire Acondicionado, $ 300

4 Candados, $50

TOTAL $ 810

DESCRIPCION DEL EQUIPO DE COMPUTO

1 Computadora Compag PRESARIO 7476, AMD K6-2 533 Mhz, 64 Mb, Disco
duro 10 Gb, CD 40X, FM 56 K, 8 MB, Video, TEC.P/INT, parlantes, Mouse,
Monitor 15” color SVGA, $ 1.000

1 Impresora EPSON STYLUS COLOR 670, inyeccién de tinta, color, resolucién de
1440 pppx720dpi, impresion de 16 ppm, $ 150

TOTAL $1.150

Las computadoras cuentan con las herramientas necesarias de software para llevar el
sistema de contabilidad e inventarios. Para el cuarto afio de operaciones, se tiene
previsto adquirir una computadora de modelo mas reciente para disminuir la carga
de trabajo.

El costo total del mobiliario, equipo de oficina, equipo de comunicacion y equipo

de computacion con IVA incluido asciende a la cantidad de $ 5.080
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ADQUISICION DEL EQUIPO DE TRANSPORTE

El equipo de transporte que se empleara durante el primer afio de vida del proyecto
consiste en la adquisicion de una camién con carroceria de la marca MITSUBISHI
modelo CANTER con capacidad para 6 toneladas de carga, cuyo precio es de
$40.000 con IVA incluido. Para el segundo afio de operaciones se adquirira otra
unidad mavil de las mismas caracteristicas, y si es indispensable, también se hara en
los siguientes periodos. El garaje del camion sera dentro de la misma bodega de los

materiales.

ADQUISICION DE HERRAMIENTAS Y REFACCIONES
Rubro que engloba los accesorios y herramientas necesarias para proporcionar
mantenimiento al equipo y mobiliario de oficina, equipo de transporte y obra civil;

cuyo costo asciende a $2,000 anuales con IVA incluido.

IMPUESTOS

Constitucion de la sociedad y escrituracion ( servicios de abogados), $300
Permisos municipales de funcionamiento, bomberos, sanidad, municipio, $ 500
Aprobacion de planos de inspeccién $ 1000

Varios gastos por tramites $ 200

TOTAL IMPUESTOS, $.2000
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CUADRO 5.1

INVERSION TOTAL

2004

ACTIVO FIJO

Terreno $ 50,000.00
Obra Civil $ 80,000.00
Muebles y Enseres $ 3,930.00
Vehiculo $ 40,000.00
Equipo de Computacion $ 1,150.00
Total de Activo Fijo $175,080.00
Inventario Inicial $633,147.04
TOTAL DE INVERSION $ 808,227.04

ELABORADO POR: Victor Sarmiento y Yolanda Garcia.

5.2 FINANCIAMIENTO

El proyecto plantea las siguientes fuentes de financiamiento que se pueden observar

en el cuadro siguiente:

CUADRO 5.2

INVERSION Y FINANCIAMIENTO

FINANCIAMIENTO

CAPITAL/ RECURSOS PROPIOS

Aportes de Capital $ 76,080.00
Recursos Propios $ 632,147.04
Total Capital /Recursos Propios $ 808,227.04
FINANCIAMIENTO DE TERCEROS

Total de Financiamiento de Terceros 0
TOTAL DEL FINANCIAMIENTO $ 808,227.04

ELABORADO POR: Victor Sarmiento y Yolanda Garcia.
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El proyecto se financiara 100% con capital y recursos propios de los duefios de la
empresa, ya que en esta época el solicitar un crédito se convierte un punto

desfavorable para los empresarios.

COSTOS DE PRODUCCION

Requerimientos de Personal

Se ha hecho un célculo de requerimiento de personal de 7 plazas de trabajo, entre
obreros y mano de obra capacitada. Este nimero ha sido determinado como 6ptimo
para una empresa de nuestro tamafio. A continuacién se detalla el gasto mensual que

se tendrd en mano de obra:

CUADROS.3

Mano de Obra Cantidad Sueldo Mensual Total Mensual
Mano de Obra directa 4 150.00 600
Empleados:

Administrativos 2 150.00 300
Empleados de Ventas 1 200.00 240
Total de Sueldos 1.140.00

ELABORADO POR: Victor Sarmiento y Yolanda Garcia.
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Se estima que para un afio se tendrd un gasto de $13,680.00 en sueldos y salarios

entre mano de obra directa, mano de obra indirecta, empleados de ventas y

empleados administrativos.

Depreciaciones , Mantenimiento y Seguros.

Los valores correspondientes a cada afio por concepto de depreciacion,

mantenimiento y seguros se presentan en el cuadro siguiente:

CUADRO 5.4

DEPRECIACIONES, MANTENIMIENTO Y SEGUROS

VALOR VALOR MANTENIMIENTO | VALOR SEGUROS

RUBROS DEPRECIACION MILES MILES
2005-2014 2004-2008 2004-2008

Terreno 50,000.00 50,000.00 500.00| 50,000.00
Obra civil 80,000.00; 3,200.00 80,000.00 1,600.00{ 80,000.00
Muebles 5,080.00 914.40 5,080.00 254.00, 5,080.00
Vehiculo 40,000.00; 3,600.00 40,000.00 800.00| 40,000.00 2,000.00
TOTAL 7,714.40 3,154.00 2,000.00

ELABORADO POR: Victor Sarmiento y Yolanda Garcia.
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Se ha considerado el calculo de depreciaciones de los activos fijos del proyecto la
aplicacion del método de depreciacion lineal con una vida util de 10 afios, con
excepcion del terreno, al cual no se lo ha tomado en cuenta para los calculos de

depreciacion.

El mantenimiento ha sido calculado como un porcentaje del valor de cada activo.
En lo que respecta al mantenimiento del terreno, obra civil, vehiculos y muebles y
enseres, se han tomado los valores del 1%, 2%, 5% y 2% respectivamente.

En lo referente a seguros se ha considerado asegurar el camion con un porcentaje del

5% valor actual.

5.3 PRESUPUESTO DE INGRESOS Y GASTOS

El proyecto incurre en ingresos y gastos a partir del afio 2005, el afio 2004 es

preoperacional.

5.3.1. INGRESOS

Para calcular los ingresos generados por el proyecto se tomaré en cuenta los precios

y cantidades esperadas para el proyecto.

Los ingresos por ventas se muestran en la siguiente tabla.
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CUADRO 5.5

ANO INGRESOS POR VENTAS
1 $821,673.36
2 $821,673.36
3 $821,673.36
4 $821,673.36
5 $821,673.36
6 $821,673.36
7 $821,673.36
8 $821,673.36
9 $821,673.36
10 $821,673.36

ELABORADO POR: Victor Sarmiento y Yolanda Garcia.

En el Anexo O se podra ver la determinacion de la cantidad demandada y los
precios del proyecto para la estimacion de los ingresos por ventas con mas detalle.
Nuestros ingresos estan determinados por la cantidad de demanda esperada que dara

el proyecto dado por los precios respectivos.

Otros ingresos no operacionales, ESMACO S.A. no tiene dado que no hemos

invertido en depositos a plazo, acciones o bonos.
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5.3.2. EGRESOS

GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

Los Gastos de Administracion y Ventas se detallan a continuacion:

CUADRO 5.6

GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

RUBROS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
ADMINISTRACION

Remuneraciones 6,960.00 6,960.00 6,960.00 6,960.00 6,960.00 6,960.00 6,960.00 6,960.00 6,960.00 6,960.00
Gastos de Oficina 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00
Suministros y Servicios 1,540.00 1,540.00 1,540.00 1,540.00 1,540.00 1,540.00 1,540.00 1,540.00 1,540.00 1,540.00
Mantenimiento 254.00 254.00 254.00 254.00 254.00 254.00 254.00 254.00 254.00 254.00
Depreciaciones 914.40 914.40 914.40 1,828.80 1,828.80 1,828.80 2,743.20 2,743.20 2,743.20 3,657.60
VENTAS

Mantenimiento 800.00 800.00; 800.00; 800.00, 800.00, 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00
Combustible 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00
Seguros 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00
Remuneraciones 6,720.00 6,720.00] 6,720.00| 6,720.00| 6,720.00 6,720.00| 6,720.00| 6,720.00| 6,720.00] 6,720.00|
Depreciaciones 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00
Publicidad 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00
TOTAL 32,788.40 32,788.40| 32,788.40| 33,702.80] 33,702.80| 33,702.80[ 34,617.20] 34,617.20| 34,617.20 35,531.60

ELABORADO POR

: Victor Sarmiento y Yolanda Garcia.

El principal rubro en el cuadro de Gastos Administrativos y de ventas son las

remuneraciones por sueldos a empleados que representan aproximadamente un 40%

de total de Gastos contando con 7 empleados y el segundo rubro de mayor

importancia es la publicidad que representa un 20% de total de Gastos.
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5.4 PROYECCION DE ESTADOS FINANCIEROS

5.4.1. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

CUADRO 5.7

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10

Ventas 821,673.36| 821,673.36| 821,673.36| 821,673.36] 821,673.36| 821,673.36| 821,673.36] 821,673.36| 821,673.36| 821,673.36
Costo de Ventas 511,697.96| 511,697.96| 511,697.96| 511,697.96] 511,697.96| 511,697.96] 511,697.96] 511,697.96| 511,697.96| 511,697.96
Utilidad Bruta en Ventas 309,975.40[ 309,975.40[ 309,975.40] 309,975.40] 309,975.40] 309,975.40] 309,975.40] 309,975.40| 309,975.40| 309,975.40|
Gastos Administrativos y Ventas 32,788.40 32,788.40 32,788.40 33,702.80 33,702.80 33,702.80 34,617.20 34,617.20 34,617.20 35,531.60
Utilidad Operacional 277,187.00 277,187.00] 277,187.00] 276,272.60| 276,272.60] 276,272.60] 275,358.20| 275,358.20| 275,358.20| 274,443.80|
Otros Ingresos y Egresos 0.00] 0.00] 0.00] 0.00] 0.00] 0.00] 0.00! 0.00! 0.00! 0.00!
Utilidad antes participacion 277,187.00] 277,187.00] 277,187.00| 276,272.60| 276,272.60] 276,272.60] 275,358.20| 275,358.20| 275,358.20| 274,443.80|
15% empleados y obreros 41,578.05 41,578.05 41,578.05 41,440.89 41,440.89 41,440.89 41,303.73 41,303.73 41,303.73 41,166.57
Utilidad ante impuestos 235,608.95| 235,608.95| 235,608.95| 234,831.71| 234,831.71| 234,831.71| 234,054.47| 234,054.47| 234,054.47| 233,277.23
Impuesto a la renta 58,902.24 58,902.24 58,902.24 58,707.93 58,707.93 58,707.93 58,513.62 58,513.62 58,513.62 58,319.31
Utilidad Neta 176,706.71| 176,706.71] 176,706.71] 176,123.78| 176,123.78| 176,123.78| 175,540.85| 175,540.85| 175,540.85 174,957.92
Costo Operacional/ventas 0.62 0.62 0.62 0.62 0.62 0.62 0.62 0.62 0.62 0.62
Utilidad/ Ventas (%) 0.22 0.22 0.22 0.21 0.21 0.21 0.21 0.21 0.21 0.21

ELABORADO POR: Victor Sarmiento y Yolanda Garcia.

En el cuadro 5.7 se encuentra un resumen del Estado de Resultados correspondiente

a los afos analizados para el proyecto.

El calculo tuvo como base las siguiente expectativas:

Ventas Netas: relacionado con los volumenes y precios con base al estudio de

mercado realizado.

Gastos de Administracion y Ventas: incluye el pago por concepto de remuneraciones

y erogaciones exigidas por la funcién de administracion y ventas, cuyo detalle se

expresa en los cuadro 5.6.
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Reparto de Utilidades e Impuestos: se refiere a los porcentajes que por ley

corresponde a los trabajadores (15%) y al impuesto a la renta (25%).

En el cuadro 5.7 se puede observar que la utilidad es positiva y constante para todos

los afios y en términos de indices nos indica que tenemos un 22% de utilidad con

respecto a las ventas.

5.4.2. BALANCE GENERAL PROYECTADO

Este estado contable informara la posicion financiera de la compafiia, en el cuadro

siguiente se muestran los activos de ESMACO, que son los recursos productivos

que utilizara en sus operaciones. También se puede observar el pasivo y el capital de

los accionistas de la compafiia.

CUADRO 5.8
BALANCE GENERAL PROYECTADO

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO 5 IANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
Activo Corriente 637,919.16] 814,893.24| 814,893.24| 814,893.24| 814,893.24| 814,893.24| 814,893.24| 814,893.24| 814,893.24| 814,893.24
Activo Fijo 175,080.00[ 175,080.00[ 175,080.00] 176,230.00] 176,230.00] 176,230.00] 177,380.00] 177,380.00[ 177,380.00[ 178,530.00
Activo Diferido 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00] 0.00 0.00;
TOTAL DE ACTIVOS 812,999.16| 989,973.24| 989,973.24| 991,123.24| 991,123.24| 991,123.24| 992,273.24| 992,273.24| 992,273.24| 993,423.24
Pasivo Corriente 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00] 0.00 0.00;
Pasivo Largo Plazo 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00] 0.00 0.00;
TOTAL PASIVO 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00] 0.00 0.00;
Patrimonio 812,999.16] 989,973.24| 989,973.24] 991,123.24| 991,123.24| 991,123.24| 992,273.24| 992,273.24| 992,273.24| 993,423.24
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO | 812,999.16| 989,973.24| 989,973.24| 991,123.24| 991,123.24] 991,123.24| 992,273.24| 992,273.24| 992,273.24| 993,423.24

ELABORADO POR: Victor Sarmiento y Yolanda Garcia.
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Los activos fijos representan los valores de las inversiones por realizar, con respecto
a los activos podemos ver que el rubro mas importante se encuentra en el activo
circulante que le corresponde a los Inventarios que es el 61% del Total de los
Activos.

Los pasivos reflejan principalmente los créditos solicitados asi como los Gastos
Acumulados por Pagar especialmente aquellos por concepto de impuestos y
participacion a trabajadores por pagar.

Dado a que el financiamiento va a ser 100% recursos propios, la compafiia no tiene
deudas ni obligaciones con terceros por eso lo que corresponde a Pasivos es cero.

El capital de trabajo es la diferencia entre el Activo circulante y el Pasivo circulante
y dado que no tenemos pasivo circulante para la empresa ESMACO S.A,, el capital
de trabajo sera igual a su activo circulante.

El Patrimonio de ESMACO S.A. sera el aporte del capital de los accionista que
hicieron para poner en marcha el proyecto y se va nutriendo de las utilidades anuales

gue se esperan generar.

5.4.3. FLUJO DE CAJA PROYECTADO

CUADRO 5.9
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Los ingresos operacionales se encuentran establecidos por aquellos ingresos por
ventas.

Los egresos no operacionales destacan los gastos de administracion y ventas que se
detalla en el Anexo P.

La compafiia ESMACO S.A., no tiene ingresos no operacionales por concepto de
crédito ni por inversiones temporales e intereses que generen dichas inversiones.
Como egresos no operacionales en el afio 0 tenemos la Inversion Inicial para la
implementacién del proyecto que corresponde a la compra de los activos fijos, el
Inventario de Materiales para el funcionamiento de la empresa, el capital de trabajo
con la cual se operard los dos primeros meses del proyecto y por Gltimo los
impuestos a cancelarse para el funcionamiento y puesta en marcha del proyecto.

Se puede observa que los saldos finales de caja durante la vida util del proyecto son

siempre positivos.

5.5 INDICES FINANCIEROS Y ECONOMICOS
para calcular el VAN debemos obtener la tasa de descuento o TMAR, y para
obtenerla se utilizé la siguiente formula:
Rf = 3.66%
beta= 0.65
Rm = 4.05%
Rp = 9%
r = Rf + beta (Rm-Rf) + Rp

r = 3.66 + 0.65(4.05-3.66)+9 = 12.91%

1 Datos tomados de Anexo Q y Anexo R.
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Partiendo de una tasa de descuento de 12.91% y una vida util de 10 afios, con los
flujos del proyecto se obtienen el siguiente resultado:

VAN : US$ 986.211,35

Con los Flujos de Caja de los 10 afios del proyecto, podemos obtener el TIR y este
sera comparado contra la TMAR.
Calculamos un TIR de 18.07 % y comparado contra un TMAR de 12.91% se

concluye que el proyecto es rentable.

Bajo estas condiciones se recomienda implementar el proyecto, a continuacion se

hace un detalle de los indicadores financieros y el analisis de sensibilidad de la

empresa.

5.5.1. RAZONES FINANCIERAS

Una razon financiera es simplemente una cantidad dividida entre otra. Estas razones

nos ayudaran a interpretar los estados financieros concentrandose en relaciones

especificas.

Detallaremos las razones financieras en el siguiente cuadro:
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CUADRO 5.10

Razoén de Liquidez Rubros %
Relacion de Capital de Activo Circulante-Pasivo 0.78
Trabajo Circulante/ ventas
Razén de efectivo Efectivo/ Total de activos 0.18

Razén De Rotacién de
Activos

Rotacion de Inventarios Costo de Venta/ 0.81
Inventario

Dias de venta de inventario 365/ Rotacion de 451
inventario

Rotacion de Activo Fijo Ventas / Activo Fijo Neto 4.69

Rotacion del Total de Activos Ventas / Total de Activos 0.83

Multiplicador del Capital Total de Activos / Capital 1.56
de los Accionistas

Razones de Rentabilidad

Margen de utilidad Bruta Ventas -~ Costos de 0.38
Ventas/ Ventas

Margen de Utilidad Neta Utilidad  despuées  de 0.34
Gastos /Ventas

ROA Utilidad Neta / Total de 0.18
Activos

Poder para obtener Ganancias Utilidad antes de 0.24
Impuestos/  Total de
Activos

ELABORADO POR: Victor Sarmiento y Yolanda Garcia.

RAZONES DE LIQUIDEZ

Con esta razon ESMACO S.A., medira la capacidad que tiene la compafia para
cumplir a tiempo con sus obligaciones financieras a corto plazo.*

Dentro de las razones de liquidez la compafiia ESMACO S.A. presenta las

siguientes:

12 Concepto del Libro Administracién Financiera por Emery, pég. 89
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Razon de capital de trabajo
El capital de trabajo expresado como una proporcion de las ventas, en el caso de la
compafiia este razon es de un 78% lo que muestra que su liquidez esta

estrechamente relacionado con las ventas.

Razon de efectivo

La proporcion del activo que se mantiene como efectivo. Como se puede observar
en el cuadro 5.10 sdlo el 18% de los activo de la compafiia puede mantener en la
forma mas liquida posible.

Con este andlisis podemos observar que al no tener deudas ni obligaciones con
terceros la compafiia ESMACO S.A. no necesita tener tanta liquidez para poder

cumplir con sus obligaciones al momento en que se venzan.

RAZON DE ROTACION DE ACTIVOS

Con esta razon financiera mediremos la efectividad que tiene la compafia para
manejar a sus activos.

En el cuadro 5.10 observamos los diversos razones de rotacion de activos de la

compafiia ESMACO S.A.

Razo6n de Inventario
La rotacion de inventarios de la compafiia ESMACO S.A. nos indica el nimero de
veces que los inventarios se renuevan fisicamente para el caso es de la compafiia es

aproximadamente 0.81%
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Razon Dias de venta en inventarios
Es el numero promedio de dias a valor de las ventas que se tiene en inventario, es
decir cada cuantos dias la compafiia tendra que renovar su inventario para el caso de

la compafiia es aproximadamente 5 dias.

Rotacién de Activo Fijo.
La manera que la compariia tiene para mostrar su forma productiva es con esta

razon, para el caso de la compafiia es de aproximadamente 4.69

Rotacion del Total de activos.

La razdn de venta entre total de activos, para el caso de ESMACO es de 0.83%

Multiplicador del Capital
Es la cantidad de total de los activos por dolar de capital, para el caso de ESMACO

es de 1.56%

RAZONES DE RENTABILIDAD

Son las razones que se concentran en la rentabilidad de la compafiia los margenes de
utilidad y del desempefio en relacion con las ventas y las razones de rendimiento
miden el desempefio en relacién con alguna medida del tamafio de la inversién. Para

la compafiia ESMACO S.A. se encuentran la siguientes:
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Margen de Utilidad Bruta
Es la fraccion de cada dolar por venta que queda después de pagar el costo de venta,

La compafila ESMACO S.A. tiene una Margen de Utilidad Bruta de 38%

Margen de Utilidad Neta

Es la fraccion de cada dolar por ventas que queda después de pagar todos los gastos,

la compafiia ESMACO S.A. tiene un margen de utilidad neta de 34%

ROA

El rendimiento sobre los activos que tiene la compariia ESMACO es de 18%

Poder para Obtener ganancias

La compafila ESMACO tiene un poder para obtener ganancias de 24%

5.5.2. ANALISIS DE SENSIBLIDAD

Determinando la sensibilidad del proyecto se muestra a continuacion la siguientes

situaciones:
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CUADRO5.11

FACTORES TIR
1. Situacion Basica 18.07%
2. Aumento del 5% a los Costos de Ventas 15.50%
3. Aumento del 10% a los Costos de Ventas 12.83%
4. Disminucion de 5% al Precio de Venta 14.58%
5. Disminucion de 10% al Precio de Venta 10.08%
6. Disminucion de 5% a la Cantidad 13.90
demandada
7. Disminucion de 10% a la Cantidad 9.42%
demandada

ELABORADO POR: Victor Sarmiento y Yolanda Garcia.

Partiendo de la situacion basica el proyecto y generando una T.I.R. de 18.07% se
presenta:

1.- Un aumento del 5% a los costos de ventas y manteniendo las otras variables
constantes nos refleja un T.I.R. de 15.50% comparada con la TMAR 12.91% se
considera mediante esta situacion que el proyecto adn sigue siendo rentable.

2.- Un aumento del 10% a los costos de ventas y manteniendo las otras variables
constantes nos refleja un TIR de 12.83% compara con la TMAR 12.91% se

considera mediante esta situacion que el proyecto no es rentable.
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3.- Una disminucion del 5% al Precio de Venta y manteniendo las otras variables
constantes nos refleja un TIR de 14.58% comparado con una TMAR de 12.91% se

considera mediante esta situacion que el proyecto es rentable.

4.- Una disminucién de 10% al Precio de Venta y manteniendo las otras variables
constantes nos refleja un TIR de 10.08% comparado con TMAR de 12.91% se

considera mediante esta situacion que el proyecto no es rentable.

5.- Una disminucién del 5% a la cantidad demandada y manteniendo las otras
variables constantes nos refleja un TIR de 13.90% comparado con una TMAR de

12.91% se considera mediante esta situacion que el proyecto es rentable.

6.- Una disminucién del 10% en la cantidad demandada y manteniendo las otras

variables constantes nos refleja un TIR de 9.42% comparado con un TMAR de

12.91% se considera mediante esta situacion que el proyecto no es rentable.

De esta manera hemos analizado los escenarios en los cuales el proyecto es rentable

y en cuales no.
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VI. ANALISIS DEL IMPACTO AMBIENTAL

Ademaés de brindar servicios, poner a disposicion de la sociedad materiales necesarios,
generar fuentes de empleo y utilidades, también se suma entre las obligaciones de la
empresa, al decidir en qué lugar instalarse, evaluar el impacto que sus actividades le

ocasionaran al medio ambiente, puesto que, ya se ha vuelto una necesidad preservarlo.

6.1 IMPORTANCIA DEL IMPACTO AMBIENTAL
En los ultimos afios se han venido suscitando una serie de acontecimientos que han
contribuido al deterioro ambiental, la mayoria de ellos, provocados por las acciones
del hombre en su intento por satisfacer sus necesidades de sobre vivencia y bienestar
personal, pero por fortuna, la Legislacion Ecuatoriana en su afan por evitarlo y
garantizar en lo posible su proteccion, ha implementado medidas que tienen por

objeto evaluar en toda ejecucion de proyectos, el impacto que provocaran sus
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actividades en el medio ambiente, de ahi, el interés del que también la empresa
pueda participar en lograr tan importante propésito en beneficio de toda la

humanidad.

6.2 LEGISLACION DEL IMPACTO AMBIENTAL
En 1999 entra en vigencia para la Republica Ecuatoriana la hasta hoy conocida “Ley
de Gestion Ambiental”, Registro Oficial 245 del 30 de Julio de 1999, cuyo objetivo
principal es evaluar ante una autoridad competente y a través de la presentacion de
una “Manifestacion del Impacto Ambiental”, los efectos que causaran en el medio
ambiente la realizacion de cualquier obra o actividad de caracter publico y privado,
en las que para obtener su autorizacion de ejecucion, mucho depende el giro para el

que se piensan llevar a cabo.

6.3 ANALISIS DEL IMPACTO AMBIENTAL DE LA PLANTA
Segun la Ley de Gestion Ambiental (Ley No. 37) en el Capitulo Il articulo No. 19
(Anexo S), de acuerdo al giro de la empresa, no especifica la necesidad de que una
autoridad competente efectué una revision exhaustiva de sus instalaciones, ya que
cumple con el Sistema Unico de Manejo Ambiental, entonces podra obtener la
autorizacion para la inicializaciobn de sus operaciones, debido a que sus
procedimientos generaran un impacto ambiental nulo en la comunidad de Guayaquil
que es donde se ha decidido instalar, puesto que de ningin modo, se afectara el
equilibrio ecoldgico de la zona, y ni mucho menos, se pondrdn en peligro la
tranquilidad y seguridad de sus habitantes, debido a las siguientes acciones

emprendidas:
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En los procesos de comercializacion no se usardn materiales ni sustancias
contaminantes.

Los equipos de trabajo como computadoras funcionardn a base de
energéticos como la energia eléctrica que no tiende a contaminar, y como
medida de seguridad, se usaran instalaciones confiables.

Todo desecho generado durante el proceso se canalizara al basurero
Municipal de la Ciudad.

El ruido que se habra de generar en la entrada y salida de los materiales es de
minima perceptibilidad y no afectara en las noches ya que so6lo se trabaja en
horarios de oficina.

Las aguas residuales se descargaran en la red publica del drenaje de la
comunidad.

Durante el desarrollo del proceso de comercializacion tampoco se expediran

malos olores.
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VII. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En resumen, las razones de implementar el presente proyecto en la Ciudad de

Guayaquil, son las siguientes:

v" Debido a la encuesta ESMACO S.A. cubrira una proporcion de la demanda

insatisfecha de los materiales que comercializa.

v La zona en estudio por su estratégica ubicacion e importancia comercial ofrece

expectativas de crecimiento y expansion.

v Presencia de ventajas competitivas por la casi nula presencia de instalaciones

comerciales de la competencia.
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El nuevo punto de venta inicialmente tendra en stock solo los 10 articulos que se
mencionan en la encuesta ya que son los 10 articulos méas vendidos,
posteriormente se incrementara la gama de articulos dependiendo de la demanda

de los consumidores.

Los consumidores finales no muestran preferencia por alguna empresa
especifica existente ya que buscan aquellas que se adecuen a sus requerimientos
a un precio accesible. Se determind que nuestra competencia directa son las

empresas DIPAC y DISENSA.

Al realizar la encuesta los consumidores finales manifestaron que nuestros
actuales competidores de la zona no muestran interés en la calidad de la
manipulacion del producto y no tienen una cultura de servicio hacia el cliente, la

cual sera una de nuestras politicas mas importantes.

Con respecto al andlisis técnico-administrativo el lugar ideal a nivel de
microlocalizacién del proyecto es la zona Noroeste de la ciudad de Guayaquil, y
se concluye que la instalacion de la nueva sucursal de la compafiia sera en la

Ciudadela La Alegria.

La evaluacién financiera indica que el proyecto tendria un TIR de 18. 07%

frente a un TMAR de 12. 91%, por lo que se concluye que el proyecto es viable

financieramente. Esto es ratificado con un VAN de US$ 986.211,35.
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RECOMENDACIONES

e Se recomienda que el proyecto se lleve a cabo, inicialmente con la estructura
sugerida y la mayor capacidad de servicio al cliente para poder expandirse de
tal manera que se pueda cubrir toda la demanda insatisfecha.

e Se deberan realizar investigaciones de mercado periddicas para conocer los
gustos y preferencias de los consumidores con el fin de aumentar los items del
inventario para satisfacer sus expectativas.

e Nuestra estrategia de marketing conseguira el posicionamiento y la ventaja

competitiva al brindar el mejor servicio y atencion al cliente.

98



10.

BIBLIOGRAFIA

ARIAS HUGO, Normas Basicas de Presentacion de Trabajos Universitarios,
Monografias y Tesis de Grado, Guayaquil.
AGUIRRE LUIS, Revista de la Cdmara de Construccion de Guayaquil, mes
febrero 2004
BERENSON — LEVINE, Estadistica Basica en Administracion, Prentice Hall,
6ta. Edicion, pag. 20
CORPORACION DE ESTUDIOS Y PUBLICACIONES, Ley de Compafiias-
Legislacion Conexa, 5ta. Edicion, Quito 7 Abril 1999, pag. 26.
CORPORACION DE ESTUDIOS Y PUBLICACIONES, Ley de Gestion
Ambiental, Ley No. 37, 30 de Julio de 1999.
EMERY, Administracion Financiera
HORNGREN & HARRISON, Contabilidad, Prentice Hall, pag. 407
HORNGREN-SUNDEM-ELLIOT, Contabilidad Financiera, Prentice Hall, 5ta.
Edicidn, pag 560
LOVELOCK CHRISTOPHER, Mercadotecnia de Servicios, Prentice Hall, 3era.
Edicion, pag. 164

, “Indicadores Urbanos de la Ciudad de Guayaquil 1993-

2000~

99


http://www.guayaquil.ec/

ANEXOS



ANEXO A

TASA DE CRECIMIENTO POBLACIONAL EN GUAYAQUIL

Crecimiento Demografico Urbano

DOCUMENTO: Crecimiento Demografico Urbano

FUENTE: ;000". M.I. Municipalidad de Guayaquil.

PERIODO: 1993 - 2000

Extracto libro "Indicadores Urbanos de la Ciudad de Guayaquil 1993-

Guayaquil, por el tamafio de su poblacidn, es la ciudad mas grande del pais. Los flujos migratorios internos han
tenido una importante contribucién al producir elevadas tasas de crecimiento demografico. Hasta la década de
los 70s habia crecido a tasas superiores al 4% anual, mientras que en el periodo intercensal 1982-1990 al
2,9% promedio anual, como resultado de la reducciéon de la tasa de crecimiento vegetativo y por un

amortiguamiento en las migraciones internas.

A mediados de los afios 90s la tasa de crecimiento demografico se intensifica por el repunte que toman las
migraciones internas, estimandose una tasa de crecimiento promedio anual de 3,4% entre 1994-1998. En el
pais se produce una mayor agudizacion de los problemas econdémicos y sociales, que obliga a las familias
campesinas a emigrar a nuestra urbe; asimismo el Fendmeno de El Nifio ocasion6 graves estragos a la costa
ecuatoriana, constituyéndose en un motivo mas para que la poblacién de las zonas mas afectadas migre a la

ciudad de Guayaquil.

CUADRO

TENDENCIAS DE LA POBLACION, TASAS DE CRECIMIENTO DE GUAYAQUIL
Y DE UNIDADES GEOGRAFICAS SELECCIONADAS

ANOS: 1990 - 2000

POBLACION TASAS (*)
UNIDAD DEMOGRAFICA - -
1990 1994 1998 2000  1990-94 1924~ 1998
98 00
Ciudad Guayaquil 1'613.206 1'810.043 2'069.050 2'158.976 2,92 3,40 2,15
Hombres 796.924 892.170 1'017.559 1'059.194 2,86 3,34 2,03
Mujeres 816.282 917.873 1°051.491 1°099.782 2,98 3,46 2,27
Area Metropolitana 1'704.884 1'925.867 2'226.776 2'353.588 3,09 3,70 2,81
Hombres 835.393 944.060 1'092.234 1'154.906 3,10 3,71 2,83
Mujeres 869.491 981.807 1'134.542 1°198.682 3,08 3,68 2,79
Urbana Nacional 5'683.585 6'717.859 7'482.125 7'593.704 4,27 2,73 0,74
Hombres 2'793.568 3'306.538 3'686.26 3'713.425 4,30 2,76 0,37
Mujeres 2'890.017 3'411321 3'795.858 3'880.279 4,23 2,71 1,11
Nacional 10'264.137 11'221.070 12'084.628 12'146.095 2,25 1,81 0.25
Hombres 5'044.823 5'531.988 5'987.993 6'024.463 2,33 2,00 0,30
Mujeres 5219.314 5'689.082 6'096.635 6'121.632 2,18 1,74 0,20
*) Tasas de crecimiento promedio anual de la poblacion por cada periodo

FUENTE: INEC: Ecuador: Proyecciones de Poblacion por Provincias, Cantones, Areas, Sexo y Grupos de Edad.

Periodo1990-2000.

ELABORACION: DPLANG, Dpto. de Planes y Programas Estratégicos (Area de Economia Urbana).
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En periodo 1998-2000, la tasa de crecimiento demografica de la ciudad se contrae en forma apreciable hasta
ubicarse en un 2,15% anual. Si bien, la migracidn interna se ha seguido produciendo, ha tenido un importante
efecto la migracion internacional en los Ultimos anos, como sabemos, es producto del colapso de la economia
nacional. Las cifras estéan contenidas en el cuadro N° 10.

Como resultado de la “fuga” de fuerza de trabajo guayaquilefia al exterior, se estima que la ciudad, en el afo
2000, concentra alrededor de 2'150.000 habitantes. Sin embargo, el VI Censo de Poblacién y V de Vivienda,
realizado por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos - INEC en noviembre del 2001, contabiliza menos de
2 millones de habitantes. Es necesario indicar que son datos preliminares, no contiene la omisién censal y la
falta de datos por fallas propias del proceso; tampoco registra a los migrantes y que residen en la ciudad que
se censaron en su lugar de origen por temor a perder sus propiedades. También hay que considerar, la
emigracién internacional continu6 siendo intensa en el 2001. .

En términos absolutos, Guayaquil registra mayor nimero de mujeres que de hombres, siendo la tendencia de
las grandes urbes, ya que las tasas de mortalidad y de migracion interna son diferenciales por sexo, la cual se
ve reflejada en la magnitud de las tasas de crecimiento poblacional. Estas diferencias son mas marcadas en el
periodo 1998-2000, cuando la poblacién masculina registra una tasa de 2% y la femenina de 2,3%, sugiriendo
que han salido al exterior mas hombres que mujeres

, ANEXO B
POBLACION TOTAL, POR ZONAS, POR SEXO Y POR TIPO DE
VIVIENDAS.
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POBLACION
ZONA POBLACION| % POBLACION > 25 ANOS
66 2,550 11.737 ZONA Total Hombre Mujer
67 2,720, 12.52 Total Gquil 968,280 465,724 502,556
89 2,856| 13.146 66 2,550 1,258 1,292
90 2,609 12.009 67 2,720 1,280 1,440
91 2,988 13.753 89 2,856 1,404 1,452
92 2,724 12.538 90 2,609 1,281 1,328
93 2,441 11.235 91 2,988 1,444 1,544
94 2,838 13.063 92 2,724 1,350 1,374
21,726 100% 93 2,441 1,171 1,270
94 2,838 1,319 1,519
total zonas 21,726 10,507 11,219
TIPO DE VIVIENDA
PARTICULARES COLECTIVA
Total |Casa |Depto |Cuarto Media |Ranch|Covacha |Choza|Otro [Hotel+otros
505,769 378,753/63,112| 27,584| 12,884 9,500 9,193 7| 4,335 401
15120 1,297 51 49 75 15 16 0 4 3
1,470, 1,367 49 36 5 7 3 0 3 0
1,460 1,254 26 72 67 17 17 0 7 0
1,418 1,218 36 41 55 33 24 0 11 0
1,600 1,401 41 31 70 18 24 0 15 0
1,510 1,231 46 57 45 57 65 0 9 0
1,3000 1,063 95 89 13 9 8 0 23 0
1,610 1,370 48 38 101 18 23 0 12 0
11,880 10,201 392 413 431 174 180 0 84
ANEXO C

DISTRIBUCION DE LA POBLACION POR ZONAS
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ZONA POBLACION

ZONA 66 2,550
ZONA 67 2,720
ZONA 89 2,856
ZONA 90 2,609
ZONA 91 2,988
ZONA 92 2,724
ZONA 93 2,441
ZONA 94 2,838

DISTRIBUCION DE LA POBLACION

ZOMA 94 ZONA BB
13% 12%
0 ZONA 66
ZOMA 55 ZONA 67 B ZONA 67
1% 13% 0 ZOMA 89
O ZONA 90
W ZONA 91
ZONA 92 ZONA 89 @ ZONA 92
13% 13%
B ZONA 93
O ZONA 94
ZONA 91 ZONA 90
13% 12%
ANEXO D

ENCUESTA PILOTO
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ENCUESTA

El proposito de esta encuesta es estimar la demanda de un local que brinde este servicio
en este sector, gracias por su colaboracion.
MARCAR LA RESPUESTA CON UNA X

1.- CREE USTED QUE ES NECESARIO LA EXISTENCIA DE UN LOCAL DE
VENTA DE MATERIALES DE CONSTRUCCION EN ESTE SECTOR?

TOTAL ACUERDO

PARCIAL ACUERDO
INDIFERENTE _
PARCIAL DESACUERDO
TOTAL DESACUERDO

2.- COMPRA USTED MATERIAL DE CONSTRUCCION?

TOTAL ACUERDO

PARCIAL ACUERDO
INDIFERENTE -
PARCIAL DESACUERDO
TOTAL DESACUERDO

3.- CON QUE FRECUENCIA NECESITA USTED MATERIAL DE
CONSTRUCCION?

SIEMPRE

CASI SIEMPRE
FRECUENTEMENTE
CASI NUNCA
NUNCA

ANEXO D-1
RESULTADOS DE LA ENCUESTA PILOTO EN EXCEL
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1.- CREE USTED QUE ES NECESARIO LA EXISTENCIA DE UN LOCAL DE

VENTA DE MATERIALES DE CONSTRUCCION EN ESTE SECTOR?

5

5

5

5 PREGUNTAL

5

5 Media 4.43333333
5 Error tipico 0.18372476
5 Mediana 5
5 Moda 5
5 Desviacion estandar 1.00630198
5 Varianza de la muestra 1.01264368
5 Curtosis 1.45818605
5 Coeficiente de asimetria -1.6539195
5 Rango 3
5 Minimo 2
5 Maéaximo 5
5 Suma 133
5 Cuenta 30
5

5

5

4

4

4

4

3

3

2

2

2

ANEXO D-2

RESULTADOS DE LA ENCUESTA PILOTO EN EXCEL (CONTINUACION)
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2.- COMPRA USTED MATERIALES DE CONSTRUCCION?

Columnal
Media 3.86666667
Error tipico 0.25249711
Mediana 4
Moda 5
Desviacion estandar 1.38298361
Varianza de la muestra 1.91264368
Curtosis -0.2782357
Coeficiente de asimetria -1.00204897
Rango 4
Minimo 1
Méaximo 5
Suma 116
Cuenta 30

P PP NMNNMNNMNOWOOWOSPAEPMPAPAEPMPMPOOOOTOoororOrOorOO1O1OTOTO

ANEXO D-3 )
RESULTADOS DE LA ENCUESTA PILOTO EN EXCEL (CONTINUACION)
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3.- CON QUE FRECUENCIA NECESITA USTED MATERIAL DE
CONSTRUCCION?

5

5

5

5

5

5 Columnal

5

5 Media 3.35483871
5 Error tipico 0.27257587
5 Mediana 4
4 Moda 5
4 Desviacién estandar 1.51763823
4 Varianza de la muestra 2.30322581
4 Curtosis -1.417668
4 Coeficiente de asimetria -0.3459752
4 Rango 4
4 Minimo 1
3 Maéaximo 5
3 Suma 104
3 Cuenta 31
2

2

2

2

2

2

1

1

1

1

1

ANEXO E

ENCUESTA OFICIAL
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ENCUESTA

e El objetivo de esta encuesta es tratar de determinar la necesidad de compra de materiales de
construccion de esta zona.

1.- ;Con qué frecuencia usted compra?

Tiempo/ Bienes Viveres Materiales de Libros Muebles
Construccion

Una vez por semana

Cada 15 dias

Una vez al mes

Cada 3 meses

Cada 6 meses

Una vez al afio

2.- ¢En cudl de estos almacenes usted acostumbra realizar sus compras de materiales de construccién?

Tiempo/ Lugar DIPAC IPAC MULTIHIERRO OTROS

Muy frecuente

Frecuente

Poco Frecuente

Nunca

3.- ¢Por qué motivo Ud. realiz6 la compra?

Construccién Privada

Readecuacion

Oficio de cerrajeria

Otros

4.- ;Cuanto dinero usted gasta en la compra de materiales de construccion?

Al afo Al mes A la semana

Mas de $ 1000

Maés de $ 500

Maés de $ 100

Maés de $ 50

Menos de $ 50

5.- ¢Cual es la razdn por la cual usted compro en estos locales?

Razo6n/ Lugar DIPAC IPAC MULTIHIERRO OTROS

Crédito

Precio

Cercania

Servicio

Referencias Personales

6.- ¢ Encontr6 lo que usted buscaba?

Totalmente

Parcialmente

No encontrd
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ANEXO F
COSTOS DE ESMACO S.A.

110




Hler Hdarn .1EI‘ L] llm-ll ﬂrﬂr: [Feal
I3 0729 - 274 M5

FHEWEEDURES JEL-DOZ2-00l 238
H&R 28 de 2024

sa—giiggg i.. JEUAD. L1 nm x 11 mm (152 4,35
- - ANGULD 1 = 1/B (25 = 3 am) 5,01
(1-012050 I..FLEIINA 12 % 1:"d (1% x &) 1.30
C1—0Z2050 L..FLATINA L % LB (23 W 3 mao) I.03
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11-COL100 1. F'L;NEG LA20 1. i 12.78
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FROFORM&S SI vYaAalOR COMERCIAL

ANEXO G
PRECIOS DE LA COMPETENCIA DIPAC
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Av. Eloy Alfsro y Calicuchima
PHEX: 2415371
Guayaquil

No 09220 G3

CONTRIBUYENTE ESPECIAL
Resolucibn 5368

Seor (o) 7 1C Gauege 23| oyl 0y
DIA MES ARO

Cadigo Artloulos .. DESCRIPCION ART.lali.gi Cantidad Precie Untterto TOTAL_‘

oo Uieedd ("plegmn | | | Se0| S.80 |

b PU K Lol mm UXE) PR SR R

_____ el Gy BOYYOAN ) 3X2 | | 1520  15.80

1 1945, __19:95. )

I, ¥ D8) |

[ | 9) 193 |

] 6.$0.] 6.S0u |

I S63 563
1. L300 [,30

_ |G S

ACIPTADO (COMPRADOR) DIPAC - MANY, TOTAL $ gl - 4

\jz;(cu. ]

ANEXOH
COTIZACION DIARIO EL UNIVERSO

112



FROM @ CLASIFOND EL LMIVERSD FHOME MO, @ S93 @4 495568 May., 18 2024 B1:02FM
PARA: Yolanda C-Brcaa
EMPRESA: Esmagco &A.
| FECHAMORA 1205/ 2004
TRLEFDNY £REZ311 FAY: exd. 107

VALOR ORDINARIOY  VALOR POR
ELCRIBOIOM SOL x OM, LUNES A SABADO} DOMINGO

Clasif. Destacados | Clasif. Destacados

EC
Blanco vy negro % Blanco vy negio

2 2ol (B Zom) x 5em B RAICES & B RAICES

121.94

7
10.46%_ 14.63
97.53¢8 136.57

. 32 receptaran con 45 nores, antes de su publicscion.

debe sar sprobado con su firma de responsatilidad.

-Los A
zceptaran opn T2 noras, artes de su QU

siagades ~on arte, se reciir

debe ertregar LNe SopI3 &

24 FO Y= j.—'LJuva'!:sra‘
o {Ay. Dominge Corning, Sborada, Paorteta

i

2 cualouiers de nuestras  agencias ¢ con

O U CORTACTOS

2 9 5566, 245-0C00

345 [ 249-65606 Ext 2
nait cey E*etcntactos@slunwerso.com

ANEXO |
COTIZACION TELERADIO

113



Senores
ESMACO
Ciudad.-

reterzdicy [PEETERE

Guayaquil, Mayo 18 del 2004

De mis consideraciones:
Acompaifo propuesta publicitaria para nuestras emisoras TELERADIO 1350 .

Propuesta Publicitaria

MISORAS:
LIENTE:

PROGRAMAS:

TELERADIO 1350 AM
ESMACO

“DIRECTO & VERAZ”

DERECHOS DEL CLIENTE:

Presentacion y despedida + 2 cuiias diarias de 30”
Horario: Lunes a Viernes : 8h00 a 9h00

88 impactos publicitarios

Costo mensual: 1,200.00

NOTICIERO 1 era. EMISION

Presentacion y despedida + 6 cuifias diarias de 30”
Horario: Lunes a Viernes: 6h00 a 8h00

198 impactos publicitarios

Costo mensual $ 750.00

TOTAL IMPACTOS PUBLICITARIOS: 286
Costo total: $ 1,950.00

Costo especial $1,500.00
BONOS: 5 cuiias Sabados, 5 cuias Domingos

Sin otro particular y en espera de su positiva acogida, aprovecho la presente para

hacerles extensiva mi consideracién.

Atentaménte, >
2\

] A

Ejecutiva

www.teleradio.am

uintana
e Ventas

PBX: (593 4) 2682 311 www.laestacion.fm

Av. Luis Orrantia Cornejo y Calle Victor Hugo Sicouret Solar 22-23, Edificio Rafermartz, 2do. piso.

ANEXO J

COTIZACION PAGINAS AMARILLAS

Guayaquil - Ecuador
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Y NTVENS A CONTRATO DE PRESTACION DE SERVICIOS r‘ PAGINA!

Boyac 1253 3 dsOcire DE PUBLICACION DE ANUNCIO DORADA
1506 07 ™Joo] | Sonmit . 6t 2003-2008 | " RO1593
Pio}c Free S /‘NO
NOmeros Valor
NUEVOS Mersual

Clirile - EsHACO 2.4

95- 2335000-01687

Chasificucion

TOTAL MENSUAL : ) T

AN U AL 44000
ORMA DE PAGO : (?J/z/-,w?/o ?;«%4':1&‘0 DESCUENTOD%
IVA TARIFA 0%:
NETO ANUAL:
—_— .0 T R O S:

Bcuovm mENsuALEs pE: | 233

or:

Vclando la recaudacion en ko plonilc que sale ol cobro en el mes de:
de

ANEXO K

Sistema de Transporte: Tiempo de Viajes y Medios

115



DOCUMENTO: Sistema de Transporte: Tiempo de Viaje y Medios

Extracto libro "Indicadores Urbanos de la Ciudad de Guayaquil 1993-
2000". M.I. Municipalidad de Guayaquil.

PERIODO: 1993 - 2000

FUENTE:

Durante el periodo de analisis, el tiempo medio de viaje ha experimentado una disminucidn. Se estima que en
1993 fue de 55 minutos, para posteriormente ir reduciéndose hasta alcanzar unos 42 minutos en el afio 2000
pese de la expansidn de la ciudad. Este indicador comprende el tiempo promedio empleado diariamente por una
persona, en el trayecto entre el domicilio y el lugar de trabajo o sitio donde realiza sus actividades normales, y
viceversa.

Para el calculo de este indicador, se realizd un sondeo entre empleados y usuarios de la institucion municipal,
que utilizan diversos medios de transporte publico tales como: buses, microbuses, busetas y furgonetas, que
representan el 82% de los desplazamientos; y, vehiculos particulares como: automdviles, camionetas y station.

La reduccion en 13 minutos del tiempo de viaje, es el resultado de la aplicacion del Plan Vial ejecutado durante
la administracion municipal del ingeniero. Ledn Febres Cordero y que se ha seguido aplicando en la
administracion del abogado Jaime Nebot Saadi. El plan comprende el mejoramiento, ampliacidén, construccion y
reconstruccion de vias, tanto de las arterias principales como secundarias. El plan también ha contemplado la
construccion de distribuidores de trafico y puentes. Mientras que el sistema de transporte no ha mejorado, por
el contrario, en los Ultimos afios se fue agudizando el problema de la congestion vial, particularmente en el
Centro Urbano, como resultado de la introduccion de vehiculos publicos de poca capacidad, como son las
furgonetas y busetas (18 y 30 pasajeros respectivamente), haciendo que se produzca una sobrecarga del
numero unidades y de lineas de transporte publico. Asimismo ha dependido de la falta de una adecuada red de
transito para el transporte publico.

Ante esta situacidn, la Comision de Transito de Guayas desde el afio 2000 comienza a retirar de circulacion
estos tipos de vehiculos, logrando ciertos efectos positivos en el transito. Mientras que la Municipalidad, en
Octubre del mismo afio crea la Direccidon Municipal de Transporte, entre sus fines contempla la aplicacién de un
Plan de Racionalizacién de Transporte Publico para dar solucidn este problema.

CUADRO
MODALIDAD DE DESPLAZAMIENTOS SEGUN TIPOS DE MEDIOS DE TRANSPORTE EN
PORCENTAJES
MODOS

DEDEGm o NTo 1993 1994 1996 1998 2000
AUTOS (incluye stations y 4 35 1 65 10,86 11,15 11,50

jeeps) I I I I I
MOTOCICLETAS 0,74 0,75 0,70 0,62 0,65

AUTOBUSES (buses y
microbuses)

MINIBUSES (busetas y

56,98 56,10 54,33 47,62 67,54

22,31 22,73 25,24 30,62 9,16

furgonetas)
TAXIS 4,61 4,95 5,08 5,25 6,34
OTROS 5,04 4,82 3,99 4,74 4,81

FUENTE: INEC: Comisién de Transito del Guayas, Departamento de Ingenieria.
ELABORACION: DPLANG, Dpto. Planes y Programas Estratégicos (Area de Economia Urbana.

ANEXO L
TARIFAS ELECTRICAS
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NUEVAS TARIFAS ELECTRICAS

Cada sector pagara un costo diferente por cada kilovatio hora que

consuma
Costos kh Baja en %
(en centavos) {abril / marzo)
[pooom]
9,76 4%  Residencial
9,39 T 5,3% Artesanos
3 (peguena empresa)
7,57 ‘ﬁ' 6,5% Carpinteria
{mediana empresa)
5,87 (& : 8,2% Industrial / comercial
ﬂ (grandes empresa)
10,87 ? JZF 5% Alumbrado publico
: EL UNIVERSQ
ANEXO M

TARIFAS DE AGUA POTABLE
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[TARIFAS DE AGUA POTABLE |
VIGENTES EN FACTURACION DE DICIEMBRE, 2003 |

| 0-15 | 0.258
| 16-30 | 0.377
| 31-60 | 0.538
| 61-100 | 0.651
| 101-300 | 0.708
| 301-2500 | 0.992
| 2501-5000 | 1.218
| 5001 en adelante | 1.878

| " | 1.91
| Y | 11.43
| 1" | 26.67
| 11/2" | 45.37
| 2" | 45,72
| 3" | 85.73
| 4t | 228.62
| 6" 0 mas | 438.19

Nota. La factura de INTERAGUA incluye: El agua potable que se calcula por rangos de consumo, por ej: el
cliente pagara por cada uno de los primeros 15 m® (rango de 0-15) el valor de US$0.258; por cada uno de los
siguientes 15m° (rango de 16-30) US$ 0.377, y asi sucesivamente. El valor total a facturarse sera la sumatoria
de los valores generados en cada rango de consumo. El valor del alcantarillado que corresponde al 80% del

alor facturado por concepto de agua potable. El cargo fijo que es un valor mensual que cubre costos de
comercializacion y mantenimiento y que se aplican en funcion del didmetro de la guia de abastecimiento del
inmueble del cliente.

Fuente: INTERAGUA, diciembre 10, 2003

ANEXO N
TARIFAS DE SERVICIO TELEFONICO

[ Venta de lineas

[Telefonia Fija:
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|categoria A: US$ 32+IVA

|categoria B: US$ 88+IVA

|categoria C: US$ 120 +IVA

“¥Pensién basica

|Categoria A: US$ 0,93+IMP/mes (200 minutos gratis)

|Categor|'a B: US$ 6,20+IMP/mes (150 minutos gratis)

|categoria C: US$ 12,00+IMP/mes

“Waiitas de uso

|Nota: las tarifas se facturan por uso en tiempo real.

[Llamadas Locales:

|categoria A: US$ 0,0023+IMP

|categoria B: US$ 0,0100+IMP

|categoria C: US$ 0,0244+IMP

|categoria D: US$ 0,100+IMP

|Llamadas Regionales:

|categoria A: US$ 0,006+IMP

|categoria B: US$ 0,020+IMP

|categoria C: US$ 0,056+IMP

|categoria D: US$ 0,140+IMP

|Llamadas Nacionales:

|categoria A: US$ 0,0093+IMP

|categoria B: US$ 0,040+IMP

|categoria C: US$ 0,112+IMP

|categoria D: US$ 0,200+IMP

[Llamada celular:

|categoria A-B-C: US$ 0,29+IMP

|categoria D: US$ 0,33+IMP

[Llamadas Internacional:

|Categoria D: 1,3 veces las tarifas internacionales de acuerdo al grupo correspondiente.

ANEXO Q

BETAS DE SERVICIOS DE CONSTRUCCION
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Y&HQO! COﬂ‘&O E Yahoo! - Mi Yahoo! - Ayuda |

rCorreo v l Contactos

sykAg'enda ¥ Blocdenotas ~

<< REPETIR

Mas Info. de TXTO

jollygc@yahoo.com [S

. Revisar correo l Redactar

Carpetas [Afadir - Modificar] i

Bandeja de
entrada

Borrador
Enviado

Lotes de correo
[Vaciar]

Papelera [Vaciar]

Encuentra el amor
AL en Yahoo! Personals

| Buscar correo I Opciones de corl
Anterior | Siguiente | Volver a los mensajes Presentacién imprimible - Ei
| Eliminar I . Respond -] R iar gvl . Es spam |

Este mensaje no estd marcado con una bandera. [ Marcar mensaje - Marcar como no lefdo |
De: "Pablo Lucio Paredes" <pabloluc@uio.satnet.net> ??L}Aﬁadir a Libreta de contactos

Para: "yoly garcia" <jollygc@yahoo.com>

Asunto: l@lFw:71nformaciénnde_laAconstrucciémUSA

Fecha: Tue, 6 Jul 2004 18:24:29 -0500

Te sirve?

PLP

————— Original Message -----

From: Julio Prado

To: 'Pablo Lucio Paredes'

Sent: Tuesday, July 06, 2004 6:07 PM
Subiject: informacion de la construccion USA

Pablo,

Tengo informacion de las 10 empresa mas grandes de servcios de construcciéon en EEUU, no el
industria en su conjunto. Ademas te envio info financiera de la industria que puede servir para c«
con la industria nacional.

Se puede encontrar mas en yahoo finance , pero hay que buscar mucho més tiempo...... enlar
y Dow Jones tambien hay.

Ojala te sirva esto de algo.
Chao

BETA DE LAS MAS GRANDES DE “CONSTRUCTION SERVICES”:

CENTEX 0.53
HORTON 1.088
LENNAR 0.687
PULTE 0.964
CRH 1.059
ASHLAND 0.61
FRIEDMAN 0.53
APOGEE 0.331
COMFURT 0.34
ARCADIS 0.604

Industry Statistics

Valuation Ratios Financial Stre

ANEXO R

TASAS DE RENDIMIENTO DE LOS BONOS DE USA
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ercado Monetario

Prime Rates
Fed Funds
LIBOR 1M
LIBOR 3M
LIBOR 6M
LIBOR 12M

7/9/2004 Hace 1 mes
4.25 4
1.25 0.9375
1.36688 1.17875
1.59 1.41
1.84 1.71
2.25 2.2325

Hace 1 afo

1.

4
1875
mn
1.11
1.12
1.18

Futuros
EURO YEN
Septiembre - 2003 1.21 110.47
Diciembre - 2003 1.24 108.48
Marzo - 2004 1.24 107.93
Rendimiento de Bonos del Tesoro de Estados Unidos
7/9/2004 Hace 1 mes Hace 1 aho
1 Mes 1.14 0.96 0.88
S Neses 1.25 1.25 0.88
6 Meses : : :
2 Afos 1.62 1.54 0.94
5 Anos
254 2.69 1.33
10 Afos
30 ARGS) 3.93 2.55
4.49 4.76 368
5.24 5.45 4.70
ANEXO S

LEY DE GESTION AMBIENTAL.
LEY No. 37 RO/245 30/JUL10/1999.
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CAPTTULO NI
DE LA EVALUACION DE IMPACTO AMBIENTAL ¥
DEL CONTROL AMBIENT AL

Ar. 19.- Las obras piablicas privadas o mixias y los proyectos de inversion plblicos o privados que
pusdan causar impactos ambientales, seran calificados previamente a su  ejecucion, por los

arganismos descentralizados de control, conforme e Sistema Unico de Manejo Ambiental, cuyo
principio rector sera el precautelatorio,

Art. 20.- Para el inicio de toda actividad que suponga riesgo ambiental se deberd contar con la
hcencia respectiva, olorgada por el Ministerio del rama.

Arl. 21.- Los Sistemas de manejo ambiental incluirdn estudios de linea base: evaluacion del
impacte ambiental, evaluacion de riesgos; planes de manajo; planes de manajo de riesgo; sistemas
de monitoren; planes de conlingencia y mitigacidn; auditorias ambientales ¥ planes de abandono.
Una vez cumplidos estos requisitos v de conformidad con la calificacion de los mismos.

El Ministerio del ramo podrd otorgar o negar la licencia correspondiente.

Art. 22.- Los sistemas de manejo ambiental en los coniralos que requieran esludios de Impacto
amblental y en las actividades para las gque se hubiene otorgado licencia ambiental, podran ser
evaluados en cualguisr momento, a soliciud del Ministerio del ramo o de las personas afectadas.

La evaluaciin del cumplimiento de los planes de manejo ambiental aprobados se le realizars
mediante la auditoria ambiental, practicada por consultores previamente calificados por el Minksterio
del ramo, a fin de establecer los correctivos que deban hacerse.

Art. 23.- La evaluacion del impacto amblental comprendars:

a) La estimacion de los efectos causados a la poblacién humana, la biodiversidad, el suelo, e
are, ® agua el paisaje yla esiructura y funcion del los ecosistemas presenies en el drea
previsiblements afeciada;

+

b) Las condiciones de tranquilidad piblicas, tales como: ruido, vibraclones, olores, emisionas
luminosas, cambios Wérmicos y cualquier olro perjuicio ambiental derivado de su ejecucitn; ¥,

€} La incidencia que el proyecto, obra o actividad tendrd en los slementos que componan el
patrimonio histdrico, escénico y culural.

Art. 24.. En obras de inversion plblicas o privadas, las obligaciones gque se despremdan
del  sistema de  manejo ambiental, constituirdn slementos del comespondente contrato. La
evaluacion del impacto ambiental, conforme al reglamento especial serd formulada y aprobada,

previamenta a la expediciin de la autorizacion administrativa emitida por &l Ministerio del
rarmo

Al 25.-  La Contraloria General del Estado, podra en cualguier momento, auditar los
procedimientos de realizacidn y aprobaciin de los estudios ¥ evaluaciones de impacto ambiental,
daterminando ka validez v eficacia de ésios, de acuerdo con la Ley v su Reglamento Especial.
También o hard respecto de la eficiencia, efectividad y economia de los planes de prevencidn,
control y mitigacion de impactos negativos de los proyectos, obras o actividades. Igualmenta podra

contralar a personas naturales o juridicas privadas para realizar los procesos de auditoria de
esludios de impacto am bental,

Art. 26- En las confrataciones gue, conforme a esta Ley deban contar con estudioe de
impacto  ambiental  los  documenios precontractuales contendran las  especificaciones,
parametros, variables y caracleristicas de esos estudios y estableceran la obligacion de los
contratistas de prevenir o mitigar los impacios ambientales.
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