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RESUMEN EJECUTIVO

NUESTRO SERVICIO

CULTURA DE LA ORGANIZACION

Vision

Sustentaremos esta vision a traves de los siguientes pi lares fundamentales:

1

Personas: Seremos capaces de otorgar tin excelente servicio solo si nuestra gentc esta 

plenamente idcntificada con la filosofia de la organizacion y para eso deben sentirse parte 

de la misma.

"Queremos ser reconocidos como una empresa innovadora en la comercializacion de 

productos y servicios que satisfagan las necesidades del constructor moderno y que opera 

enmarcada en elevados estandares de etica y responsabilidad social."

Ofrecemos a los profesionales del sector de la construccion la venta e instalacion de 

cisternas plasticas que pueden ser armadas en sitio y del volumen especificado por el 

disenador de la obra logrando su operacion inmediata, brindando tin considerable ahorro de 

tiempo y mano de obra en su proyecto.

Innovacion: sostenimiento a largo plazo de las relaciones con proveedorcs cnmarcados en 

esta filosofia.

El producto comercializado por nuestra empresa presenta todas las garantfas tecnicas 

requeridas por el profesional otorgandole la tranquilidad necesaria para ser ofrecida a sus 

clientes finales.

El proyecto motivo de esta tesis tiene como objetivo brindar al mercado de la construccion 

tin producto innovador, cisterna plastica modular que agilitara el proceso constructivo 

utilizado por los profesionales de esta area.



Mision

2

Por esta razon, se ha planteado extremo cuidado en algunos procesos referentes al 

relacionamiento con el cliente:

Comercializar rentablemente soluciones innovadoras, practicas y utiles para el constructor 

moderno brindandole seguridad, garanti'a y respaldo en su inversion.

a) Los productos a ser presentados al constructor.

b) La asesoria tecnica brindada.

c) El proceso de instalacion y

d) El servicio post-venta.

La garanti'a, el servicio y respaldo otorgados son los que marcaran la diferenciacion en 

nuestra empresa permitiendonos de esta manera la fidelizacion de los clientes hacia nuestra 

organizacidn.

Etica y Responsabilidad social: Alto compromiso con los valores fundamentales del ser 

humano y tin elevado sentido de responsabilidad por nuestro entorno y sus semejantes.



OBJETIVOS

Metas Financieras

Teniendo una utilidad neta esperada de:

Ano Uno US$ 26,000

Ano Dos USS 93.000

Ano Tres USS 196,000

Ano Cuatro USS 299,000 y

Ano Quinto USS 454,000

Esperamos un rendimiento del 17%

Metas Mercado

Participacion del Mercado

en los proximo ano y

3

Nuestra empresa va a participar del 22% del volumen de cisternas a ser construidas en las 

diferentes urbanizaciones que estan planificadas a dcsarrollarse 

tenemos proyectadas las ventas en un total 4.800 unidades.

Nuestras ventas estan repartidas: en el primer ano 480 unidades, en el segundo ano 720 

unidades, en el tercer ano 960 unidades, cuarto ano 1.200 unidades y el Quinto ano 1.440 

unidades para darnos un total de 4,800 unidades en un lapso de 5 anos de recuperacion y 

posicionamiento de nuestro mercado meta.

Nuestro mercado meta son las constructoras de proyectos habitacionales que tiencn su 

asiento en la ciudad de Guayaquil, esperamos poder posicionar nuestro producto y en 5 

anos rccuperar el capital y expandirnos en la comercializacion de nuevas lineas.



Precios

El precio de venta sera de:

Cisterna de 4 m3 USS 1,672.13

Cisterna de 6 m3 US $ 2,012.53 Aproximado.

Cisterna de 8 m3 USS 2,183.00 Aproximado.

Incluido el servicio de instalacion.

4



CAPITULO 1

ANALISIS DE MERCADO

1.1.-1NTRODUCCION

5

Al ser este sistema el unico en el mercado, se ha logrado posesionar en la mente como el 

de mayor seguridad y durabilidad.

1.2.- Estado del sector en terminos de producto, mercado, clientes, empresas nuevas, 

tecnologia, administracion, desarrollo, etc.

Adicionalmente debido a los problemas de abastecimiento de agua potable en la ciudad. es 

costumbre que todo proyecto habitacional tenga imnerso entre sus especificaciones 

constructivas la implementacion de una cisterna.

Estos hechos nos conducen a pcnsar positivamente en las posibilidades no solo de exito del 

producto que pondreinos a disposicion del mercado sino tambien de su crecimiento 

sostenible.

El mercado a atender en el segment© de la construccion esta dirigido tanto al constructor 

como al usuario final pues no solamente se construyen e instalan cisternas en viviendas 

nuevas, sino tambien en aquellas ya existentes que debido a la elevada inversion y tiempo 

que significa su construccion esta no ha sido realizada.

El segmento de la construccion continua trabajando bajo los parametros tradicionales de 

los procesos constructivos asi como tambien de los materiales empleados en las mismas:el 

hormigon armado. Construida en sitio en un lapso no menor a 30 dias, tiempo durante el 

dial no pucde entrar en funcionamicnto ademas de todo el material de desperdicio que 

dicho proccso constructivo arroja.

El sector de la construccion presenta un elevado deficit habitacional que bordea el milion 

quinientas mil unidades habitacionales y que dia a dfa continua incrementandose, llevando 

a los gobernantes de turno a querer establecer planes masivos de viviendas fmanciados por 

el estado; por su parte el sector privado ha visto en este segmento una oportunidad de 

negocio. Io podemos ver en la gran cantidad de conjuntos residenciales que se estan 

promocionando a traves de las diferentes inmobiliarias.



El financiamlento directo con los clientes por parte de las constructoras e inmobiliarias.

El desarrollar los trabajos en el menor tiempo posible y al mas bajo costo.

Clientes cada vez mas exigentes en cuanto a la optimizacion de su inversion.

1.4. FODA

1.4.1 Barreras especiales de ingreso o salida de negocios en el sector.

1.4.2- Rivalidades existentes entrc los competidores.

6

De acuerdo al escenario actual, debido al constante incremento del hierro producto de la 

demanda a nivel mundial, el sector de la construccion se orienta a buscar matcriales 

alternatives que reemplacen la utilizacion de este clemento que forma parte de su sistema 

constructive tradicional, situacion que presenta tin escenario favorable para el desarrollo de 

este proyecto.

No se percibe rivalidad entre competidores, no los hay ya que la cisterna tradicional de 

hormigon armado no existe como producto en si, sino que es construida en sitio por los 

profesionales quicnes migraran al producto que ofreceremos debido a los elementos 

diferenciadores que este presenta.

1.3.- Tendencias economicas, sociales o culturales quo afcctan al sector positiva o 

ncgativanicnte.

Otra medida positiva para este trabajo es la reactivacion de los creditos hipotecarios a 

traves del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social.

La tecnologia necesaria (Know how), la inversion requerida en maquinaria y la 

diversificacion de lineas son factores considerables tanto para el ingreso como la salida de 

las em presas que se encucntren interesadas en parti ci par de este ncgocio.



1.4.3.- Poder de ncgociacion de clientes y proveedores.

1.4.4.- Anicnaza de ingreso de nuevos productos o de sustitutos.

Es necesario desarrollar atributos diferenciadores

mantener el liderazgo en este campo.

1.4.5. Descripcion detallada del producto que se va a vender.-

1.4.6.- Aplicacion del producto.-
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El poder de ncgociacion del proveedor es alto porque dependemos de el, sin embargo 

disminuiremos este impacto por medio de un acuerdo de muto beneficio para ambas 

partes.

El poder de ncgociacion de los clientes es bajo, debido a que el producto es una solucion 

beneficiosa para el usuario, tanto desde el punto de vista tecnico como comercial. y por el 

momento unica en el mercado.

Una cisterna para uso domiciliario es un producto que sirve para almacenar el agua que 

ingresa, de la toma de red publica de abastecimiento o de tanqueros en el caso de 

inexistencia de la red, y que luego sera utilizada por los habitantes de la vivienda para su 

consumo.

Cisterna plastica constituida por modules que se ensamblan entre si permitiendo obtener 

volumenes de almacenamiento variables (4-6-8 m3) de acuerdo a la necesidad del 

cliente, por ser plastica es liviana y por ser modular es de facil transportation, ademas es 

un producto que una vez ensamblado e instalado en sitio puede entrar a operar en 

funcionamiento sin restriccion alguna.

a nivel de producto y scrvicio para

Nuestro producto ingresara al mercado como pionero en este tipo de soluciones 

construct!vas, en el mediano plazo es probable que las empresas existentes inviertan en la 

tecnologia necesaria para desarrollar productos similares.



1.4.7.- Productos competidores.-

Cisternas elaborada

tradicionales.

FIG UR A 1.1: Imagen de Cisterna de Hormigon.

1.4.8 Fortalezas y debilidades de su producto frente a los produetos competidores.-

Fortalczas.-

Puesta en funcionamiento inmediato

Menor Precio

Mas Higiene

Menor Mantenimiento

Cero desperdicio

Menor Mano de Obra

Garantia

Marca

Debilidades.-

Mano de obra calificada.

8

en sitio bajo los procesos constructivos actuales y materiales



Solution a sus debilidades y formas de aprovechar sus fortalezas.-

Capacitacion al personal instalador sobre el correcto proceso de acople.

1.5 Factores para destacar del producto.-

El material con que se elabora

Bajo peso, liviana e higienica.

Su dimensionamiento modular permite ser transportable facilmente.

Resistencia garantizada a diferencia de cisternas fundidas en sitio con concretera.

1.6 Cuidados especiales con el producto.-

No

1.7

Constructoras de Planes I labitacionales.

Dueiios de Casas nivel socioeconomico medio - medio alto.

9

Constructores de Viviendas en fibre ejercicio de la profesion, Ingenieros Civiles y 

Arquitectos.

Puede ser instalada en lugares inaccesibles de Hegar los mixer (camiones que transportan 

hormigon)

Tipos de compradores potentiates, segmentados por actividad, edad, sector, 

nivel, ubicacion, ingresos, etc.-

es aprobado por la FDA.( Federal Drugs Administration )

Respaldo en garantia y poder de marca.

Difusion al mercado sobre nuevas tendcncias en los procesos constructivos a traves de un 

estudio comparative tecnico - economico sobre ambas propuestas.

se necesitan mayores cuidados especiales del producto una vez puesto en 

funcionamiento, durante el proceso de instalacion mantener la zona de trabajo limpia y 

cuidar que el material de relleno no tenga elementos cortopunzantes.



1.7 A Localization geografica de los clientes.-

la Ciudad de Guayaquil.

Home Center para los duenos de casas.

1.7.2 Base de decision de compra de los clientes.-

Precio - Marca - Garantia

1.8 Opinioncs del Producto.-

1.8 .1 Opinioncs Satisfactorias.

1.8.2 Opinioncs no Satisfactorias.-
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• Costumbre al sistema tradicional: Ing. Felix Garcia( Nuevo Siglo )

• Efectuan su propia cisterna: Ing. Danilo Burbano( Conciva )

• Rapidez en obra: Arq. Polivio Haro ( Mundecora )

• Reduccion de personal y tiempo: Ing. Angel Cedeno (scheel &jacobson  )

• Puesta en funcionamiento inmediata: Arq. Luis Castro. ( Contruecuador)

entrevistas dirigidas a profesionales 

la Ciudad de Guayaquil, obteniendo las

En una primera etapa constructoras ubicada en

Se realize una investigacion de mercado con 

encargados de mane jar proyectos habitac ionales en 

siguientes opinioncs:



1.8.3 Formas posibles de evitar la falta de interes.-

1.9 Competencia

1.10 Tamano del mcrcado global.

entrevistar a sus

11

El estudio comprende tanto el monto economico como el cronograma de tiempo empleado 

en dicha construccion. ( ANEXO 1.1)

Henios efectuado tin estudio comparative de Io que costaria construir en sitio una cisterna 

de hormigon versus la propuesta innovadora ofrecida al mercado.

El inconveniente encontrado en aquellos profesionales que no se sienten identificados con 

nuestro producto y servicio es su apego a Io tradicional y temor a innovar.

De estas 35 constructoras, se tomaron a 17 como muestra para 

funcionarios e investigar el nivel de aceptacion que tendria el producto (VER ANEXO 1.4)

Los profesionales no afines al producto, que son una minima cantidad. mostraron temor 

al cambio. situacion que ya mencionamos en el capitulo anterior como sera superada. 

(VER ANEXO 1.6)

Se realize el levantamiento de las constructoras existentes en Guayaquil determinando tin 

universe de 90 (ANEXO 1.2) de las cuales 35 tienen proyectos a ejecutarse tantos de 

nuevas urbanizaciones como etapas habitacionales. (VER ANEXO 1.3)

La mejor manera de despertar dicho interes en este grupo de profesionales es 

contactandolos en una segunda etapa cuando existan testimoniales de colegas que hayan 

utilizado el producto y se encuentren satisfechos.

De los 30 profesionales entrevistados obtuvimos una predisposicion a utilizar la 

cisterna modular de 26, Io que arroja grandes expectativas de exito para este proyecto. 

(ANEXO 1.5)



90%

FIGURA 1.2: SISTEMA PREFABRICADOS

Ventajas Sistemas Prefabricados

FIGURA 1.3: VENTAJAS DEL PRODUCTO

c Emplearian sistemas prefabricados ?

10%

90%

FIGURA 1.4: PORCENTAJE DE ENCUESTADOS QUE EMPLEARIAN

CISTERNA MODULAR

12

□ Tiempo (1)

B Dinero (1)

□ Garantia (1)

□ Necesarios

o Innecesarios

Sistemas Prefabricados 

10%

□ Si

0 No

22%

59%
19%



Bementos prefabricados que se utilizarian
i Insta la ria cisterna prefabricada ?

100%
100%

50%

FIGURA 1.5: ELEMENTOS PREFABRICADOS QUE SE UTILIZARIAN.
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100%

0 □ Si

□ No
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87%

46% 
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FIGURA 1.6: TOMA DE ENCUESTAS

1.11 - ESTRATEGIA DE MERCADO.

1.11.1 Estrategia de precios.
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Para definir el valor del producto, efectuamos el analisis de precios para construir una 

cisterna tradicional de hormigon armado y el costeo del producto nuestro adicionando el 

proceso de instalacion para que el analisis comparative entre ambas opciones sea valido.
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De la informacion levantada se determina que el mercado global es de 21.874 unidades 

habitacionales de las cuales consideramos una participacion del 20.85 % en los cinco 

primeros anos de funcionamiento de la empresa.
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PROPONENTE. I.C.A.F

OBR.A :

A.NAIJSIS DE PREC IOS UNITARIOS

RUBRO: 2.9 UN I DAD: m2

DETALLE. Replantillo E=0,05ints. rc=140kg/cm2

EQITPOS

DESCRIPCION CANT1DAD COSTO/HORA RENDIMIENTO COSTO

SUBTOTAL M <»,<•«>
MA.NO DE OBRA

COSTO

DESCRIPCION ( CATEG ) CANTIDAD JORNAL/HORA COSTO/HORA RENDIMIENTO UNITARIO

Peon-CAT. I 4,00 1,64 6,56 0,4000 2.62

Alb-Caip-Fienero -

CAT III 2.00 1.64 3,28 0,4000 1.31

Maestro Ram as

CAT. IV 0,50 1.64 0.82 0.4000 0.33

SUBTOTAL N 4,26

MATERIALES

DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD P. UNITARIO COSTO

ll.Piem fe 140 Kg/cin2,Boinb. m3 0.060 65.00 3,90

Encofrado m2 1.00 1.00 1.00

SUBTOTAL O 4.90

TRANSPORTE

DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD TAR I FA COSTO

SUBTOTAL P 0,00

TOTAL

COSTOS

DIRECTOS ( M+N+O+P ) 9,16

INDIRECTOS

Y

UTILIDADES

% 18,00% 1,65

OTROS

INDIRECTOS

0,00% 0,00

COSTO TOTAL DEI. RUBRO
10.81

TABLA 1.2: ANALISIS DE PRECIOS: REPLANTILLO.

16

TAR I FA



PROPONENTE I.C.A.F

OBRA

WAI ISIS 1)1 PRKCIOS VNIT\RIOS

RUBRO: 504(1) UNIDAD: KG

DETALLE:

Acero de refuerzo en barras Fy = 42()0kg/ciri2

EQI IPOS

DESCR1PCION CANTIDAD TARIFA COSTO/HORA REND1M1ENTO COSTO

Coitadora-dobladora manual 1,00 0,50 0,50 0,0189 0,01

SUBTOTAL M 0,01

MANO DE OBRA

DESCRIPCION ( CATEG ) CANTIDAD JORNAL/HORA COSTO/HORA REND1M1ENTO COSTO UNITAR IO

Ayudantes - CAT. II 4,00 1.64 6,56 0,0189 0,12

Alb-Carp-Fieirero - CAT. Ill 1.642.00 3.28 0.0189 0,06

Maestro Ramas - CAT. IV 0,30 1.64 0,49 0,0189 0.01

SUBTOTAL N 0,19

MATERIALES

DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD P. UNITARIO COSTO

Acero grado intenn.corrug. kg 1,03 0.76 0,78

Varies Kg 1,00 0,05 0,05

SUBTOTAL O 0,83

TRANSPORTE

DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD TARIFA COSTO

SUBTOTAL P 0,00

TOTAL COSTOS

DIRECTOS ( M+N+O+P) 1,03

INDIRECTOS Y

UTILIDADES % 18,00% 0.19

OTROS

INDIRECTOS

% 0,00% o.oo

COSTO TOTAL DEL RUBRO 1,22

VALOR OFERTADO U S D S 1,20

TABLA 1.3: ANALISIS DE PRECIOS: ACERO DE REFUERZO
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I’ROPONENTE I.C.A.F

OBRA

ANALISIS DE PRECIOS UNITARIOS

RUBRO 503(2)E1 UNIDAD 1113

DETALLE

EQUIPOS

DESCRIPJ ION CANT1DAD TAR1FA COSTO/HORA RENDIMTENTO COSTO

Vibrador de manguera 1.00 2.00 2,00 1.2500 2.50

SUBTOTAL M 2,50

MANO DE OBRA

COSTO

DESCRIPTION ( CATEG) CANTIDAD JORNAL/HORA COSTO/HOR.A RENDIMIENTO UNITARIO

Peon-CAT I 8.00 1.6-t 13.12 1.2500 16.40

Ayudantes - CAT 11 3,00 1.64 4.92 1,2500 6,15

Alb-Carp-Fierrero - CAT

III 4,00 1.64 6.56 1.2500 8.20

Maestro Ramas - CAT IV 1.00 1.64 1.64 1.2500 2.05

SUBTOTAL N 32.80

MATERIALES

DESCRIPTION UNIDAD CANTIDAD P UNITARIO COSTO

Encofrado Ho.Estiuctural m3 2,000 1.60 3,20

Conbeton FN-100 plastif alia res. gin 0.400 2,40 0.96

H Prein f'c 210 Kg/cm2 m3 1.0.30 76.00 78.28

SUBTOTAL O 82,44

TRANSPORTE

DESCRIPTION UNIDAD CANTIDAD TARIFA COSTO

0,00

TOTAL COSTOS

DIRF.CTOS I M+N+O+P) 117,74

1NDIRECTOS

I TIL I DA DES % 18,00% 21,19

OTROS INDIRECTOS

% 0,00% 0,00

COSTO TOTAL DEL RUBRO 138,93

VALOR OFERTADO USD $ 138.90

Guayaquil, Agosto 27 del 2007

TABLA 1.4: ANALISIS DE PRECIOS: HORMIGON.
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PROPONENTE; I.C.A.F

OHRA

AN,\LISIS DE PRECIOS 1INITARIOS

RUBRO 33 UN’IDAD: ml

DETAI .I.E. Enlucido interior - exterior (inc. Filos )

EQI IPOS

DESCRIPCION CANTIDAD TA RIF A COSTO/HORA RENDIMIENTO COSTO

STBTOTAL M 0,00

MANO DE OBRA

COSTO
DESCRIPCION (CATEG) CANTIDAD JORNALHORA COSTO/HORA RENDIMIENTO UNTTARIO

Peon-CAT I 2,00 1.64 3.28 0.2500 0,82

Ayudantes - CAT II 2,00 1.64 3,28 0,2500 0,82
Alb-C arp-Fierrero CAT

III 2.00 1.64 3.28 0,2500 0.82

Maestro Ramas - CAT IV 1.00 1.64 I 64 0,2500 0 41

SIBTOTAL N 2J37

MATERIALES

DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD P UNITARIO COSTO

Cemento tipo I kg 14.000 0.12 1,68

Arena corriente fina m3 0,07 8,00 0.56

Agna m3 0.02 0,16 0.00

Andamio m2 1,00 4.80 4.80

SUBTOTAL O 7,04

TRANSPORTS

DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD TARIFA COSTO

SUBTOTAL P 0,00

TOTAL COSTOS

DIRECTOS ( M+N+O+P) 9,91

INDIRECTOS V

UT1LIDADES % 18,00% 1.78

OTROS INDIRECTOS

% 0,00% 0,00

COSTO TOTAL DEL RUBRO 11.69

VALOR OFERTADO USD s 11,70

Guayaquil, 27 de Febrero del 2007

TABLA 1.5: ANALLSIS DE PRECIOS: ENLUCIDO
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El precio previsto de introduccion al mercado para los diferentes volumenes es:

Cisterna de 4 m3 US$ 1.672.13

Cisterna de 6 m3 US $ 2,012.53 Aproximado.

Cisterna de 8 m3 USS 2,183.00 Aproximado.

PLASTICAVOLUMEN M3 HORMIGON DIFERENCIA

2.304 1.710 26%4

2.7236 2.015 26%

2.1858 2.950 26%

no incluye i.v.a.

TABLA. 1.9:COMPARATIVO COSTO DE CISTERNA
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Lo que nos permite estar tin 26% mas abajo de los sistemas tradicionales, este precio junto 

con cl valor agregado del servicio y las bondades que el product© presenta al profesional 

nos aseguran una perspectiva optimista sobre la introduccion al mercado, proyectando tin 

crecimiento anual del 5% durante los primeros 5 anos que nos permitira cubrir la inversion 

y obtener una rentabilidad del 17%.



1.11.2 Estrategia de Promocion y Ventas

instalar sin costo una

24

Otra alternativa que manejaremos como plan de contingencia es publicitarnos al usuario 

final asi como tambien con los profesionales independientes en fibre ejercicio.

En la primera etapa del proyecto orientaremos nuestro csfuerzo hacia las constructoras de 

urbanizaciones de la ciudad de Guayaquil mediante visitas de campo y oficinas en las que 

se presentara el producto a los profesionales de dicha constructora resaltando los 

beneficios de ahorro en tiempo y dinero, ofreciendo nuestro servicio de venta c instalacion 

de la cisterna, liberando al profesional de este rubro. garantizando el trabajo respaldado por 

cl aval de la Empresa proveedora del producto, con quien estableceremos un acuerdo de 

mutua cooperacion en el que nuestra empresa se compromete a impulsar y comercializar 

todos los productos innovadores que la proveedora proyecte ingresar al mercado, y la 

proveedora facilitara la folleteria tecnica y certificados de garantfa de los mismos.

Contaremos inicialmente con I vendedores tecnicos, con formacion en ingenieria civil 

y/o mecanica; percibiran durante los primeros ires meses sueldo fl jo mas beneficios para 

posterior esta fecha establecer el sistema remunerativo de comisiones por ventas.

Planteamos como estrategia promocional y/o de contingencia, 

cisterna de muestra en el proyecto urbanistico motive de la negociacion para que el 

profesional encargado en el supuesto de tener alguna duda y/o temor, esta pueda ser 

despejada.

Adicionalmente la rentabilidad esperada nos permitira dependiendo de la situacion de 

mercado y la negociacion poder manejar descuentos no mayores al 3%, por volumen o 

pago de contado, ya que en el mercado de la construccion las ventas se realizan a credito 

siendo el plazo promedio para el cobro de planillas hasta 90 dlas.



CAPITULO 2

ANALISIS TECNICO

INTRODUCCION.-

FIGURA 2.1: IMAGEN DE CISTERNA
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La cisterna plastica es de seccion rectangular constituida por modules que se acoplan 

entre si por medio de tin cordon de soldadura de la misma materia prima con que este 

producto es elaborado: Polietileno de baja densidad lineal ( LLDPE ) aprobada por la 

Federal Drugs Administration (FDA ) de USA. y que al acoplarse se obtiene el volumen 

de almacenamiento requerido para cada proyecto. ANEXO 2.1



» Physical Properties

• Resin Pi opei'ties

Propei’ties lest Aletliocl fnits R9OllT R9O2X*

Melt Index g lOnxin 5 O 6 0

g cor 0 933

at Vielcl
kgl- cnv

Break A.STM 0638at

B rea k °o 1 050

A STM D747 MPa 5 50

ASTM D256 kg • cnj/cai 50 5 5

\ tear Softening Point 'C 1 13 1 12

CFR.
FDA Approval •C5

177 15 20

TABLA 2.1 PROPIEDADES DE LAS RESINAS.

Las herramientas necesarias para el acoplamiento de los modules que forman el producto

final y el proceso product!vo denominado Rotomoldeo, son descritos a continuacion:
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Data ‘sHown above are representative values for reference purposes only, and not to 

t»e construed as specifications.

IZOD Impact Strength 

<2 3 'C )

O 93 7

1 70

210

•Q

D sclae

1 60

200

ASTM D1238 

19O~C 2.16kg 

ASTM 0 1505

-■ -SO
~~ 63

1 ooo

1 ,200

710

Bnnleness Temp 

Slioie Hardness 

E SCR

ASTM D1525

_________ 1 kg_________

_ASTM D746

ASTM...D224O

ASTM 0 1693

21

• -80

62 

1.000

Detisity

Tensile

Strenetli

Elongation at

Flexural Stiffness.



2.1 DIAGRAM A DE FLUJO DEL PROCESO DE ROTOMOLDEO

. -n

Materia Prima Pulvcrizador Mezcladora Rotomoldcadora Acabado

IP

Pesado (carga) Desmokiante
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MATERIAS PRIMAS

Resina

Polietileno de baja dcnsidad lineal (LLDPE)

Dioxido de Titanio

Pigmentos.

Permite dar color al tanque.

J.-.-.

Desmoldante

Facilita retirar el producto fabricado del molde.

28

*«*»*^a

Previene el paso de los rayos ullravioleta evitando la aparicion de algas, germenes y 

bacterias.

1 



PULVERIZADO

iwas
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En el pulverizador, el material 
polietileno (LLDPE) que esta en 
forma de pellets (granules), se 
lo hace polvo en esta maquina, 
para asi luego mezclarlo con el 
niompntn v dinvidn dp titanin
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MEZCLADORA

La mezcladora sirve para que se combiner! bien el polvo de polietileno y los aditivos

(pigmento y dioxide de titanio).

Esta maquina ticne en la olla unas paletas metalicas que giran continuamente mezclando

todos los materiales.

Una vez mezclado, el compuesto es vaciado en el molde.

r  



ROTOMOLDEADORA
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ENFRIADO
HORNO

10 m

CARGA Y 
DFSCARG

I b
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Etapas de produccion: carga/descarga. calentamiento, enfriamiento.
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Brazo Horizontal

Brazo en “L”

En la carga y descarga, los moldes se montan sobre un brazo giratorio que pueden ser 

horizontales o en forma de “L”.
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El horno trabaja por medio de gas licuado de petroleo (GLP) “gas industrial”.

Tanques de gas Bom bona de gas
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El horno genera una llama que calienta el aire que se encuentra dentro de la recamara. Este 

aire calienta al molde.

I 
%

n. ip - ' ...........
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En el horno, el molde rota y se calienta para que la mezcla en polvo se funda y se pegue a 

las paredes del molde.
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ENFRIAMIENTO

Despues de un tiempo el molde pasa a la zona de enfriamiento donde utiliza aire (por

35

medio de ventiladores) y agua (en forma de gotas) para que baje su temperatura y 

posteriormente retirar el producto
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1350

Carga/descarga +

O

CO

Carga/descarga + Enfriamiento

Enfriamiento
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MOLDE

• Fabricado de acero (plancha negra)

• Buen pulido en el interior

• Pintado externamente con pintura protectora de teinperatura.

• Se le coloca una capa de desmoldante en el interior para para facilitar el desmoldeo 

del producto.

LOB; >

.



PROCESO PRODUCTIVO

1. Se coloca el material mezciado en el molde

Se tapa el molde con pernos o ganchos

39
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Rotacion en el eje horizontal

Rotacion en el eje vertical

El molde gira en dos direcciones y se 
calienta el molde

Kt

.. ... . J
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El material se funde y se pega a las paredes del molde mientras esta rotando

Agua

Una vez que el material ha cubierto todas las paredes del molde, se Io enfria (aire y agua)

x
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Despues que sc Io enfria se retira el producto.



2.3 Herraniientas para Soldar Polietileno.

Diseno manuable empleo solacompacto y para con una mano.

Sistema SDS Bosch sumamente

velocidad de apropiada.constante cottepara una

Linea amplia de hojas de sierra y accesorios para uso versatil.
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Sierra Caladora. 
Velocidad: 500 - 3000 cpm. 

Carrera de cotte: 26 mm. 

Profundidad de cotte en:
Madera: 110 mm.

Aluminio: 20 mm

Codigo: 820206 
Modelo HN9033 
Velocidad 25000 rpm 

Capacidad mandril 1/4" ( 6,35 
mm)

Presion de operacion 90 PSI (6,2 
Bar)

Entrada de aire 1 /4" 
0 tubo de aire 3/8" 
Vibracion 0,9 m/s2 

Nivel de ruido 94 dB 
Aire consumido 94 l/min 
Compresor de aire sugerido 1,5 Hp

sencillo para cambio de la hoja de sierra.

Conduce ion optima de la hoja de sierra para una excelente precision de corte. 

Electronica



Modelo: W 30000

Rendimiento: 2.0 Ibs/hr

que la boquilla de la
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• Voltaje: 120 V 60 Hz

• Watts: 400 Watts

• Peso: 2.6 kgs.

• Rango de temperatura: 220-310 C

• Diamelro de cordon: 4 mm

Posteriormente se procedera a pulir las partes soldadas para evitar imperfecciones que 

altercn el aspecto visual del producto ya que el cordon de soldadura debe quedar como tin 

elemento que une dos cuerpos, debidamente aplanado. Al efcctuar esla actividad los 

operadores deben protegerse con mascarilla, visor, gorro y tapones para evitar 

exposiciones de las vias respiratorias a las emisiones de polvo presentes durante el pulido.

Para esla actividad nuestros operadores utilizaran guantes debido a 

pistola se calienta y puede ocasionar quemaduras.

Una vez determinado el volumen de la cisterna a instalar los operadores nuestros 

procederan a acoplar los modulos mediante el proceso de soldadura tomando en 

consideracion que el cordon de soldadura sea homogeneo y sin fallas, verificando ademas 

que las partes queden correctamente fusionadas sin flsuras y que el material se funda 

adecuadamente procurando el maximo ahorro de energia electrica y de aire comprimido, 

soldando adecuadamente para evitar reproceso.
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Proccso de Soldar.

.’1
t I

1 .

Ik —■'‘""""" ’fe Sa 

■ w-7’ if 
h

- 
/’eMw. -

? W
—1_

- V?!<.

'A\f '

wl



46

Una vez culminado el proceso de acople de la cisterna se procedera a llenarla de agua para 

determinar la no presencia de fugas en la misma y emitir el certificado de garantia del 

producto y proccder a su instalacion en obra.

ANEXO 2.2: INFORME DE LABORATORIO PRUEBAS DE LA CISTERNA.
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la U. Guayaquil, especializado

Ing. Monard: 09:00-17:30

CPA. Solorzano: 09:00-17:30

47

JESSICA SOLORZANO SOJOS. Contadora Publica Autorizada graduada en la U. 

Laica Vicente Rocafuerte. Asistente Contable de Cetivehiculo S.A. y Coordinadora de 

Capacitacion de la Facultad Ciencia de la Tierra-ESPOL.

CAPITULO 3

ANALISIS ADMINISTRATIVO

La direccion para consecucion de los fines de la empresa “Ingenieria e Innovacion para 

la conduccion y almacenamiento de fluidos I.C.A.F” estara a cargo de:

FERNANDO NUNEZ LOMAS, Ing. Civil graduado en 

en Hidraulica. Consultor Independiente.

Los ejccutivos mencionados colaboraran con la empresa durante los siguientes horarios 

tentativos:

la U. Guayaquil,

Division Comercial

PABLO MONARD MANOSALVAS. Ing. Civil graduado en 

especializado en Hidraulica y Superintendente de la 

Construction. Amanco-Plastigama.



3.1 ESTILO DE DIRECTION

3.2 PLAN DE CONTINGENC1A

1Ampliar nuestra fuerza de ventas a toda la Provincia del Guayas en una primera etapa

2.- De manera periodica al resto del Pai's.

3.- Realizar analisis para disminucion de costo por departamento.

3.3 EXPERIENCIAS, HABILIDADES Y NIVEL DE PART1CIPACION

Esta experiencia io faculta para manejar y dirigir esta empresa.

La CPA Jessica Solorzano
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areas de Administracion, Marketing y 

Coordinacion de Proyectos de Capacitacion de la Facultad de Ingenieria en Ciencias de 

la Tierra-ESPOL.

El Ingeniero Pablo Monard adquirio su experiencia profesional en el area de la 

construccion desde sus inicios como estudiante universitario laborando como Residente 

de Obra para una constructora de la ciudad de Guayaquil.

Los lineamientos para la direccion y administracion seran emitidos por el Comite de 

Socios y su ejecucion esta a cargo del Administrador.

Luego es promovido al Departamento Comercial ya que se requeria un profesional con 

experiencia tecnica y perfil comercial; aptitudes que el Ing. Monard llenaba debido a que 

durante el tiempo que laboro en el area de Ingenieria paralelamente realizo estudios de 

administracion de empresas.

Es Asistente Contable en Cetivehiculo S.A.. Division Motortrack: tiene a su cargo el 

Departamento de Contabilidad. su experiencia profesional en la parte financiera la 

convierte en un elemento clave para el desarrollo del negocio que se desea emprender.

labora en

Una vez obtenido el titulo profesional. ingresa al Dpto. de Ingenieria de una empresa 

multinacional dedicada a la produccion y comercializacion de sistemas para la 

conduccion de fluidos teniendo a su cargo todo Io relacionado a obras civiles 

desarrolladas en dicha empresa.



3.4 POLITICA DE DISTRIBUCION DE UTILIDADES

Las utiIidades se distribuyen a Reserva Facultativa y reinversion en el giro del negocio.

3.5 PERSONAL DE OPERACION Y FUNCIONES BASICAS
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El Ing. Fernando Nunez, al igual que el Ing. Monard, se inicio en esta rama desde las 

aulas universitarias trabajando como asistente tecnico de varies profesionales de 

rcconocida trayectoria siendo en la actualidad un Consultor independiente especializado 

en la rama de Geotecnia. su aportacion a la empresa esta en el area tecnica.

En la tabla 3.1 se muestran los distintos cargos de las personas que trabajaran en 

“I.C.A.F. " Ingenieria e innovacion de la conduccion y almacenamiento de fluidos”. 

Ademas de una breve descripcion de sus funciones principales.



DESCRfPCIONCARGO

Gerente General

Participacion cn reunion y convocatorias.

Gerente Financiero

contador

Mantenimiento de Inventarios.

Asistentes

Adniinistrativa

Visitas a Constructora,

Vendedor

Obrero

TABLA 3.1: PERSONAL DE OPERACION Y FUNCIONES BASICA
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> Atencion a clientes con respecto al producto.

> Confirmacion de cierre de venta.

> Ensamblaje del producto

> Transportacion del producto

r Bodegaje del producto

r- Mantenimiento de la herramientas y todo Io que este bajo su mando.

z- Mantenimiento de la materia

Manejo de cuentas claves.

> Atencion al cliente en situaciones cspeciales.

r- Coordinacion de estrategia comercial y marketing.

> Revision de informes financieros.

Entrega de contratos.

Servicio de Postventa.

> Manejo equipo de ventas y obrero.

> Manejo de kyaccounts.

> Supervision de instalaciones

> Manejo de Balances.

r- Compra de insumos / Manejo de la caja

'r- Manejo de flujo de caja.

r- Declaraciones de Impuestos.

r- Custodia y Revision de Permisos y Papeles legales de la CIA.

x Nomina del Personal.

> Generacion de reportes.

> Preparar agendas de reuniones

r- Asisten al Administrador en las labores de seleccion y elaboracion de lista de 

insumos que se compraran.

r- Preparacidn y elaboracion de ordenes de venta y despacho a los clientes.

'> Se encargara de la distribucion, entrega y cobro del mismo.

> Preparar el local para su apertura y cierre.



SUELDO

CARGO USS

I Gerente General 1200,00

Gerente Financicro-Contador2 1100,00

3 Asistente Administrativa. 300.00

5 Vendedor 200.00

6 Obrero 200.00

TABLA 3.2: NOMINA DE EMPLEADOS
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Se reconoceran bonificaciones de dinero para incrementar la productividad de los 

empleados, cuando asi lo consideren sus socios.

El Personal estara bajo relacion de dependencia con la empresa o Contrato Laboral, 

inicialmente con una clausula de prueba por 90 di'as, transcurridos los cuales sera un 

contrato a plazo fijo de un ano; y percibiran los sueldos, remuneraciones y beneficios 

sociales nienos los descuentos establecidos en la ley. (Decimo Tcrcero. Decimo Cuarto. 

Vacaciones. Fondos de Reserva. Utilidades si existieran menos Aportes Seguro Social. 

Impuesto a la Renta, etc.)



3.6 ORGANIZACION

Gerente General

<■
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Dep. Ventas

«,!• , • W. » -

Dep. Instalacion

-

Asistente
Administrative

Gerente Fmanciero 

contador



FIGURA 3.1: ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA

La empresa tendra tres niveles organizacionales.

Primer Nivel: Gerente General

Sistemas y Marketing

Administrativo

Operaciones y Logistica

Segundo Nivel: Gerente Financiero

Sus actividades son

Control Financiero y Control Contable

Tercer Nivel: Departamento de Ventas e Instalacion.

Vendedores

Obreros
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Como elemento de staff se encuentra una asistente para soportar al Gerente General y 

Gerente Financiero.



3.7 PERFIL DEL PERSONAL DE OPERACION

A continuacion ios perfiles deseados del personal de operacion:

Gerente General:

Gerente Financiera
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• Instruccion CPA o Ing. Comercial.

• Experiencia en el area de preparacion de Estado Financieros.

• Capacidad de trabajar bajo presion y en equipo.

• Mayor a 30 afios.

• Manejo de utilitarios de computacion.

• Mayor a 30 anos.

• Ing. Civil o Mecanico con conocimientos en el area de construccion.

• Con experiencia por lo menos de 3 anos.

• Capacidad de negociacion

• Proactive



Asistente Administrativa

• Que se encuentren cursando carrera de CPA o carrera a fines.

• Mayor a 25 anos.

• Manejo de Utilitarios.

Vendedor

• Estudiante de Ing. Civil o Mecanica.

• Con perfil tecnico comercial.

Obrero:

Bachiller Tecnico.

Licencia de conducir.

• Colaborador y proactive.

• Mayor a 25 anos.

Se requieren los siguientes empleados inicialmente:

I Administrador.

I Contador.

Asistente.I

Vendedores.1

5 Obreros.
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• Proactive orientado a la consecucion de objetivos.

• Movilizacion propia.



Referencias personales; y

Metodos de seleccion, tales como:

Revision de curriculum de los candidates.

Entrevistas a los candidatos.

Pruebas de seleccion.

• Verificacion de dates y de referencias de trabajos anteriores.

Con excelente atencion al cliente.

realizar un curse de soldadura de polietileno y debera someterseLos obreros deberan

a un examen medico.
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Todo el personal debe estar entrenado en las buenas practicas de manipulacion de 

herramientas para ensambles y soldadura.

Para la seleccion de personal mencionado nos apoyaremos en:



3.8 MECANISMOS DE CONTROL

3.8.1 Control del Plan Permanente

Plan Operative Anual ( POA) que abarca todas las

3.8.2 Control de gastos de financiamientos.

El proposito es determinar si estamos obteniendo los resultados presupuestados.

3.8.3 Control Estrategico

3.8.4 El control de la Rentabilidad

57

Este control Io realiza el comite y tiene como objetivo determinar donde gana o pierde 

dinero la empresa.

La rentabilidad. en nuestro caso se ha establecido en tin porcentaje sobre la inversion 

inicial. de ahi que debemos medirla y compararla con la rentabilidad realizada.

Este POA contempla indicadores de gestion que seran permanentemente medidos y 

discutidos durante las sesiones de trabajo que la empresa sostendra mensualmente para 

monitorear los resultados.

Se tiene previsto implementar un 

areas a desarrollar.

En nuestra empresa “I.C.A.F ” Ingenieria e Innovacion en la Conduccion y 

Almacenamiento de Fluidos. de estas partidas se realizara semanalmente mediante la 

implementacion de un formulario que es la orden de instalacion en firme versus el 

reporte de inventario de bodega semanal.

Las metas de marketing previamente establecidas, seran evaluadas y determinada su 

eflciencia generales para revaluar el enfoque estrategico al mercado meta. La idea es 

aprovechar las mejores oportunidades del mercado.



3.8.5 Control de la Eficiencia

3.8.6 Control de Calidad.

El area comercial con el servicio postventa determina el nivel de satisfaccion del cliente.

3.9 Organizaciones de Apoyo.
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Entidades Financieras: Banco de Guayaquil, Banco del Pacifico, Cooperativa Nacional 

entre otras.

Inspeccion permanente de los modules en las bodegas de ICAF, para evitar transportar 

productos que presenten deterioros por un almacenamiento incorrecto.

Cuando el objetivo no esta siendo aicanzado, el anaiisis oportuno de la determinacion de 

las causas que estan originando esta situacion es fundamental para tomar los correctivos 

necesarios.

Estas causas pueden ser debido a la presencia de factores externos como el entorno 

politico o gubernamental, proveedores; asi tambien factores internos como clima laboral, 

procesos de trabajo etc.



CAPITULO 4

ANALISIS LEGAL Y SOCIAL

4.1 ANALISIS LEGAL
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El valor de cada accion sera pagado en un 25% al momento de la suscripcion y el 75% 

restante los accionistas lo pagaran en el plazo maximo de 2 anos.

Como empresa mercantil, iniciara actos de comercio luego de cumplir con las 

solemnidades exigidas por el Codigo de Comercio y la Ley de Companias, como son: 

Escritura Publica de Constitucion de la Compania; aprobacion en la Superintendencia de 

Companias: la apertura de la cuenta de integracion de capital; publicacion de la 

aprobacion; inscripcion en el Registro Mercantil; emision de nombramiento de los 

rcpresentantes legales; afiliacion a una de las Camaras de la Produccion; obtencion del 

Registro Unico de Contribuyentes RUC.

“LC.A.F (Ingenieria e Innovacion en la Conduccion y Almacenamiento de Fluidos.) Es 

una empresa privada de caracter mercantil. compuesta por Recursos humanos. 

materiales, financieros y tecnologicos, destinados a desarrollar actividades de servicio de 

ensamble de Cisterna Modulares de Polietileno, con la finalidad de obtcner beneficios 

economicos. Iniciara actividades bajo la figura juridica de una compania anonima e 

integrara su capital social con US $ 900, compuesto de 9 acciones ordinarias y 

nominativas de un valor de USS 100 cada una de ellas.



4.2 REQUISITOS PARA EL FUNC1ONAMIENTO

4.2.1 PATENTE MUNICIPAL

4.2.3 REGISTRO DE DOMINIO
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El ICANN es la Corporacion de Asignacion de Nombres y Numeros de Internet: y, es el 

organisnio encargado de adininistrar los nombres de dominio, siendo los registradores de 

Internet acreditados por la ICANN quienes tienen a su cargo los registros de dominios en 

cada pais.

“Es un comprobante de pago emitido por la Administracion zonal correspond lente pot- 

la cancelacion anual del impuesto de patente municipales se grava a toda persona natural 

o juridica que ejerza una actividad comercial o industria.

En Duran para obtener la patente se requiere: RUC. Certificado de Seguridad del Cuerpo 

de Bomberos y Copia de cedula de ciudadanfa del representante legal.

Esta patente no le concede autorizacion para el funcionamiento. Requiere luego pagar la 

“Tasa de Habilitacion" cuyo valor depende del tipo de negocio y capital declarado.

Actualmente NIC ECUADOR es el organismo que en el Ecuador actua como entidad 

oficial registradora de nombres de dominio y ante quien por tanto se debe registrar un 

dominio.

En este canton es obligatorio obtener el certificado. para lo cual es necesario comprar un 

extintor y pagar un valor econdmico que depende del local comercial.

Es necesario registrar de manera adecuada y a tiempo el dominio para evitar debilitar 

nuestra identidad comercial en Internet, quitandonos oportunidades de negocios.

4.2.2. CERTIFICADO DE SEGURIDAD DEL CUERPO DE BOMBEROS 

DURAN.



4.3 ANALISIS AMBIENTAL Y SOCIAL.
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La materia prima con la que es elaborado la Cisterna Modular de Polietileno es aprobado 

por la FDA.

En cuanto al producto cualquier residue que resulte por algun cotie hecho a la altura de 

la boca de inspeccion sera entregado a la empresa distribuidora para su procesamiento 

evitando de esta manera establecer un deposito de estos materiales. Consideramos que el 

producto presentado en este proyecto no representa problema alguno para la comunidad 

al contrario hemos expuesto los beneficios en cuanto a producto, tiempo y valor que el 

mismo representa

Lo que garantiza la no toxicidad del producto para el almacenamiento del liquido vital 

para que esta disenado.



CAPITULO 5

ANALISIS FINANCIERO

5.1 INTRODUCCION.-

$ 34,668.00
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Para iniciar la operacion de este proyecto los socios harenios una inversion de 

$34,668 que se encuentra distribuido de la siguiente manera:

1
1
1
1
1
1 
$

_________________Descripcion

Constitucion de la Compania_____

Instalaciones y estudios_________

Publicidad_____________________

Equipos de Oficina_____________

Equipos de Computacion________

Muebles de Oficina_____________

Herramientas

Incurrireinos a realizar un prcstamo de $ 35,000 para capital de operacion a un 

plazo de 18 meses y con una tasa de interes del 17%, con pagos mensual de 

capital mas interes de $2.216.55

valor

1,000.00 

5,500 00 

3,467.00 

4,855.00 

12,100.00

1,746.00 

 6,000.00

Equipo de Oficina: tales comos 2 extintores, 3 kit de herramientas pequenas, 3 

li'neas telefonicas, 2 pizarras. 5 juegos de utiles de oficina. etc.

Equipo de Computacion: 2 computadoras. 2 multifunciones de computadoras, 4 

UPS y software de antivirus.

Muebles de Oficina: 2 escritorio, 2 estante metalicos, 2 libreros, 3 mesa de 

cafeteria y reuniones, 20 si I las mas archivadores.

Herramientas: Al inicio con 2 soldadoras y cn cuarto anos adquirimos I mas 

para de esta manera cubrir al nuevo grupo que se incorpora.



construirse.

Iniciando las aclividades de ventas con 40 cisternas mensuales

ventas de 5% del total del proyecto para asi cubrir nuestro objetivo.

ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

802,622.40 1^296,000.00 1744,848.00 2J93,912.00 3,070,368.00

Los costos de produccion

continuacion en el Balance de Perdida y Ganancia.

2008 2009 2010 2011 2012

161% 135% 125% 120%

i 1,296.0VENTAS 1,744.8 2,181.1 2,617.3

E 20.0 23.5 38.3 44.7

E 11.3 12.5 19.2 21.1

E 44.0 56.7 69.5 70.6

COSTOS VENTAS 1,080.0 1,454.0 1,828.3 2,132.2
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290.8

17%
352.8

76%

216.0

17°/o
485.1

19%

480

1,672.13

720

1,800.00

960

1,817.55

1200

1,828.26

1440

2,132.20

SUELDOS

SUMINISTROS PARA 
PRODUCCION

COMUNICACION Y
ALQUILER

UTLILIDAD

BRUTA  

% Utilidad Bruta

Este proyecto se basa en cinco aiios de operacion, con un mcrcado meta de 

4.800 cisternas. equivaiente al 22%, de

E 

E

$
133.77

77%

1,001.7

3.0
1,991.7

4.0

$
15.96 

$ 
10.31 

$
29.22 

$ 
610.62 

$ 2.75

$
668.85

$
802.62

1,358.0

3.3

1,697.5

3.7

MATERIAS PRIMA 

Otros costos (variables)

40

12

60

12

80

12

100 

12

120

12

Descripcion________

Instalacion de 

cisternas/mensual 

meses__________

Numero de 

Contratos________

Precio unitario

TOTAL DE 

INGRESO

FLUJO PROYECTADO DE VENTAS
PRODUCTO CISTERNAS

ANO1

Tanques Cisternas Instalados

Tipo de cuenta

que incurre en el producto Io observaremos a

en el primer 

ano y a partir del segundo hasta el quinto ano incrementamos el volumen en

un universo 21.874 viviendas a



Suministros para la produccion: uniformes y equipo de proteccion de

seguridad del personal y herramientas pequenas como cuchillos, amoladora.

disco de zirconio y kit herramientas de albanileria.

alquiler de transporte para el traslado de la materia prima.

Materia Prima: Paneles (Cisterna). Pavimentacion, excavacion y Soldadura.

Tomando consideracion los gastos de administracion. obteniendoen

rentabilidades esperadas del 3% al 6%.

1.8 2.0 2.2 2.4 2.6

Honorarios

Gastos DE VENTAS

SUELDOS

GASTOS

UTLILIDAD/PERDIDA ANTE DE IMPUESTOS

MEMOS

6.5 16.8 25.7 25.7 38.9

10.8 28.1 42.9 42.8 64.8

25.84 102.92 102.69 155.63

3% 6% 5% 6%
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181.6 

8% 
171.1

Depreciaciones

Amortizacion

59.4

35.6

70.3

43.0

Comisiones por ventas

SUMINISTROS

Publicidad (por periodos)

Gastos FINANCIEROS

64.6

39.1

10.9

1.9

2.04

2.0

6.0

108.3

10.9

87.8

0.8

8.7

0.8

0.8

72.6

47.3

11.9

2.1 

2.04

2.0 

6.0

146.1

12.8

122.8 

0.9 

9.6 

0.9 

0.9

78.7

52.1

FINANCIAMIENTOS

TOTAL DE Gastos

8.5

1.4

5.3

2.0

4.8

26.4

3.2

16.1

0.6

6.6

4.9

0.6

4.3

90.7

11%

43.1

9.2

1.6

5.3 

2.0 

5.4

37.8

4.0

25.9

0.7

7.2

1.3

0.7

0.6

103.7 

8%
112.3

225.7 

9% 
259.4

10.0

1.7

5.3

2.0

6.0

48.3

4.7

34.9

0.8

7.9

0.7

0.7

0.0

119.3

7%
171.5

PARTICIPACION EMPLEADOS 15% 
IMPUESTO A LA RENTA 
25%

UTILIDAD neta OPERATIVA

Gastos Administrativos

SUELDOS
SUMINISTROS PARA
ADMINISTRACION
SUSCRIPCIONES (DESEMBOLSO 
ANUAL)

SERVICIOS BASICOS

67.37
5% |

Comunicacion y alquiler: consumo de telefono, Internet, arriendo de local y

Otros costos (Variables): Varios, herramientas menores.



Las politicas de ventas que utilizaremos sera de 40% en el momento de cerrar el

Contrato y el 60% a credito a tin plazo hasta 90 dias.

Politica de Credito: Ventas

ventas anuales 802.622.40 1.296,000.00 1,744.848.00 2,193,912.00 3,070,368.00

Contado % 40 321,048.96 518.400.00 697.900.00 872,400,00 1,046,900.00

Credito %60 481,600.00 777,600,00 1,046,900.00 1,308,600.00 1,570,400.00

Las politicas de compras que utilizaremos son el 100% a credito de 60 dias Plazo.

Politica de Credito: Compras

50,884.80 83.471.82 113,169.04 141,461.30 165,978.76

Compra anual 610.600.00 1,001,661.84 1,358,028.48 1.697,535.60 1.991,745.12

Pagos 101,800 166,900 226,300 282,900 332,000

El proyecto esta basado en que las utilidades anuales seran reinvertida de esta manera

no tendriamos las nccesidad de hacer futures prestamos bancarios.

A continuacion observaremos el flujo de Caja proyectado de manera que la empresa

nuestra inversion.
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60 dias
ICompras de suministros 

mensuales

realiza su ingreso y gastos de optima precision y asi tener cubierta de mejor manera



El analisis de sensibilidad sc ha efectuado con la tasa de descuento considerada del 17%.

Henios determinado una Tasa Interna de Retorno 66% sobre la inversion inicial.

ANOS 0
Ingresos

Costo de Ventas 668.9 1.080.0 1,454.0 1.828.3 2.132.2

UtilidadBruta 133.77 216.00 290.81 352.79 485.08

59.40 64.60 70.26 72.57 78.70

Gastos Ventas 26.44 37.82 48.29 108.28 146.13

Gastos Financieros 4.86 1.30 0.73 0.80 0.88

90.70 103.72 119.28 181.65 225.70

43.07 112.28 171.53 171.15 259.38

6.5 16.8 25.7 25.7 38.9

10.8 28.1 42.9 42.8 64 8

25.84 67.37 102.92 102.69 155.63

5.3 5.3 5.3 2.0 2.0

-44.1 -25.1 -22.8 -23.0 -28.7 143.6

12.5

6.0 49.9 85.2 76.1 313.8

-34.7 -7.80

6.01 49.88Flujo Neto -78.73 85.22 68.27 313.83

____

TIR 63%

$ 195.62VAN
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Egresos

Gastos Administracion

Depreciacion

+ o - Variacion del CT

+ Valor restante de Activo Fijo

Ingreso del Flujo

Inversion

Total de gastos

Utilidad Operacional

15% Participacion de los 
Trabajadores__________

25% Impuesto a la Renta

Utilidad Neta

2008
802.6

2009
1,296.0

2010
1.744.8

2011
2.181 1

2012
2.617.3



CAPITULO 6

RESULTADOS

6.1 OBSERVAC1ONES:

El Valor Actual Neto es de $ 195,620

La Tasa Interna de Retorno 63%

6.2 CONCLUSIONES.

Las ventajas de nuestro producto radica en:
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• El cliente final tendra siempre asesoramlento tecnico del personal de la empresa.

• El producto tiene doble garantia: la empresa proveedora y la instaladora.

• El costo de una cisterna de 4m3 de Polietileno es 26 %, Menos del costo de una de 

ho mil go del mismo vo lumen.

• El tipo de ahorro por instalacion de la cisterna especificada representa el 70% en 

tiempo para construir una de hormigon.

• El arranque y puesta en marcha del sistema es inmediato

• La cisterna de polietileno es aloxica pues su materia prima tiene aprobacion de la 

F.D.A. de los EE.UU.

• El analisis financiero esta basado en 5 anos de operacion.

• El periodo de recuperacion de la inversion inicial es de dos anos.

• La produccion se incrementara en un 5% anual para poder cubrir nuestro mercado 

objetivo.

• El mercado objetivo determ inado es 22% del total de nuestro uni verso.

• El precio de nuestro producto esta con un 26% menos que la cisterna de hormigon.

• Nuestra tasa de rendimiento es del 3% de la operacion sobre la tasa de descuento 

del 17%.



RECOMENDACIONES.6.3
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• Ampliar la red de distribucion en loda la Provincia del Guayas.

• Para lograr una capitalizacion mas efectiva, se recomienda reinvertir las utilidades 

en un porcentaje ampliado.

• Debera manterse un servicio post-venta.


