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CAPITULO 1: FUNDAMENTOS TEORICOS

1.1 Antecedentes

Se ha observado que la poblacién del canton la libertad de la provincia de Santa
Elena se encuentra en el auge del crecimiento poblacional, lo que hace que el
sector constructivo crezca y exista una fuerte demanda de materiales de
construccion. Por ese motivo surgid la idea del proyecto de la creacién de una

nueva franquicia de Disensa en el cantdn, ya que cuenta con una sola.

Nos hemos dado cuenta que el sector cuenta con pocas alternativas para que los
consumidores tengan la opcion de comprar todo referente a la construccion en un
mismo lugar, lo cual otros locales que ofrecen los mismos productos no se han
desarrollado en mejorar las técnicas para brindar un tipo de servicio personalizado
lo cual este proyecto lo tiene como unas de sus principales caracteristicas y que
sea atractivo para los consumidores que siempre estan en busca de realizar sus

compras en un solo lugar.

La ventaja de este proyecto es que se va a contar con transporte propio para la
entrega de su mercaderia ya que algunos consumidores no cuentan con un
vehiculo adecuado para realizar dichas compras y lo mas importante es que el

producto se lo deja en donde el comprador lo necesita

Este proyecto generara plazas de trabajo lo cual es importante para el crecimiento
del mismo canton mejorando asi el nivel de vida para los habitantes y también se
espera poder ofrecer una amplia gama de productos en un solo lugar logrando

satisfacer la demanda en cantidad y en el tiempo de entrega adecuado.




1.1Generalidades.

El objetivo es ofrecer una amplia gama de productos y servicios para la
construccion, brindandoles ventajosas opciones de compra a nuestros
clientes.

De esta manera, entregamos un mayor numero de productos,
individualmente 6 en paquetes, a costos competitivos y mediante una

atencion personalizada que nos permite evaluar su satisfaccion.

Continuando con el concepto de oferta total, la canasta de productos
ofrecida a nuestros consumidores finales se centra en productos para la

construccion y demas productos de la industria.

Se quiere realizar este proyecto para ofrecerles a los habitantes del cantén
de la peninsula la oportunidad de escoger los mejores materiales de
construccion que existen en el pais y asi sentirse seguros que su

construccion sera todo un éxito utilizando los mejores materiales.

El sistema de franquicia permite unificar estandares de calidad y atencion al
cliente en todos nuestros puntos de venta, beneficiando principalmente al

consumidor,

Para atender a los clientes interesados en comprar materiales de
construccion, ofreciendo productos de alta calidad y con una estandarizacién
de servicios y procedimientos que llevan a lograr un mejoramiento continto
en el canal de distribucion y asi nuestros clientes se sientan identificados
con lo nuestro y conozcan que los mejores productos de construccion los

encuentran en nuestra franquicia.



Es mantener los estandares alcanzados y el reto es mejorar dia a dia para
beneficio de los consumidores finales a través de este concepto comercial
innovador para este tipo de negocios.

La cual hace que este proyecto se convierta en una manera atractiva de
generar ganancias por el debido aumento del sector de la construccién a

nivel de este cantén.

1.1.1 Descripcién de la franquicia

La franquicia Disensa, es la mas importante red de
comercializacion de materiales de construccion en el §
pais y la primera franquicia de este tipo en el mundo. §
Los productos y servicios que ofrecemos estan

enfocados a cubrir las mas altas expectativas de

nuestros clientes, cumpliendo siempre con los mas

exigentes estandares de calidad. Nuestra fortaleza se centra en el grupo
humano que compone la red Disensa y que forma un canal de distribucion
con cobertura en todo el territorio nacional. Somos distribuidores de las

mejores marcas de productos para la construccion en el pais.

Con el concepto de Franquicia se desea transformar la tradicional, y algunas
veces no Optima, manera de atender a los clientes interesados en comprar
materiales de construccion, la busqueda de una estandarizacion de
servicios, productos y procedimientos nos llevan a lograr un mejoramiento
continuo en el canal de distribucion. El reto es mantener los estandares
alcanzados y el reto es mejorar dia a dia para beneficio de los consumidores
finales a través de este concepto comercial innovador para este tipo de
negocios. De esta manera, Disensa se convierte en la primera franquicia de

materiales de construccion en el mundo.
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Con la Franquicia Disensa, cualquier persona puede tomar la decision de
aperturar un punto de venta, ya que de cierta manera tiene asegurando el
éxito para su negocio. Los interesados cuentan con el soporte necesario
partiendo desde el momento de elegir el sitio indicado para ubicar su punto,
el disefio e implementacion fisica de su local, capacitacion en los materiales
de construccién que la franquicia maneja, herramientas tecnoldgicas para la
operacion de su negocio, manuales de operacion y servicio al cliente, que le
permitiran a los postulantes un rapido aprendizaje de los puntos clave de

este negocio.

Como parte de las herramientas que le permitiran operar de manera eficiente
Su negocio, nuestros franquiciados cuentan con un servicio de compras
online para el abastecimiento de los materiales de construccion, software
especialmente disefiado para administrar este tipo de negocio, manuales de
politicas y procedimientos y una imagen llamativa, homogénea e innovadora
para sus locales, que permiten sean reconocidos en cualquier parte del pais

y diferenciados de los competidores.

En el Ecuador se ha dado un paso adelante en la comercializacion de
materiales de Construccion, con la primera franquicia en el mundo para este
tipo de negocio.

Disensa pone a su disposicion una red de locales franquiciados en donde el
cliente encontrard una amplia gama de productos con la mejor relaciéon

calidad-precio y un alto estandar de atencion al cliente.
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El poseer un sistema de franquicia le ha permitido a Disensa tener un mayor
control de los estdndares de calidad en cuanto a atencién al cliente, e

imagen de sus instalaciones.

Disensa
Franquiciado

Stand Disensa.
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Mision

Ofrecer un alto nivel en los estandares de calidad, imagen y servicio
para alcanzar la satisfaccion del cliente, de una manera eficiente y
competitiva con la mejor relacién precio/valor, participando
responsablemente en el mercado de la construccién y contribuyendo
asi con el mejoramiento de la calidad de vida de la comunidad de La
Libertad.

Vision

Fortalecer nuestra posicion alo largo de la cadena de valor, orientados
a la excelencia en la atencion y el servicio al clientey con esto ser lider
en la venta de materiales de construccion, obteniendo una presencia
predominante en La Libertad. Para luego crecer como empresa a las

demas comunidades aledafnas a esta.
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Requisitos

» Ser comerciante de materiales para la construccion, establecido en el lugar
de expendio.

 Preferentemente, debera tener transporte propio tanto para el retiro de
productos (sean estos de las plantas de los proveedores o de la bodega
asignada por Disensa). El camidn para transporte debera ser tipo plataforma,
con capacidad para transportar al menos 280 sacos de cemento, y su afio de
fabricacion no debera exceder de 20 afios de la presente fecha.

« Disponer de suficiente capital de trabajo para poder manejar la gama de
productos que distribuye Disensa. Este dato debera seré verificable.

« Estar afiliado a la Camara de Comercio (registro comercial).

» Poseer registro Unico de contribuyentes.

» Presentar cédula de ciudadania y certificado de votacion.

* Presentar referencias bancarias tanto de la empresa, asi como de su
representante legal y accionistas.

* No constar en central de riesgo como deudor, categorias: b-c-d - e.

» Tener obligaciones tributarias al dia.

* Presentar estados financieros del SRI de los ultimos 3 afios de la empresa
gue busca obtener la franquicia, o en el caso de ser una empresa nueva,
presentar estados financieros de su accionista mayoritario.

» Poseer referencias personales y comerciales afines con el negocio.

» Ser una persona o empresa reconocida en el medio.

* Dirigir solicitud escrita al Gerente General de Disensa, acompafnada de
fotografias del local, con indicacion de ubicacion, capacidad de bodega y
mas facilidades.

* Si es una compafiia, debera presentar las escrituras de su constitucion y
documento de representacion legal.

* Presentar la nomina de las personas autorizadas a emitir rdenes de

compra y dependientes del negocio (registro de firmas).
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1.1.2 Beneficios.

En si el beneficio de implantar esta franquicia es de brindarle la oportunidad
al consumidor de encontrar todo lo que es referente a los materiales de
construccion en un solo lugar para que asi el cliente este a gusto con

nuestro tipo de servicio que le ofrecemos.

Continuando con el concepto de oferta total, la canasta de productos
ofrecida a nuestros consumidores finales se centra en productos para la obra
gris de la construccion y demas productos basicos de la industria. El sistema
de franquicia permite unificar estandares de calidad y atencion al cliente en
todos nuestros puntos de venta, beneficiando principalmente al consumidor,
Por otro lado, nuestros operadores de franquicia obtienen un
negocio regulado y con controles de: compras, inventarios, ventas,
moédulos tributarios y ante todo, la ventaja de contar con los mejores

proveedores de materiales de construccion en el pais, como son:

* Holcim

* Andec

* Plastigama de Amanco
* Intaco

* Hormipisos

* Electrocables

* IPAC

* Calizas Huayco

* Indura

* Rooftec del Ecuador
* Ideal Alambrec

* Imesco

* Blogcim
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1.1.3 Justificacién

El Proyecto esta orientado a implementar una franquicia que ofrezca a los
consumidores de materiales de construccidon que se encuentra en auge el
cual nos representa en una atractiva oportunidad para invertir en una
franquicia Disensa la cual nos permita cubrir con todas las necesidades y
exigencias de esta localidad.

Con este proyecto nos daremos cuenta que con la creacién de esta nueva
franquicia los consumidores van a estar a gusto de encontrar muchos
materiales de construccion que no encuentran con nuestras competidores,
ya que ese va a ser nuestra estrategia de negociacion, ofrecerle al cliente de

todo en un solo lugar.

Se requiere estudiar la estructura del sistema de ventas y servicio al cliente
de los competidores para encontrar sus falencias, implementar mejoras en
nuestro tipo de servicio y asi captar mayor demanda en nuestro sector y

seguir captando clientes con este mejoramiento.

Objetivos Generales
e Determinar si es rentable la creacion de una franquicia en el canton
de Libertad

Objetivos Especificos
e Determinar las necesidades de los clientes
e Determinar la demanda
e Implantar una logistica en la atencion del consumidor
e Determinar si se aumentara la participacion de mercado
e Determinar la competitividad de mercado por medio de estudios
e Elaborar un estudio financiero para determinar la rentabilidad del

proyecto
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1.1.4 Disefio metodolégico

Para el estudio de mercado se procedi6 a utilizar dos tipos de investigacion,
una de caracter exploratorio por tanto sus resultados son cualitativos; y la

otra de caracter descriptivo cuyos resultados seran cuantitativos.

En la investigacion exploratoria se procedid a utilizar como herramienta los
grupos focales, para lo cual se tom0 personas representativas de la zona
como posibles clientes, con un total de ocho personas que estan pensando
en la construccion y remodelacion de su hogar, entre las cuales estan de

todo nivel econémico.

En el caso de la investigacion descriptiva el medio utilizado es la encuesta,

dirigida a la poblacién objetivo del cantén La Libertad.
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ENCUESTA

* Las siguientes son preguntas para conocer su opinién acerca de la
creacion de un local de franquicia disensa y del servicio que le brinda la

actual franquicia.
1. ¢Conoce usted a la Franquicia Disensa? En caso de que su
respuesta a esta pregunta sea Sl por favor pase a la siguiente

pregunta, caso contrario pase a la pregunta 7.

SI NO

2. ¢Ha comprado en Disensa? Pase a la pregunta 5 si su repuesta es

Sl, si elige no continte con la encuesta.

Sl NO

3. Por favor indique el motivo por el cual no ha comprado en Disensa:

. Precios Altos

Desconocimiento de la Franquicia

. Mal servicio

____Ubicacién (lejos de ud.)

____ Otros (especifique)

4. Califique segun su criterio el nivel del servicio brindado por la

empresa.
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Pésima Excelente

¢ Considera usted el servicio de Disensa es accesible a su

presupuesto?

SI NO

¢ Es oportuno el tiempo de espera en el lugar cuando ha realizado su
pedido?

Muy Oportuno Oportuno Poco Oportuno

¢, Ha utilizado el servicio de alguna otra empresa de venta de

materiales de construccion?

Sl NO

Indique cual

¢ Le gustaria encontrar todo lo necesario para la construccion de su

vivienda en un solo lugar?

Sl NO

Indique su nivel de preferencia ante los siguientes puntos al
momento de elegir un lugar donde comprar materiales de

construccion. Siendo 1 el mas alto y 6 el mas bajo.
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Calidad Variedad Servicio al Cliente
Precio Transporte para traslado del material
Atencion Personalizada

* En esta seccion se tienen preguntas acercas de posibles servicios

requeridos por los clientes

10. ¢ Le gustaria que el nuevo local de Disensa se encargue de trasladar

sus compras hasta su domicilio o algun lugar deseado?

Sl NO

11.En caso de que su respuesta a la pregunta anterior haya sido
afirmativa, ¢ cuanto seria el valor de tarifa basica sobre peso de

carga que estaria dispuesto a pagar por el flete?

e $5a%10
e $10a$15
e Mas de $15

12. Actualmente se esta pensando en abrir un nuevo local de la
franquicia Disensa en este canton, donde encontrara de todo en un
solo lugar, con un mejor servicio, la mejor calidad en sus productos,
variedad, servicio de transporte a menores costos, y una atencion
personalizada ¢ Estaria usted interesado en este nuevo local para su

cantéon?
Sl NO

MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION
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1.2Estudio de mercado

e Realizar un estudio de mercado para conocer como el cliente percibe

el servicio dado y la calidad de nuestros productos.

e Determinar cémo se encuentra la empresa interna y externamente

e Conocer las expectativas y exigencias por parte del cliente en relacion
a lo que desea recibir por parte de la empresa

e Determinar que variantes del servicio se pueden implementa

e Ayudar a desarrollar la debida estrategia de mercado para mejorar el

servicio brindado a los clientes.

1.2.1 Trabajo de campo

La investigacion descriptiva estuvo a cargo de los autores del proyecto,
reduciendo asi el riesgo de obtener respuestas falsas o que se obtengan
malas respuestas ya que se conocen todos los aspectos a investigar y la

informacion que requiere el proyecto.

Debido que la investigacion utilizé el muestreo aleatorio simple, la encuesta
se llevo a cabo en las principales calles de la ciudad en diferentes sectores,
evitando asi respuestas repetidas por el factor de ubicacion.
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1.- ¢Conoce la Franquicia Disensa?

Cantidad | Porcentajes
Si 78 78%
No 22 22%
Total 100 100%

CONOCIMIENTO DE LA FRANQUICIA

msi
ENO

Por medio de este grafico se observa que de las personas encuestadas el
78% tiene conocimiento de lo que es la franquicia Disensa y que el 22% de
los encuestados no tienen una idea clara de lo que esta comprende. En el
22% se pudo observar que una parte tiene nocion que esta relacionado con

la construccion pero no los beneficios y garantias que esta ofrece.
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2.- ¢,Ha comprado en Disensa?

Cantidad | Porcentajes

Si 56 56%

No 44 44%

Total 100 100%
Compradores Disensa

S|
mNO

Aqui se puede apreciar que el 56% de los encuestados indican haber

comprado en alguna franquicia Disensa de Libertad y el 44% ha comprado

en locales que ofrecen productos similares que no son franquicias.
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3.- ¢ Considera el servicio de Disensa accesible a su presupuesto?

Cantidad | Porcentajes

Si 76 76%

No 24 24%

Total 100 100%
Compradores Disensa

S|
mNO

Este grafico nos muestra que las personas que intervienen en el estudio, nos
dan una clara respuesta de que el 76% de los encuestados consideran
accesibles los precios de los productos que se ofrecen en la franquicia y que
solo el 24% considera que no son accesibles los precios.

Cabe recalcar que parte del 24% considera no accesible el presupuesto para
construir sea este en locales franquiciados y locales comerciales no

franquiciados. (Se estima un 12%)
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4. ¢ Por qué motivos no ha comprado en Disensa?

(Enfocada a personas que respondieron NO en la pregunta 2)

Cantidad | Porcentajes
Precios Altos 11 11%
Desconocimiento
Franquicia 20 20%
Mal servicio 8 8%
Ubicacion (Lejos) 52 52%
Otros 9 9%
Total 100 100%

Motivos no compradores

52%

20%

Revisando la grafica se puede constatar que claramente existe un
motivo por el cual las personas no hacen uso de la franquicia. La
ubicacion con un 52%, nos representa el de mayor alto valor.

Siendo el desconocimiento de lo que es la franquicia y las garantias que este
ofrece al consumidor final el 20%, seguido por precios altos 11%, otros 9%,
mal servicio 8%.

En el 9% de otros, estan las personas que buscan materiales que la
franquicia no puede distribuir por normas de calidad y garantia de productos
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que ofrece. Ejm. Bloque poma 10 cm, bloque poma 7 cm que son

elaborados de forma casera.

5. Califique segun su criterio el nivel de servicio brindado por la empresa

Cantidad | Porcentajes
Nivel 1(Pésimo) 0 0%
Nivel 2 (Malo) 8 8%
Nivel 3(Regular) 12 12%
Nivel 4 (Bueno) 55 55%
Nivel 5(Excelente) 25 25%
Total 100 100%
NIVEL DE SERVICIO
55%
60%
50%
40%
30%
20%
10%
0% - . . . .
Nivel 1(Pésimo) Nivel 2 (Malo) Nivel Nival 4 (Bueno) Nivel
3(Regular) 5(Excelente)

El grafico nos muestra que de las 100 personas encuestadas tienen un nivel
alto de aceptacion por el nivel de servicio. Siendo el 55% la proporcién mas

alta catalogado como bueno, seguido por el 25% como excelente el nivel de
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servicio que reciben por las franquicias actualmente existentes en libertad.

Siendo 12% como regular y el restante como malo.

El 8% refleja su queja al servicio por la escases del cemento rocafuerte en

temporadas como Diciembre por ejemplo. Pero este se da por problemas en

la planta matriz en Guayaquil y es a nivel nacional. Y este problema es

temporal que se normaliza en los primeros meses del nuevo afio

6. ¢, Es oportuno el tiempo de espera cuando ha realizado su pedido?

Cantidad |Porcentajes
Muy
oportuno 26 26%
Oportuno 65 65%
Poco
oportuno 9 9%
Total 100 100%

70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Tiempo entrega pedido

(@]
%

65

0

)59/
£0

N
o

9%

M Seriesl
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Los entrevistados consideran que el tiempo de entrega de los productos es

considerado satisfactorio. Siendo el de mayor proporcién con el 65%
OPORTUNO, 26% MUY OPORTUNO y tan solo con un 9% POCO
OPORTUNO.

El de menor porcentaje POCO OPORTUNO, en ocasiones se da en pedidos

gue son a gran escala y se hace el pedido directo a fabrica, por ej.: los

adoquines.

7. ¢Ha utilizado el servicio de otra empresa de materiales de construccion?

Cantidad | Porcentajes
Si 77 77%
No 23 23%
Total 100 100%

90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Compradores en Locales no
franquiciados

Sl

B Compradores

Disensa

NO

En el grafico muestra que el 77% de las personas nos indican que si han

hecho compras el locales de construccion que no son franquicias disensa. Y
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un restante del 23% ha mantenido fidelidad absoluta con las franquicias ya
gue se sienten garantizadas por los productos.
Cabe recalcar que parte del 77% ha comprado en locales franquiciados y en

locales no franquiciados de acuerdo a la ubicacion y al tiempo.

8. ¢ Le gustaria encontrar todo lo necesario para la construccion de su

vivienda en un solo lugar?

Cantidad | Porcentajes

Si 94 94%
No 6 6%
Total 100 100%

100 % Para la Construccion

6%

S|
mNO

Se puede observar que el 94% prefiere encontrar todo lo necesario para la
construcciéon en un solo lugar porque les permite llevar un control de las
garantias de los productos. Mientras que solo un 6% prefiere recorrer

algunos locales y adquirir los productos que necesite.

-29.-



9.- ¢Indigue su nivel de preferencia ante los siguientes puntos al momento

de elegir el lugar para la compra de materiales de construccion.

Cantidad | Porcentajes
Calidad 22 22%
Precio 24 24%
Atencion personalizada 12 12%
Variedad 16 16%
Transporte 12 12%
Atencion personalizada 14 14%
Total 100 100%

NIVEL DE SERVICIO

25%

20%

15%

10%

5%

0% -

Calidad Precio Atencion Variedad Transporte
personalizada

Podemos darnos cuenta que los consumidores al realizar sus compras se
inclinan por el precio y la calidad de los productos. Siendo 24% y 22%
respectivamente.

El resto de porcentaje se ve distribuido en magnitudes parecidas en lo que

se relaciona a la variedad, transporte y atencion personalizada.
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Enfocados a la creacion de la nueva franquicia.

10.- ¢Le gustaria que el nuevo local de Disensa se encargue de trasladar

sus compras hasta domicilio o algun lugar deseado?

Cantidad | Porcentajes

Si 92 92%
No 8 8%
Total 100 100%

Servicio de traslado

8%

S|
mNO

Como vemos los consumidores se inclinan por obtener un servicio completo
y grantizado. El recibir los productos de una manera optima y oportuna al
lugar de destino se refleja en un 92% de aceptacion. Mientras que el
porcentaje que prefiere conseguir su propios medios para el traslado de los

productos es tan solo el 8%.
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11.- En caso de que su respuesta anterior haya sido afirmativa. ¢ Cuanto

seria la tarifa basica que estaria dispuesto a pagar por el transporte?

Cantidad | Porcentajes
$5 - $10 87 87%
$10- $15 12 12%
Mas de
$15 1 1%
Total 100 100%

90%

80% -

70% -

60% -

50% -

40% -

30% A

12%

20% A

1%

10% -

0% -
Sl NO

Como es logico los consumidores siempre se ven atraidos por los servicios
de menor costo y esto se ve claramente reflejado con el 87% en la grafica
con un precio entre 5 a 10 dolares, seguido con un 12% de 10 a 15 dolares y

tan solo 1% estarian dispuestos a pagar mas de 15 dolares.
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12.- Actualmente Disensa esta pensando abrir un nuevo local de la

franquicia en este canton, donde encontrara de todo en un solo lugar con un

mejor servicio, la mejor calidad en sus productos, variedad, servicio de

transporte a menores costosy una atencion personalizada.

¢ Estaria interesado en este nuevo local para su canton?

Cantidad | Porcentajes
Si 82 82%
No 18 18%
Total 100 100%

NO

Sl

/

18%

\

B Compradores Disensa

0%

20%

40% 60%

80%

100%

Un alto porcentaje que se refleja con un 82% le agrada la idea de una nueva

franquicia en la libertad. Debido a que los habitantes tienen una buena

aceptacion de la empresa disensa la cual esta avalizada por sus productos

de calidad y garantia de los mismos.
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1.2.1 OFERTA Y DEMANDA

1.2.1.1. CLIENTES

La empresa tiene varios tipos de clientes que son los las personas de la
ciudad y las empresas que se dediquen a la construccion ya que nos

enfocaremos en el mercado de la construccion.

Los cual nos ayuda bastante porque no vamos a estar concentrado en un
solo segmento si no a toda la comunidad que realice cualquier tipo de

construccion.

1.2.1.2. PROVEEDORES

1.2.1.2.1. Proveedores de Materiales

Existen varios tipos de proveedores para esta empresa ya que se maneja
con la linea de materiales de construccion las cuales son las mas
reconocidas en el pais las cuales mencionamos algunas como la empresa
Holcim, Andec, Plastigama de Amanco, IPAC, Indura, Hormipisos entre otras
esto nos va ayudar mucho porque hoy en dia los consumidores exigen
mucho mas calidad a un buen costo lo cual estas empresas la brinda por su

larga trayectoria y confiabilidad en producto



1.2.1.3. Competencia

Nos enfocamos como competidores a todos los negocios que tengan algo
que ver con los materiales de construccidon como los son las ferreterias y
lugares donde comercializan cemento, fierro, y demés materiales que se
necesitan para la construccién de algun lugar, en si como competencia

tenemos a los siguientes:

COMERCIAL PILA
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También como competencia tenemos a las otras franquicias que se

encuentran en el sector como lo son los comerciales:

Comercial Perugachi

Comercial Mateconsa
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1.2.1.4 PRODUCTOS SUSTITUTOS

Se considera como productos sustitutos a las marcas de otro tipo de
materiales que tiene la competencia y de baja calidad que pueden ser al final
como un tipo de producto que el consumidor prefiera por su costo pero a la
vez peligrosa ya que es de mala calidad como los productos elaborados

caseros como lo son los bloques.

Matriz BCG de DISENSA
Figura No 4.2 Matriz BCG de DISENSA
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Se puede decir que DISENSA se encuentra en la posicién de Estrella,
debido a que tiene una alta participacion en el mercado contra sus
competidores directo que en este caso son los demas comerciales que
distribuyen materiales de construccion y ferreteria. Como nos damos cuenta
de que estamos en la posicion estrella la forma exacta de saber esto es por
el estudio de mercado que se realizo la cual indica que la gente prefiere a la
franquicia porque es reconocida por la prestacion de sus servicios y de su
calidad de productos que ofrece.

1.2.1.5 Precios

Al realizar la investigacion de mercado tomamos referencia los precios de
los no franquiciados y de los que si estan franquiciados y como nos damos
cuenta en la tabla hay productos que la franquicia realmente en algunos

productos sus precios son inferiores

No No

Productos Franquicial |Franquicia2 |Franquicia
Cemento 6.1 6.1 6.06
Arena 10 8 8
Piedra 10 8 8
Bloque Pome
10x20x40 0.2 0.195 -
Bloque pome
7x20x40 0.19 0.185 -
Bloque victoria 9 0.28 0.27 -
Bloque victoria 7 0.26 0.25 -
Zinc 12 pies 11.3 115 10.32
Zinc 10 pies 9.6 9.8 8.6
Zinc 8 pies 7.9 8 6.88
Varilla 12x12 60.6 60.5 59.6
Varilla 10x12 56.6 56.5 55.6
Varilla 8x12 53.6 53.5 52.6
Ladrillo 0.15 0.15 0.15
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1.2.2 Anélisis FODA

1.2.2.1 Fortalezas

e Brindar un servicio personalizado.

e Ofrecer una amplia gama de productos y servicios para la
construccion.

e Ofrecer a los consumidores todo lo referente a la construccion en un
solo lugar.

e Accesibilidad de una gama de productos de la mejor calidad a precios
convenientes.

e Ser reconocidos a nivel mundial.

e Las instituciones financieras otorgan tarjetas corporativas con cupos
altos que permiten tener mayor capacidad de compra.

e Como fortaleza también podemos nombrar a que la franquicia

obsequiara el transporte a compras mayores a $500

1.2.2.2 Oportunidades

e El mercado de la construccion esta en auge en la Libertad.

e Existe una gran demanda por parte del sector privado para la
construccion de edificios.

¢ No existen barreras de ingreso al mercado.

e Tenemos mejor relacion precio/valor que la competencia indirecta
(distribuidores pequefios).

e Brindar oportunidades de trabajo a la comunidad.

e Estaremos ubicados en la calle principal de Libertad
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1.2.2.3 Debilidades

e Existen productos que se lo elaboran de manera casera y que la
franquicia tiene prohibida su distribucién, pero los clientes lo buscan
por su bajo costo

1.2.2.4 Amenazas

e Actualmente existe dos franquicia de disensa en La Libertad esta

podria dar mucha competencia directa.

e La mas importante amenaza no solo para nuestra Empresa sino para
todas las Empresas del Ecuador seria la inestabilidad Econémica del
Pais.
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2.1 Estudio Técnico

2.1.1 Forma de producir

En este proyecto no se va a producir nada si no a comercializar productos ya
realizados los cuales son materiales que se usan para realizar cualquier tipo
de construccion como lo es el cemento, varillas, etc.

Donde obtener los materiales o materia prima.

Los materiales a obtener como ya antes mencionados nos van a proveer
varias empresas las ya mencionadas en los primeros capitulos como lo son
HOLCIM, ANDEC PLASTIGAMA, ETC.

2.1.2 Localizacion de la Franquicia

Donde ubicar la empresa, o las instalaciones del proyecto.

La empresa va a estar localizada en el la calle principal del cantén de la
libertad para que sea este a su vez facil de ser ubicada. Las calles
especificamente son: La calle del cementerio de la ciudad. El negocio va
estar estructurada de acuerdo a las especificaciones de la franquicia ya que
se debe cumplir con normas de establecimiento para poder funcionar y

seguir normas impuestas por dicha franquicia.
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2.2 Estudio Organizacional

Para realizar el estudio organizacional tomamos de referencia a una

franquicia ya existente para conocer de la cantidad de personal que requiere

para comenzar a realizar sus operaciones.

Se describe como personal a trabajar a las personas que van a colaborar

con la creacion de este proyecto las cuales constamos con el gerente

general, un departamento de contabilidad con dos personas, un supervisor

de ventas que a su vez esta encargado de los dos cajeros y por ultimo el

area de bodega de control y despacho, esta area se encarga de revisar

todos los pedidos que llegan de nuestros proveedores y a su vez hacer los

despachos de las mercaderias vendidas a nuestros consumidores.

Contador

Organigrama de la Empresa

GERENTE GENERAL
(Duefio)

\4

Supervisor de Ventas

Jefe de Bodegay
Despacho

Cajeros
@)

Despachadores
(4)




2.3. ESTUDIO FINANCIERO

2.3.1 DEMANDA POTENCIAL

Segun datos obtenidos sobre poblacién y vivienda realizado por el
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), en el canton de La
Libertad habitan un total de 85752 habitantes. Esta es la poblacion

correspondiente al segmento al cual se dirige el proyecto.

De la investigacion de mercado que se detalla en el Capitulo anterior del
presente proyecto se obtuvo que un 56% de los encuestados del cantén de
La Libertad han comprado en la franquicia, ya que de las 400 encuestas
realizadas, 224 resultaron efectivas para el analisis, resultando un total de
48022 habitantes que serian parte de el mercado objetivo potencial para el
presente proyecto, sin descartar el incremento de la demanda en los

siguientes afos.

2.3.2 PROYECCION DE LA DEMANDA

Para proyectar la demanda de los proximos 5 afios, el presente proyecto

tomara en cuenta el crecimiento de la poblacion, el desarrollo econémico y el

crecimiento infraestructural del canton de La Libertad.

En la Tabla No 3.1 se mostrara cdmo va variando la poblacion de afio a

ano
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2002 80631

2003 81404 0.96
2004 82176 0.95
2005 83041 1.05
2006 83981 1.13
2007 84823 1.00
2008 85752 1.10
2009 86742 1.15
2010 87798 1.22

Tabla No 2.3.1 Proyeccion de la Demanda

Elaborado por: Los Autores

Con la informacion del cuadro anterior se puede sacar un crecimiento
promedio para asi poder predecir el crecimiento para los aflos posteriores

del presente proyecto como lo muestra la Tabla No 2.3.2

2002 0.96%
2002-2003 0.95%
2003-2004 1.05%
2004-2005 1.13%
2005-2006 1.00%
2006-2007 1.10%
2008-2009 1.15%
2009-2010 1.22%

Total 8.56%
Promedio 1.07%

Tabla No 2.3.2 Proyeccion de un afio a otro
Elaborado por: los Autores
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Con esto nos podemos dar cuenta del crecimiento promedio de la
poblacién en La Libertad y asi poder estimar una demanda anual de un 3%

los primeros 3 afios, que luego crecera al 5% segun lo pronosticado.

2.3.3 INVERSIONES DEL PROYECTO

2.3.3.1 INVERSION INICIAL

Para este proyecto es necesario realizar una inversion aproximada de
USD 92,737.65, los rubros de la inversion son detallados en la Tabla No
2.3.3

Financiamiento de DISENSA 47,500.00
Permiso de funcionamiento e

impuestos 800.00
Terreno 12,000.00
Vehiculos (Camiones) 2 10,000.00| 20,000.00
Capital de Trabajo 12,437.65
Total inversion inicial $92,737.65

Tabla No 2.3.3 Inversién Inicial

Elaborado por: Los Autores
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Costo de la Franquicia

35,000.00 30,000.00

Equipamiento del

establecimiento 13,000.00 24 541.66 |13,000.00
Inventario(Cupo otorgado) | 30,000.00 [ 15% del consumo 4,500.00
Total inversion financiado por 47,500.00

DISENSA

Tabla No 2.3.4 Crédito Franquiciado

Elaborado por: Los Autores

2.3.4 CAPITAL DE TRABAJO

La suma de los costos y gastos fijos del primer mes a partir de la

aplicacion del proyecto, exceptuando la depreciacion y amortizacién ha sido

considerada como el valor correspondiente del capital de trabajo. Dicho valor

fue de $12,437.65 como se muestra a continuacion

Capital de trabajo para el primer ano

Capital de trabajo

$12,437.65

Tabla No 2.3.5 Capital de Trabajo
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Elaborado por: Los Autores

2.3.5 DETERMINACION DE LOS GASTOS

A continuacién se detallan todos los Costos y Gastos, tanto fijos como

variables en los que se incurren para el funcionamiento de la empresa.

2.3.5.1 GASTOS ADMINISTRATIVOS

2.3.5.1.1 SUELDOS

El costo por concepto de sueldos del personal necesario para el
funcionamiento del proyecto asciende a $ 39,213.72 y se detalla en la tabla
No 3.6

Tabla No 2.3.6 Sueldos

| Cargo [ Sueldo [ Total |
Gerente $ 800.00
Contador $ 300.00
Supervisor de Ventas | $ 300.00
Jefe de Bodega $ 300.00
Cajero 1 $ 220.00
Cajero 2 $ 220.00
Despachador 1 $ 200.00
Despachador 2 $ 200.00
Despachador 3 $ 200.00
Despachador 4 $ 200.00
$ 2,940.00
Aporte IESS $ 32781
Total Mensual $ 3.267.81
Meses 12
Total Anual $ 35,280.72

- 49 -



Elaborado por: Los Autores

Con un incremento anual del 10%.

NOMINA

SUELDOS 35,280.00( 38,808.00( 42,688.80| 46,957.68| 51,653.45
DECIMO TERCERO 2,940.00| 3,234.00 3,557.40 3,913.14| 4,304.45
DECIMO CUARTO 1,800.00| 1,800.00 1,800.00 1,800.00| 1,800.00
VACACIONES 1,617.00 1,778.70 1,956.57| 2,152.23
FONDO DE

RESERVA 3,234.00 3,557.40 3,913.14| 4,304.45
APORTE PATRONAL

12,15% 3,933.72| 4,327.09 4,759.80 5,235.78| 5,759.36
Total 43,953.72 | 48,349.09( 53,184.00| 58,502.40| 64,352.64

Tabla No 2.3.7 Nomina

2.3.5.1.2 PUBLICIDAD

Se han destinado $5,000.00 para el primer afio que es donde necesitamos
mayor publicidad y que seran distribuidos de acuerdo a las estrategias de
promocioén y publicidad que se utilicen para darnos a conocer en la ciudad, y
llegar posesionarnos como la primera opcion de ventas de materiales de

construccion en La Libertad
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La Tabla No 3.8 detalla el gasto por publicidad presupuestado para el

GASTO POR PUBLICIDAD

Rubro Costo x Periodo | Periodos | Total Anual
Cunas Radio $ 35.00 12 $ 420.00
Prensa Escrita $ 370.00 1 $ 370.00
Propagandas Televisivas | $ 1,000.00 3 $ 3,000.00
Llaveros, plumas $ 210.00 1 $ 210.00
Camisas $ 1,000.00 1 $ 1,000.00

TOTAL $ 2,615.00 $ 5,000.00
primer afo.

Tabla No 2.3.8 Gasto por Publicidad

Elaborado por: Los Autores

Este monto destinado para gastos por publicidad se incrementara el 5%

para los demas afios, ya que se piensa que la empresa se va a dar a
conocer por si sola y no necesita de un incremento mayor al ya propuesto
para los demés afos, de acuerdo a su politica de servicio y requerimientos
exigidos por el consumidor, siendo esta la mejor publicidad de cualquier

empresa.

2.3.5.2 GASTOS GENERALES

Los Gastos Generales corresponden al gasto por servicios basicos que
se tendra que pagar por el funcionamiento de la empresa
independientemente de las ventas, asi como los suministros de oficina y

demés materiales que se utilicen en la empresa.
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El monto total anual por gastos generales asciende a $2,170.00 y se

detalla en la tabla No 3.9 presentada a continuacion.

Tabla No 2.3.9 Gastos Generales

GASTOS GENERALES

Rubro Costo Mensual Meses | Total Anual

Suministros de Oficina 50.00 12 $ 600.00

$
Agua $ 20.83 12 $ 250.00
$

Luz 50.00 12 $ 600.00
Teléfono $ 60.00 12 $ 720.00
TOTAL $ 2,170.00

Elaborado por: Los Autores

Se pagara el consumo total de la energia eléctrica con un incremento

del 15% en base a lo registrado anualmente en el primer afio.

En el consumo telefénico se fija un aumento de 10% sobre la base del

gasto del primer afio y con el incremento para los demas afos.
El consumo por agua sufre un incremento del 10% anual.

En las compras de suministros de oficina y de limpieza se fija un

incremento del 5%.
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Tabla No 2.3.10 Proyeccién de los Gastos Generales

Gastos Generales

Luz 600.00| 690.00( 793.50 912.53|1,049.40
Agua 250.00( 275.00| 302.50( 332.75| 366.03
Teléfono 720.00| 792.00( 871.20 958.3211,054.15

Suministros de oficina 600.00| 630.00( 661.50 694.58| 729.30

Elaborado por: Los Autores

2.3.6 DEPRECIACION/ACTIVOS FIJOS

Dentro del ambito de la economia, el término depreciacion es una
reduccién anual del valor de una propiedad, planta o equipo. La depreciacion
puede venir motivada por tres motivos; El uso, el paso del tiempo y la

obsolescencia.

Se utiliza para dar a entender que las inversiones permanentes de la
planta ha disminuido en potencial de servicio. Para los contables o
contadores, la depreciacibn es una manera de asignar el coste de las
inversiones a los diferentes ejercicios en los que se produce su uso o

disfrute en la actividad empresarial.

Los activos se deprecian basandose en criterios econdmicos,
considerando el plazo de tiempo en que se hace uso en la actividad

productiva, y su utilizacion efectiva en dicha actividad.

Una deduccion anual de wuna porcion del valor o propiedad vy

equipamiento.
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También se puede definir como un método que indica el monto del costo

al gasto, que corresponda a cada periodo fiscal.

Tabla No 2.3.11 Depreciaciéon de Activos Fijos

Depreciacion

Vehiculo 2 10,000.00 20,000.00 2,000.00
Computadoras 3.00 800,00 2,400.00 480.00
Impresora 2.00 250,00 500.00 100.00
Teléfonos 3.00 70,00 210.00 42.00
Fax 1.00 170,00 170.00 34.00
Escritorios 3.00 400,00 1,200.00 240.00
Sillas 5.00 80,00 400.00 80.00
Modulares 3.00 250,00 750,00 150.00
Archivadores 3.00 150,00 450.00 90.00
5,330.00| 1,216.00( 3,216.00

Elaborado por: Los Autores




2.3.7 DETERMINACION DE LOS INGRESOS

2.3.7.1 INGRESOS POR VENTAS

Este es un punto muy importante de analizar, ya que de este punto
depende en gran medida la exactitud de nuestro flujo de caja

proyectado.

Otro factor que también hay que tomar en cuenta es que se tomen
decisiones que sean consistentes con las metas y la misién de la
organizacion. Y también puntualizar los costos y los gastos en los que
tiene que incurrir la organizacion para la comercializacion de los

materiales de la franquicia.

Las ventas estimadas para la franquicia tomando en cuenta que nuestro
proyecto se encuentra en la etapa de introduccion, se prevé unas ventas
promedio de $150,000.00 para el primer afio. Siendo este valor apenas
el 3% de las ventas del franquiciado lider de Guayaquil.

Con esto se puede estimar un crecimiento del 2% anual para los 3

primeros afios, y luego un 5%.

Los ingresos proyectados por afio de la franquicia se muestran en la
Tabla No 3.12:

-B5-



Tabla No 2.3.12 Ventas Proyectadas

2009 150,000.00
2010 153,000.00
2011 156,060.00
2012 159,181.20
2013 162,364.82

Elaborado por: Los Autores

2.3.8 ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

El proyecto requiere de una inversion inicial de $92,737.65, de los cuales

se tiene pensado realizar un préstamo a una entidad bancaria. Después

de haber analizado a que entidad bancaria aplicar, se procedié a

escoger al Banco de Guayaquil gracias a su buena calificacion de riesgo

y también por ser uno de los bancos que menor tasa de interés cobra

para sus créditos de consumo a 5 afos.

GENERALIDADES DEL PROYECTO

Ubicacion:

Moneda del Proyecto:
Monto del Proyecto:
Recursos Propios:
Financiamiento:
Institucion bancaria:
Tasa de interés:

Plazo:

Canton La Libertad
Dolar
U.S.$92,737.65
U.S.$72,737.65
U.S.$ 20,000.00
Banco Guayaquil
11.82 %

5 afos
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Con informacion obtenida de la pagina de Internet del banco central del
Ecuador, se decidi6 realizar un préstamo a 5 afios a una tasa de interés
del 11.82% en el banco de Guayaquil. Las cuotas a pagar junto con los

intereses se muestran en la siguiente tabla:

TABLA DE AMORTIZACION

Capital $ 20.000,00
Tasa Interés 11,82%
Plazo 5

Tabla 2.3.13 TABLA DE AMORTIZACION

Periodo Cuota Interés Amortizacion Capital
0 0.00 0.00 0.00 20,000.00
1 5,523.48 2,364.00 3,159.48 16,840.52
2 5,523.48 1,990.55 3,5632.93 13,307.60
3 5,523.48 1,572.96 3,950.52 9,357.08
4 5,523.48 1,106.01 4,417.47 4,939.61
5 5,523.48 583.86 4,939.61 0.00

Con el calculo realizado en la tabla de amortizacion podemos observar, que

la cantidad a pagar anualmente por el préstamo realizado es de $ 5,523.48.

Siendo $ 460.29 el valor a pagar mes a mes.
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2.3.9 EVALUACION FINANCIERA

2.3.9.1 TASA DE DESCUENTO (TMAR)

Para calcular la tasa de descuento del proyecto se utilizara el conocido
modelo de bienes de capital y el costo de los recursos propios (CAPM), la
misma que sera la tasa minima atractiva de retorno (TMAR) de la empresa.

CAPM calcula la tasa de retorno apropiada y requerida para descontar los
flujos de efectivo futuros que producird un activo, dada la apreciaciéon de
riesgo que tiene ese activo. Betas mayores a 1 simbolizan que el activo tiene
un riesgo mayor al promedio de todo el mercado; betas debajo de 1 indican
un riesgo menor. Por lo tanto, un activo con un beta alto debe ser
descontado a una mayor tasa, como medio para recompensar al
inversionista por asumir el riesgo que el activo acarrea. Esto se basa en el
principio que dice que los inversionistas, entre mas riesgosa sea la inversion,

requieren mayores retornos.

Puesto que el beta refleja la sensibilidad especifica al riesgo no diversificable
del mercado, el mercado, como un todo, tiene un beta de 1. Puesto que es
imposible calcular el retorno esperado de todo el mercado, usualmente se
utilizan indices, tales como el S&P 500 o el Dow Jones, para el caso
especifico de este proyecto se va a tomar como referencia los indices de

empresas de la industria de la construccién del Dow Jones.

La determinacion de la inflacion esta fundamentada en los datos de la
pagina de Internet del banco central del Ecuador, en la cual se muestra los

porcentajes en los que se ha ubicado a lo largo del afio.
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La tasa de costo de capital o tasa de descuento a ser considerada en el

flujo de caja es calculada de la siguiente manera:

Re =Rf+B (Rm—-Rf) + Rp
Donde:

Re: tasa de costo de capital

Rf: tasa libre de riesgo

Rm: Retorno del mercado

B: riesgo sistematico de las actividades propias de la empresa

(Rm-Rf): prima por riesgo

A continuacion se expone la metodologia con los respectivos resultados

Tasa Libre de Riesgo (Rf)

Es el activo financiero que no tiene riesgo alguno. Para este proyecto se
tomo la tasa libre de riesgo correspondiente a los bonos del tesoro de los
Estados Unidos, Rf = 2.35%. *

Prima por riesgo (Rm-Rf)

Se define como la diferencia entre el rendimiento del mercado y la tasa
libre de riesgo. El rendimiento del mercado que se obtuvo es de 7.99% del

indice Dow Jones, obteniendo una prima por riesgo (Rm-Rf)= 5.64%

! Referencia Yahoo Finanzas “Bonos del Tesoro a 10 afios
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Riesgo Sistematico (B)

El g mide la variacion de los ingresos de la empresa en relacion a las

fluctuaciones del mercado.

Debido a la poca informacion existente de la empresa para realizar el

calculo del g se procede a utilizar el g utilizado de la industria de la

construccion, que para este caso se tomé como referencia la de la empresa
ACCY.OB de Estados Unidos es igual a 0.85°

El g de la empresa no apalancada se calculo en base a la férmula con
datos de la industria, siendo el g = 0.85, la tasa de impuesto a la renta de

EEUU del 33%° y la razén deuda capital (Debt to Equity) de 0.515, por tanto

el g de la empresa no apalancada resulta de:

ﬁind

Deuda
— 11—t
Capital )( ceu)

/B noapalancado ~ L

ﬂ noapalancado = 063

> The segun pagina de la Bolsa de Valores de New York (NYSE), al 28/01/09
8 Porcentaje de Impuesto a la Renta para Empresas de EEUU
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Riesgo Pais (Rp)
El Rp que corresponde al riesgo pais (34.24 %)*, aplicada como una
medida de ajuste, puesto que se han utilizado datos externos pero el

proyecto esta siendo aplicado en nuestro pais.

El g de la empresa no apalancada es de 0.63. Para el calculo de la tasa

de descuento se utiliza el modelo CAPM
Por lo tanto:
Re = 0.0235 + 0.63 (0.0564) + 0.3424
Re = 40.15%
Finalmente la tasa a la cual se evaluara el proyecto es del 40.15%, la

misma que representa la Tasa Minima Atractiva de Retorno (TMAR) de la

empresa.

2.3.9.2 TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

La Tasa Interna de Retorno, es la tasa de descuento que hace que el

Valor Actual Neto (VAN) del proyecto sea cero.

La regla para realizar una inversion o no utilizando la TIR es la siguiente:

* Riesgo Pais segtin Pagina Web del Banco Central del Ecuador, al 25/01/09
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Cuando la TIR es mayor que la tasa de interés, el rendimiento que obtendria
el inversionista realizando la inversiébn es mayor que el que obtendria en la
mejor inversién alternativa, por lo tanto, conviene realizar la inversion.

Sila TIR es menor que la tasa de interés, el proyecto debe rechazarse.
Cuando la TIR es igual a la tasa de interés, el inversionista es indiferente

entre realizar | a inversién o no.

TIR > i => realizar el proyecto
TIR <i=> no realizar el proyecto
TIR = i => el inversionista es indiferente entre realizar el proyecto o

no.

Como se puede observar en la tabla 6.15 la TIR para el presente proyecto
alcanza un 51.23% siendo mayor a la tasa de descuento (CAPM) que es de

40.15%; con lo cual se demuestra la vialidad financiera del proyecto.

2.3.9.3 VALOR ANUAL NETO (VAN)

El Valor Actual Neto permite calcular el valor presente de un determinado
namero de flujos de caja futuros, originados por una inversion. La
metodologia consiste en descontar al momento actual (es decir, actualizar
mediante una tasa) todos los cash-flows futuros del proyecto.

A este valor se le resta la inversion inicial, de tal modo que el valor

obtenido es el valor actual neto del proyecto.

Cuando el VAN toma un valor igual a 0, pasa a llamarse TIR (tasa interna

de retorno).
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En sintesis, el Valor Actual Neto corresponde al valor presente de todos
los flujos futuros generados por el proyecto, descontados a una tasa del
40.15% que corresponde al CAPM.

El VAN para el presente proyecto es de $302,138.65. Siendo este mayor

a cero, por lo que se concluye que el negocio es rentable.

2.3.10 FLUJO DE CAJA

El flujo de caja es la acumulacion neta de activos liquidos en un periodo
determinado y, por lo tanto, constituye un indicador importante de la liquidez

de una empresa.

El estudio de los flujos de caja dentro de una empresa, puede ser utilizado

para determinar:

Problemas de liquidez. El ser rentable no significa necesariamente poseer
liquidez. Una compafia puede tener problemas de efectivo, aun siendo

rentable. Por lo tanto permite anticipar los saldos en dinero.

Para analizar la viabilidad de proyectos de inversion, los flujos de fondos

son la base de célculo del Valor actual neto y de la Tasa interna de retorno.

Para medir la rentabilidad o crecimiento de un negocio cuando se
entienda que las normas contables no representan adecuadamente la

realidad econdmica.

El flujo de caja representa los desembolsos de dinero neto que se van

dando a través del tiempo.
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Elaboracion del flujo de caja

Usualmente se trata de una matriz con columnas y filas. En las
columnas se disponen los periodos, por lo general, meses; y en las

filas los ingresos y las salidas de dinero.

e Ingresos: Es todo el dinero que ingresa a la empresa producto de
su actividad productiva o de servicios, o producto de la venta de
activos.

o Salidas: Es todo el dinero que sale de la empresa y que son
necesarios para llevar a cabo su actividad productiva. Incluye los

costes variables vy fijos.

2.3.10.1 FLUJO DE CAJA PROYECTADO

A continuacién se presenta el flujo de caja proyectado a 5 afios: véase

anexo 3.18



FLUJO DE EFECTIVO NETO

ANOS 0 1 2 3 4 5
Inversion fija +gastos -72,737.65

Préstamo 20,000.00

Ingresos por ventas

(+) Total Ingresos por ventas 150,000.00 153,000.00 | 156,060.00 | 163,863.00 | 172,056.15
(-) Gastos de publicidad y -5,000.00 -5,250.00 -5,5612.50 | -5,788.13 | -6,077.53
promocién)

(-) Gastos de sueldos y salarios -43,953.72 | -48,349.09 | -53,184.00 | -58,502.40 | -64,352.64
(-) Gastos de Servicios basicos -2,170.00 -2,387.00 -2,628.70 | -2,898.18 | -3,198.88
(-) Depreciacion de vehiculo -2,000.00 -2,000.00 -2,000.00 | -2,000.00 | -2,000.00
(-) Depreciacion de muebles de

ofi. -1,216.00 -1,216.00 -1,216.00 | -1,216.00 | -1,216.00
(-) Gastos por prest.: cuota + -3,5632.93

interés -3,159.48 -3,950.52 | -4,417.47 | -4,939.61
Utilidad antes benf. a trabaj. 92,500.80 90,264.98 87,568.28 | 89,040.82 | 90,271.49
(-) 15% beneficios a trabajadores -13,875.12 | -13,539.75 | -13,135.24 | -13,356.12 | -13,540.72
(-) 10% De Reserva -9,250.08 -9,026.50 -8,756.83 | -8,904.08 | -9,027.15
UAI 69,375.60 67,698.73 65,676.21 | 66,780.62 | 67,703.62
(-) 25 % de impuesto a la renta -17,343.90 | -16,924.68 | -16,419.05 | -16,695.15 | -16,925.90
Utilidad después de impuestos 52,031.70 50,774.05 49,257.16 | 50,085.46 | 50,777.71
(+) Depreciacién de maquinaria 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00
(+) Depreciacién de muebles de

oficina 1,216.00 1,216.00 1,216.00 1,216.00 1,216.00
(-) Amortizaciones por préstamo -3,159.48 -3,532.93 -3,950.52 | -4,417.47 | -4,939.61
FLUJO DE EFECTIVO NETO -52,737.65 | 52,088.22 50,457.12 48,522.64 | 48,883.99 | 49,054.10
VAN (30.07%) 69,438.05

TIR 92.81%
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2.3.11 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

El andlisis de sensibilidad permite determinar las variaciones que tendria
el resultado del proyecto, ante cambios en las variables que han sido

utilizadas para llevar a cabo la evaluacion del mismo.

Al momento de realizar el analisis de un proyecto, es importante
establecer los posibles escenarios que podria enfrentar la empresa si estos
ocurrieran, para de esta manera poder evaluar los resultados y tomar mejor

decisiones con respeto al proyecto.

Para el presente proyecto se establecieron tres tipos de escenarios:
Pesimista, real y optimista. La probabilidad de tener un escenario pesimista,
es decir que no se cumpla lo esperado, es del 10%; mientras que un
escenario real tiene la estructura real del proyecto del 5% de las ventas del
franquiciado ocupa el puesto No.1 en Guayaquil y finalmente el optimista

una probabilidad del 5% mas de las ventas ya esperadas.

Se considera un escenario pesimista cuando las ventas caen en 10% del
nivel esperado normal y asi mismo un escenario optimista es cuando las
ventas resultan un 5% superior al nivel normal esperado. Nuestro variable
principal a analizar seran las ventas. A continuacion se detalla los escenarios

pesimista, real y optimista.

Las variaciones del flujo de efectivo neto del aumento y disminucion de las

ventas véase en el anexo.
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Para el presente proyecto se ha determinado utilizar un modelo
unidimensional, que permita establecer los cambios que sufrira el VAN ante

variaciones en la tasa de descuento.

2.3.12 Sensibilidad del VAN ante variaciones de la Tasa de Descuento

Si existirdn cambios en los factores que componen la tasa de descuento

y éstos cambios hagan que esta varie, el VAN se vera afectado.
La Tabla No 3.19 y el Grafico No 3.1 indican que el momento en que la
tasa de descuento empiece a tomar un valor de 100% aproximadamente, el

VAN empezaria a hacerse negativo.

Tabla No 2.3.19 Sensibilidad a la Tasa de Descuento

Sensibilidad de la
Tasa de descuento

CAPM VAN
80% 7,346.24
90% 1,460.70

100% | -3,425.74
110%| -7,538.09
120% | -11,040.57
130% | -14,055.34

Elaborado por: Los Autores
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CAPITAL DE TRABAJO POR EL METODO DEFICIT MAX ACUMULADO

Se concluye que el capital de operacién sera de $12,437.65

Ingresos Proyectados

Afios | 1 | 2 | 3 | 4 | s

Ingresos por ventas 150,000.00 153,000.00 156,060.00 163,863.00 167,140.26
Total Ventas | 150,000.00]153,000.00 | 156,060.00 | 163,863.00 | 167,140.26
Gastos Administrativos

Luz 600.00  690.00 79350 91253  1,049.40
Agua 250.00  275.00 30250 33275  366.03
Teléfono 720.00  792.00 87120 95832  1,054.15
Suministro de oficina 600.00 630.00 661.50 694.58 729.30
Sueldos 35,280.00 38,808.00 42,688.80 46,957.68 51,653.45
Decimo tercero 2,940.00 3,234.00 3,557.40 3,913.14 4,304.45
Decimo cuarto 1,800.00 1,800.00 1,800.00  1,800.00  1,800.00
Vacaciones 1,617.00 1,778.70 1,956.57 2,152.23
Fondo de reserva 3,234.00 3,557.40 3,913.14  4,304.45
Aporte patronal 428652 471517 5186.69 570536  6,275.89
Total Gastos AMD. | 46,476.52| 55795.17| 61,197.60| 67,144.06| 73,689.36
Costos variables

Costos de Publicidad | s500000| 525000 551250 5,788.13] 6,077.53
Flujo -86,085.83| 98,523.48| 91,954.83| 89,349.81| 90,930.82| 87,373.37

12,437.65 190,478.31 181,304.64 180,280.63 178,304.19

- 68 -




Capitulo # 3

Resultados



3.1 Conclusiones

1. Mediante la Investigacion de Mercados podemos concluir  que la venta
de materiales de construccion necesita una fuerte inversion pero a la vez
nos damos cuenta que también hay una alta rentabilidad. Esto demuestra

su capacidad para competir en el mercado local.

2. La empresa debe invertir para crecer, su estrategia debera ser la de
invertir y asi continuar manteniendo alto su atractivo de mercado de la

industria para llegar a ser lider en el mercado de la construccion.

3. En este proyecto se plantea como propuesta la promocion inmediata de
la franquicia para que sea reconocida de manera rapida para los
habitantes de la peninsula y asi captar demanda potencial

4. Dentro de las estrategias planteadas se encuentran el comunicar el
posicionamiento al mercado a través de la publicidad lo cual lo haremos
por medio de radio y television, ademas se comenzara a difundir nuestras

promociones para la captacion de posibles consumidores mayoristas.

5. ElI presente proyecto arroja resultados prometedores al medir su
rentabilidad. La Tasa Interna de Retorno (TIR) es del 51.231% siendo
superior a la Tasa Minima Atractiva de Retorno (TMAR) que es del
40.15%

6. Asi mismo acorde a las estrategias que se plantearon y al analisis
economico-financiero que se realizd, se pronostica resultados
prometedores para le empresa, ya que este proyecto logra cubrir
pérdidas y generar ganancias mediante sus ventas mostrando de esta

manera la viabilidad econémica del proyecto.
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3.2 RECOMENDACIONES

Invertir constantemente en la modernizacion de la red para mantener

altos los estandares de calidad de la sefial ofrecida.

Es importe ver los requerimientos de los clientes para asi mantener
una buena relacién entre la empresa y consumidores y perder su
confianza o posibles consumidores potenciales.

Es importante que se realicen evaluaciones periodicas a los clientes
para poder determinar el grado de satisfaccion respecto al servicio
recibido para detectar a tiempo los posibles problemas y de esta
manera tomar medidas correctivas que permitan la solucién de los
mismos.

Capacitar al personal de la empresa constantemente para mantener
la filosofia de calidad y asi lograr mayor eficiencia en los procesos.
Tener un buen proceso logistico para llevar a la empresa por un buen

camino.
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ESCENARIOS
POSITIVO
Y
NEGATIVO



FLUJO DE EFECTIVO NETO

ANOS 0 1 2 3 4 5
Inversion fija +gastos -72,737.65
Prestamo 20,000.00
Ingresos por ventas
(+) Total Ingresos por ventas 157500 | 168,300.00| 171,666.00| 180,249.30 | 189,261.77
(-) Gastos de publicidad y -5,000.00 -5,250.00 | -5,512.50 -5,788.13 -6,077.53
promocion)
(-) Gastos de Servicios basicos -2,170.00 -2,387.00 -2,628.70 -2,898.18 -3,198.88
(-) Depreciacion de vehiculo -2,000.00 -2,000.00 -2,000.00 -2,000.00 -2,000.00
(-) Depreciacion de muebles de
ofi. -1,216.00 -1,216.00 | -1,216.00 -1,216.00 -1,216.00
(-) Gastos por prest..cuota + -3,532.93
interes -3,159.48 -3,950.52 -4,417.47 -4,939.61
Utilidad antes benf. a trabaj. 100,000.80 | 105,564.98 | 103,174.28 | 105,427.12 | 107,477.10
(-) 15% beneficios a trabajadores -15,000.12 -15,834.75 | -15,476.14 | -15,814.07 | -16,121.57
(-) 10% De Reserva -10,000.08 -10,5656.50 | -10,317.43 | -10,542.71 | -10,747.71
UAI 75,000.60 79,173.73 | 77,380.71 | 79,070.34 | 80,607.83
(-) 25 % de impuesto a la renta -18,750.15 -19,793.43 | -19,345.18 | -19,767.59 | -20,151.96
Utilidad después de impuestos 56,250.45 59,380.30 | 58,035.53 | 59,302.76 | 60,455.87
(+) Depreciacion de maquinaria 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00
(+) Depreciacion de muebles de
oficina 1,216.00 1,216.00 1,216.00 1,216.00 1,216.00
(-) Amortizaciones por préstamo -3,5632.93 -3,950.52 -4,417.47 -4,939.61 0.00
FLUJO DE EFECTIVO NETO -52,737.65| 55,933.52 58,645.78 | 56,834.06 | 57,579.14 | 63,671.87
VAN (40%) 61,729.31
TIR 105.25%
Sensibilidad
CAPM VAN
60% | $33,862.92
70%| $23,403.54
80% | $15,036.92
90% $ 8,222.19
100% $ 2,583.26
110%| $(2,147.68)
120%| $(6,165.46)




FLUJO DE EFECTIVO NETO

ANOS 0 1 2 3 4 5
Inversion fija +gastos -72,737.65
Prestamo 20,000.00
Ingresos por ventas
(+) Total Ingresos por ventas 135,000.00| 137,700.00| 140,454.00| 147,476.70 | 154,850.54
(-) Gastos de publicidad y -5,000.00 -5,250.00 -5,512.50 -5,788.13 -6,077.53
promocién)
(-) Gastos de sueldos y salarios -43,953.72 | -48,349.09 | -53,184.00 | -58,502.40 | -64,352.64
(-) Gastos de Servicios basicos -2,170.00 -2,387.00 -2,628.70 -2,898.18 -3,198.88
(-) Depreciacion de vehiculo -2,000.00 -2,000.00 -2,000.00 -2,000.00 -2,000.00
(-) Depreciacion de muebles de ofi. -1,216.00 -1,216.00 -1,216.00 -1,216.00 -1,216.00
(-) Gastos por prest..cuota + -3,532.93
interes -3,159.48 -3,950.52 -4,417.47 -4,939.61
Utilidad antes benf. a trabaj. 77,500.80 | 74,964.98 71,962.28 72,654.52 73,065.87
(-) 15% beneficios a trabajadores -11,625.12 | -11,244.75 | -10,794.34 | -10,898.18 | -10,959.88
(-) 10% De Reserva -7,750.08 -7,496.50 -7,196.23 -7,265.45 -7,306.59
UAI 58,125.60 | 56,223.73 53,971.71 54,490.89 54,799.40
(-) 25 % de impuesto a la renta -14,5631.40 | -14,055.93 | -13,492.93 | -13,622.72 | -13,699.85
Utilidad después de impuestos 43,594.20 | 42,167.80 40,478.78 40,868.17 41,099.55
(+) Depreciacién de maquinaria 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00
(+) Depreciacion de muebles de
oficina 1,216.00 1,216.00 1,216.00 1,216.00 1,216.00
(-) Amortizaciones por préstamo -3,5632.93 -3,950.52 -4,417.47 -4,939.61 0.00
FLUJO DE EFECTIVO NETO -52,737.65 | 43,277.27 | 41,433.28 39,277.31 39,144.56 44,315.55
VAN (40.15%) 31,845.67
TIR 74.54%
Sensibilidad
CAPM VAN

50% $ 19,734.43

60% $ 10,283.96

70% $ 2,858.83

80%| $ (3,097.70)

90%| $ (7,962.95)




INDICE DE PRECIOS DE LA CONSTRUCCION

(BASE: ABRIL 12 /2000 = 100.00)
DICIEMBRE DEL 2008

'GENERALIDADES

El INEC desde abril de 1983, mensualmente, calcula los indices de precios de la
construccion para lo cual investiga en 14 provincias a productores e importadores
de aproximadamente 6.000 articulos que se utilizan en el sector de la
construccion.

Los indices de precios de los materiales, equipo y maquinaria de la construccion
se aplican en el reajuste de precios para compensar los incrementos de los costos
de construccion, impidiendo asi, que la obra publica se paralice en el pais.

Con el propdsito de contar con indicadores sintéticos que reflejen no sélo las
variaciones de grupos aislados de articulos, sino la situacién general del sector de
la construccion, se presenta un indice global de materiales y equipos de la
construccion. La serie cronoldgica de este indice arranca desde abril de 1983 y a
partir del 12 de Abril del 2000, segun la Ley para la

Transformacién Econdmica del Ecuador, en funcién de la nueva base igual
100.00, correspondiente al lapso 14 de Marzo - 12 de Abril del 2000, y se incluye,
ademas, cifras referentes al indice de Precios al Consumidor Urbano -IPC - con
1 finalidad de visualizar con mayor precisién al proceso inflacionario del Ecuador.
‘oda la actividad investigativa del INEC para la rama de la construccién tiene su
)ase legal en la Ley de Reajuste de Precios del 30 de marzo de 1983,
osteriormente, en la Ley de Contrataciéon Publica, vigente desde el 16 de agosto
e 1990.

\WNALISIS

a inflacién que afecta especificamente a la construccion es similar a la inflacion
leneral que afecta al consumo de los hogares urbanos del pais.

!l Indice de Precios de Materiales, Equipo y Maquinaria de la Construcciéon IPCO
I 31 de Diciembre es de 216,85 puntos. Con ello, la variacion porcentual del IPCO
n lo que va del ano llegé al 12,39% en tanto que el IPC en el mes de referencia
lcanz6 119,68 puntos y la variaciéon porcentual en lo que va del afio llegé al
.83%.

5i se comparan los actuales indices Generales IPCO e IPC con los del mes
nterior (222.161 y 119.52 puntos respectivamente), la variacion mensual del
PCO en términos relativos es de -2.39, y la de IPC de 0.29% en su orden.

\si mismo, si se comparan los actuales indices Generales del IPCO y del IPC con
>s de Diciembre del 2007 (192.94 y 109.97) puntos respectivamente, la variacion
:n los ultimos doce meses en términos relativos es de 12,39 y 8,83% en su orden.
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VARIACICNE S PORCENTUALES MENSUAL | EN LOS ULTIMOS

DOCE MESES Y EN LO QUE VA DEL ANG
IPCO EIPC EN EL 2008

IBASE IP20: ABRI_12 2000 = 1(2,00)
(3ASE IPC : 2304 = 100,30]

MENSUAL EN LOS ULTIMODS EN LD QUE vA

MFR DOCE MFSES NF aNo
iPCO | IPC PCC | PG Poc [ IPC
Erercl08 148 1,14 5.29 419 1.49 = 14
Febrerc 2,57 0,94 T.51 816 4.10 21¢
Marzo 1.23 1.43 §.08 856 539 161
Abrif 3.33 1,52 11,05 818 9.43 518
Mayo 1,34 1,05 12,56 929 11,55 6,28
Jnic 3.35 0,73 15,73 969 15,28 7.08

Juic 238 0,53 18,79 9p7 18,02 T
Agosio 0,30 0,21 13.7% 10,02 18,96 7.94
Septiemtre 038 0,63 13,27 997 18,52 3,65
Ogtubre 555 0,03 12.59 985 1741 88
Noviemb-e 227 0,16 15.43 8913 15,14 1,51
Diziembrz 239 0,23 12,39 883 12,39 883

f m—

VAR!.@CI!:J" PUORCER [LRAL
EN LOS U_TINCS DOTE MESES
DEL IFCD £ PO




INDICE DE MATERIALES, EQUIPO DE LA CONSTRUCCION
(BASE ABRIL/12 2000= 100.00)
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ACERO, CEMENTO Y HORMIGON
BASE ABRIL12/2000 = 100.00
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Jel cuadro anterior podemos indicar que los indices de: cemento portland tipo (139,48),
quipo y maquinaria de construccién vial (123,47), Hormigén Premezclado (178.14) y
‘mulsiones asfalticas (203,6) registran un incremento en sus precios si se lo compara con
1 mes de Noviembre 2008; mientras que el Acero en barras (309.87) presenta una
ariacién negativa en el presente mes, por cuanto ha bajado el precio de la material prima
i nivel internacional.




INDICE GENERAL DE LA CONSTRUCCION
VARIACIONES PORCENTUALES ANUALES
BASE ABRIL 12 2000= 100.00
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100% NATURAL

€rernil® W fodala calidad y eterna resistencia bajo un mismo techo.

ETERNIT ECUATORIANA 3 A,

Sello de Calidad ([0 ]3]

Norma NTE INEN 1320

>

Dimensiones en crs

L Recondzcale por las letras rejas
Solo Erernit*es ef original Ciernit®

FIJACION DE PLACA

Tirafondc o Gancho J

(i) (===

L 10 (& 0@

Gancho de platina Gancho
para correas & para co
] L-14-20 L -14-:
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100% NATURAL

Semitors foda la calidad vy eterna resistencia bajo un mismo techo.

ETERNIT ECUATORIANA S A,

Sello de Calidad m

Norma NTE INEN 1320

"E.
£
S

o

« >

Dimensiones en cms.

Reconodzcalo por las letras rojas

Solo Sernit es el original lernit’

Tirafondo o Gancho J

O
.

Ganchos Platina

Laterai

L-14 (5 12" Caguz L-

Gancho de platina
para correas |

L-14-20 |

_ FIJACION DE PLACA:

Ay

125 (5™

Gancho de
para corre
L-14-20
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100% NATURAL

Erernit” 02, foda'la calidad y eterna resistencia bajo un mismo techo.

ETERNIT ECUATORIANA S.A.
e ‘Gértiﬁcéci6ﬁ'fnternéciaﬁaii_lS’LQ?g@ﬂ%f, .
GertificacidnvIﬁterﬁaciqnal(‘SQ:_ 14001

Sello de Calidad [T 1
Norma NTE INEN 1320

Superficies {i

Dimensiones en cms.

Reconédzcalo por las {etras rojas

Solo €rernit” es. el original Eternil
 FIJACION DE PLAQ

Tirafondo ¢ Ganct
5. '

f Ganchos Platina

iyt
L -10 (4"

@ Gancho de platina ;r
[|  para correas X\ ]




{irdex Toda ia calidad y economia del mejor techo.

ETERNIT ECUATORIANA S.A.

Supertici

£ 105 total" >

Dimensiones an cms.

Recondzcalo por las leiras rojas

L Solo tuaex es el original de iernit®

. TRASLAPOS =~ FIACION DEPLA
LATERAL
7.5 Tirafendo o Gancha J
- 4
R W%\Aﬁ

N

LONGITUDINAL

A4




Crernit’ oda la calidad y eferna resistencia bajo un mismo techo.

ETERNIT ECUATCRIANA 8.A

~— ‘92Total >
' B Dimensicnes ean cms
FIJACION DE PLACAS

Laterai

Tirafendo o Ganche J

v 3
1 $

Ganchos Platina

L-125(5" © o L-125(5"

| Gancho de platina ‘ Gancho
para correas cé para cor

‘ L-14-2

' L-14-20
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Planchas para tumbados & cielos rasos

Es un producto de éptima calidad fabricado por £iernit’
Ecuatoriana S.A. que ofrece cualidades superiores a ofros cielos
rasos comercializados en el pars.

010 Al

PROPIEDADES

* Resiste al fuego y la humedad

* Inmune a las polillas y plagas

s Excelente aislante térmico y acustico
« Fdcil y rdpido. de instalar

* [iviano

PRESENTACION

Placas Placas Un paquete

(metros) por paquete cubre (M2)
0.605 x 0.605 8 3
0.605x1.214 8 o]

ACABADO

Champeqdo decorativo para dar a sus ambient
elegancia y distincién.

ALMACENAMIENTO
Las placas CBOMNT deben ser almacenadas bajo

fecho en un lugar fresco y ventilado.
Datizririeye an forrme Anrizemtet







JAS O

CUATORIANA S.A,
L DE MONTAJE:

NDULADAS DE FiB;i

ADCSAMENTE TODAS LAS INSTRUCCIONES

al contiene Ia informacion basica que
rse durante ia instalacion de una cubieria.

)CEMENTC

Del cumplimiento de estas recomendacion
depende que ia cubierta resuite perfectam

nivelada, segura y libre de goiera.

S ——

Jerifique st descargue
Je ias placas.

- Ei transporte de las placas
debe efecturse siempre
que sea posible *a mano®

. MANIPULEQ

Una persona
podra transportar
placas de hasta
1,22 m {4 pies) de
longitud.

2 personas para placas
de mas de 1.22 m.
de longitud.

Durante el manipuleo, las
* /.. manos de los trabajadores deben
ser colocadas conforme se indica

lateralmente)

en la figura. {Evite coger las placas ¥

ALMACENAMIENTO"

Coloque dos cuartones sobre un Stic ¢
y firme.

La distancia enfre cuartones debe seri
a la mitad de la longitud de la piaca que
va a aimacenar.

Almacene as placas
‘una por ung’

Una ruma de
100 placas mide

de altura.

cerca de 8C cmis.

Fije un cuartén a la pared.

frimo
4 m
%_Tﬁ 5cm
T - -
:);:)« 5
L2 s
e Cooaue
DN cuartones
como base

Almacene las placas “una por una®

Las placas
deben formar
un dngulo

Distancia sntre apeves L)

Plaga
Ppe L Nomero de ape
2 0.47
3 0.77 "”Tf,-—faj
4 1.08 -
8 0.84 N
3 115 ”TLj—;"_:"?

ALEROS MAXIMOS FERMITIOGS

Con canaidn Sin canaton _z




14 2 20 m por galén*
* Cubiertas de fibrocemento 12 a 16 m por galén*

» Superficies con revoque rUstico la pintura COLORCEL CUBIERTA se
. . diluir con agua en una proporciéon ma
¢ Disolucion del 10%

os rendimientos listados anteriormente son aproximados, ya que estos de!
ectamente de las caracteristicas de la superficie y la aplicacién.

Resistencia a la intemperie 8 (Escala de 1 a 8, 1= débil, 8= exele
Lavabilidad Buena

Tipo de resina Acrilica

Tipo de pigmentos Resistente a &lcalis

Métodos de aplicacién Pistola convencional Airles, brocha, rc¢

I'as pinturas acrilicas COLORCEL ETERNIT son base agua, no-son inflamable:
i toxicas.
ara pintar Cubiertas de fibrocemento nuevas o de seis meses de instaladas, ¢
ebe aplicar Estabilizador COLCRCEL en la cara interna de la teja.

rite el contacto prolongado con la piel o los ojos utilizando los equipocs
lecuados de seguridad.

antenga fuera del alcance de los nifios.

usted desea otros colores, 0 cualquier informacion adicional puede dirigirse
‘icina de servicio al Cliente o a su distribuidor, fi@?mﬁ@’

LADRILLC OCRE OTONO VERDE ACEITUNA

NEGRO ROJO TEIA NARAMNJA BLAN

1estras de color nresentadas en esta carta son una aproximacion al color real
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A FORRMULA JRIGINAL
0 SE DEFDRMS
>00H 13 FRESCURA NATURAL DEL CEMENTD
S NUNCA SE 0XIDA

FABRICADA TOM 1

,.;'_u

R

‘TRASEAPOS.
LATERAL
13

113¢:ancho-total

Varlllas 6 X 500 X 700 NS

NZ G

Soportes Laterales

DISTRIBUCION DE CORREA!

Fijador de ala-curve

Dimens

total (m) | Nimeros.de apoyos
L — .
3.00 — 280m 9
- - &
13.50 — 330m — -
' = FHE
3.75 == 350m — |22
— — 1.00m 4)
4.00 —] 3.50m — r
—
4.50 ] 3.50m e

CUADRO DE mM’EuSmues |

(18]x] } ANCHO SURPERFICIE ' TRASLAPG | PESO

I total { il total atil | lateral 1 long {Kg)
m | (m m) | m) | (m | (m)

i |

280 | 113 | 3.39 2.80 | 0.13 | 0.20 60.50
330 | 1.13 | 3.95 3.30 | 013 | 0:20 77.80
355 | 113 | 4.23 3.55 | 013 | 0.20 93.40
3.80 | 113 | 452 3.80 | 0.13 | 0.20 | 108.80
430 | 1.13 | 5.08 430 1043 | 0.20 | 116.70

 CABALLETES




TRASLAPOS'
 LATERAL.
10

—_—

Soportu La‘leral

Dlmensmnes el

Hm) Distancia
30 ] 3.60m — ¢ N
-
20 —] 470m — - .
g g g
[ ] .Elo|a
0 — 570'm ] 9|22
1.00m
10 — 5.00m —] ' '
50 —] 5.00m —
= CABALLETES
AMCHO SURERFICIE TRASLAPD PES@
total | atil | total | atil transv (Kai
(m) | (m) (m) | (m?) (m)
1.00 0.90 3.90 3.51 0.10 60.50
1.00 0.90 5.00 4.50 0.10 77.80
1.00 0.90 6.00 5.40 0.10 93.40
1.00 0.90 7.00 6.30 0.10 108.90
1.00 ! 0.90 7.50 6.75 0.10 116.70
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L PIS0O DE ECUADOR

CIFICACIONES ECIF S IF] ESPECIFICACIONES 1 ESPECIFICACIO

H §i ‘
1 § LARG 100 cm |1 | LARGO:
H H ANCHO i 15 m |1 ANCH: I 96 o 1t | Aniun,

|
|
‘! ordillo pesado |
|
{







egablok”

Tipo N
Para pegar bioques v ladrillos

Mortero parapegar”

blogues:y ladrillos

Mortero cementicio de alta trabajabilidad y exce

. adherencia, para pegar bloques de concreto, la
PRESENTAGION piedra y enchapes; en paredes interiores y exte
Saco de 40 kg. sobre el nivel de tierra.

endimientos son aproximados y no incluyen relleno
uecos en los bloques.

nlumax”
—Grueso—

Para enlucir

Mortero cementicio de alta trabajabilidad y exce
adherencia, modificado con latex, aditivos especi

) fibras que reducen el fisuramiento; para usarse
PRESENTACION enlucido sobre superficies de concreto, bloque, la
Saco de 40 kg. laminas cementicias y otros materiales de mampo

endimientos son aproximados y dependen dei
1ado de las paredes.

aximix”®

Para nivelar pisos

olleva | 35 | 18 | 09

e 14| — — | — ‘ - . - ; ;

kg de 114’ | ‘ [ 08 | 15 PRESENTACIGN  Mortero cementicio especial para nivelar supei
nientos son aproximados y dependen del espesor de la niveiacian, Saco de 40 kg. de concreto,

rementar la adherencia. use Maxicrete @ puro sobre superficies de

n, antes de esparcir el mortero de nivelacion.

L i




A AISLANTE DE PVC

SLECTRICO Y TELEFCNICO

TUBGSISTEMAS

£

,i

extinguible = Corte facil
lentes propiedades

Méxima seguridad en uniones
ctricas

eléctricas - telefdnicas

sle elongable y resistente




CODIGO: % o . CODIGO: 2 A CODIGO:
21857 . DER:11777 i : DER:11779
2 1ZQ:11778 f iZQ:11780

oL

PESO (Kg.) ' 3 '
3300 PESO (Kg.} i - PESO (Kg.)
. Der(.144-1z0.144 I Der.0.110-z0.110

CODIGO:

*
es y Bajantes
ECORATIVOS PARA RECOLECCION DE AGUAS LLUVIAS
! Destaca s fachads PLASTIGAM,

Puede ser pintado

 instalar y limpiar

orman ni se oxidan

0s, NO gotean




Diametro: Didmetro:

Didmetro:

Desde 20mm x Desde 20mm x Desde 20mm x
1/2" hasta 1/2" hasta 1/2" hasta
75mmx21/2" 75mm x 21/2° 75mmx 21/2"

Didmetro: Didmetro:. Diametro:

20mm,25mm, 20mm, 25mm, 20mm, 25mm,
32mm,40mm, 32mm,40mm, 32mm ;
50mm, 63mm, 50mm, 63mm,

75mm, 90mm 75mm,90mm

Diametro: Diametro: Diametro:

Desde 20mm x 20mm,25mm, 20mm, 25mm,

1/2" hasta 32mm,40mm, 32mm, 40mm,

39mmx 1" 50mm,63mm, 50mm,63mm, 1
75mm,90mm 75mm, 90mm

Didmetro: Digmetro: Didmetro: :
20mmx 1/2", 20mmx 1/2", 25mm X 20mm,
25mm x 3/4", 25mm x 3/4", 32mm x20mm, |
32mmx 1" 32mmx 1" 32mmx25mm

Didmetro: Diametro: Diametro:

i
20mm;, 25mm, 20mm, 25mm, f 20mm,25mm, 20
' 32mm,40mm, 32mm 3! 32mm,40mm, 25
50mm,63mm, | 50mm, 63mm, 40

75mm, 90mm: 75mm, 90mm

Didmetro:
20mm

Didmertro:
20mm

Didmetro:
20mm

|OMAX

VIAS DE POLIPROPILENG PARA AGUA CALIENTE Y FRIA TUBOSISTEMAS

Gama completa de accesorios. PE_AST?GAW

ia técnica en obra.

de AM

seguridad en Facil y rapida instalacion.




Diametro interior: Diametro interior

172" 15.80 mm
3/4" 20.93 mm
17 26.64 mm
1172 40.89 mm
2" 52.50 mm

3" 77.93 mm

4" 102.26 mm

1/2" 15.80 mm
3/4" 20.93 mm
1" 26.64 mm
11727 40,89 mm
2" 52.50mm

3 77.93 mm.

4” 10226 mm

Didmetro interior:
142" 15.80 mm
3/4" 20.93 mm
17 26.64 mm-
1172 4089 mm
2’ 5250mm
3% .77.93mm

Didmetro interior: #
3/4"7a1/2* 2093 mma15.80mm .
17a1/2" 2664mmal5.80mm |
1"23/4" 26:64mma2093mm
11/2%41"  40.89 mma-26.64mm: |
273 1" 52,50 mm a 26:64 mm
. T 1/2"a 1 1/4" 40.89 mm-a 40mm
2at1/4  5250mma40mm;

Didrmetro interior:
3/47a /2" 20.93 mm.a-15.80mm:
. 1"al1/2" 26.64mma15.80mm. .
11/2%27/2" 40.89mm:a15.80.mm:
T1/2"a3" -40.89 mma77.93mm !
T1/2"a1”  40.89 mm a26:64mm
2"a1/2"  52.50mma1580:mm-
2"a.3/4" 52:50 mma20.93.mm

Didmetro interior:,
CoY27 7 15.80mn
347 2093mm

S e - 26.64mm
T2 4089'mm:
52.50 mm:

. 77.93mm:

10226 mm:

Didmerro interidr:
1/27(125 psi) - 15:80mm: (125 psi)
. V/2"80ps;  1580m

Diémgtrc_:;ihtericz:*
2% 15.80mnT,
i 20.93mm:

T2 4089 mem
o " 52:50mm:
11727 - ZT83'mm

2" 52.50mm T

i

.37 7793 mm
TO2:26mm=

EAFLEX

IAS DE POLIETILENO Y ACCESORIOS PARA BAJA PRESIGN TUBOSISTEMAS

Excelente resistencia quimica. PL;@S?;GAMA

de AMANC

teria prima 100% virgen,
material reciclado.

a flexibilidad y bajo peso. Facil y répida instalacion.
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én por cementado

Gama completa de
vente
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Segura y rapida instalacién
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LVULA DE BOLA UNA UNIVERSALDEPVC

ble con una universai TUBCSISTEMAS

Unién roscable tipo Facil mantenimiento y rapida L
NPT 100% hermética. instalacion por su unién universal.

Ideal para uso industrial y agricola Reemplaza a las tradicionales
donde se requiere rapido valvulas metalicas de bola o esfera.
montaje y desmontaje.

No se corroe y tiene larga vida atil
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LVULADE

OFUSION CCN DOBLE UNIVERSAL

TUBOSISTEMAS

Cuerpo fabricado en metal cromado

Maxima seguridad por su
con uniones para termofusionar en PP. union doble en termofusion.

Econdmica. Permite facil
y rapida instalacion.

Ideal para colocarlo a la salida
de los calentadores de agua.




~ Presionde
trabajo

1 MPa

(145 psi)

Disponible
desde 1”a 2”
(32mma 63mm)

LVULA DE PIEDE PVC

ABLE PARA AGUA FRIA TUBOSISTEMAS
Unién roscable tipo No se corroe y PLASTIGAMA

NPT 100% hermética. tiene larga vida util.

de AMAN(

Reemplaza a las tradicionales
valvulas de pie metélicas
a menor costo.

ldeal para zonas costeras
y de uso doméstico.




: ' Presiénde
1 MPa
(145 psi)

Disponible
en 1/2”
{20mm)

LVULA DE PICO DE PVC

\BLE PARA AGUA FRIA TUBOSISTEMAS

No se corroe y
tiene larga vida util.

Unién roscable tipo
NPT 100% hermética.

de AMAN
Reemplaza la tradicional

Ideal para zonas costeras
valvula metélica a menor costo.

y de uso doméstico.
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{(20mm a 63mm

ABLE PARA AGUA FRIA

No se corroey

nién roscabie tipo . Y
tiene larga vida util.

PT 100% hermética.

eemplaza la tradicional ldeal para zonas costeras
dlvula metdlica a menor costo. y de uso doméstico.




Presionde
trabajo

I MPa

(145 psi)

Disponible en
20mm

AVE DE PASO CROMADA DE PP

OFUSICN CROMADA TUBCSISTEMAS

1Cuerpo fabricado en polipropileno Méxima seguridad por su PiAS'FgGAﬂ

2con mecanismo metalico unién termofusionada.
y acabados exteriores cromados.

ldeal para bafos de lujo. Permite

Reemplaza a la valvula
facil y rapida instalacién.

metalica angular y de globo.



CAPA MARRON

: Externa, con proteccion UV

R
5

Media externa,con proteccién UV,
facilita el roscado
CAPA BLANCA

media, proporciona mayar flexibilidad
enta la resistencia al i

- Tvterna; fis.
tiene bajo-coeficiente.d

beria Cuatritubo Plastigama

ERIAS 100% PCLIPRCPILENC PARA AGUA CALIENTE Y FRIA TUBOSISTEMAS

2 Tuberlas 100% polipropileno %2 : Compatible con el sistema

—a

Con doble proteccion UV. de accesorios de PP monao capa

por ser 100% polipropileno.

de AM

Sistema reforzado, ideal
para agua caliente y fria.

Facilidad de roscado v
rapida instalacién.
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trabajo

1 MPa

(145 psi)

~.  Disponibie en
1/ 7
(20mm)

\VE DE PASO

\DA NPT TUBCSISTEMAS

Se acopla por sus insertos metalicos
a cualquier tubo roscado.

Zuerpo de Polipropileno y
Jistén en metal cromado.

de AMAI

Reemplaza a las valvulas
angulares y globo, en las aplicaciones
residenciales.

\horra costos. Permite facil
/ répida instalacion.
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CONSTRUCCION

losc

Presiéon
trab

Disponii
desde 1/2” a
(20mm a 63m

\LVULA ROSCABLE CON DOBLE UNIVERSAL

\ SISTEMAS A PRESION PARA AGUA FRIA TUBCSISTEMAS

Unién roscable tipo
NPT 100% hermética.

Facil mantenimiento y

rapida instalacion por

sus dos uniones universales.

|deal para uso industrial y agricola . Reemplaza a las tradicionales
donde se requiere rapido desmontaje. vdlvulas metalicas de bola o esfera.

de AMA




Rectangular de PE:
INSTRUCCION:

Tapa a presion.
Garantiza la:hermeticidad y mejor
conservacion del producto almacenado

Disefo especic
Proporciona estabilidac
facilita su mantenimien

}Adapador Codo 90° Codo Union Tee Neplo Vadlvul
Cachimba Universal Univers

jue Rectangular de Polietileno

.MACENAR PRCDUCTCS DE CONSUMO HUMANO E INDUSTRIAL

TUBCSISTEMAS

Livi ,facil de t t ' ‘ '
ynose deforman. PLASTIGAMA

Higiénicos, paredes lisas evitan
el crecimiento de bacterias.

-d maciza, elaborados con
eria 100% virgen.

néticos, tapa a presion.

or estabilidad por la forma
angular de su base. R
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¢énico de PE
ONSTRUCZION

Capacidad
ominal

250 Litros
500 Litros
1000 Litros
Nuevo
2000 Litros

Bordes Planos
Facilitan instalacién |

o € &

% -
Adaptador Codo 90° Codo Union Tee Neplo Vad
Cachimba Universai Uni

ique conico de Polietilenc
S

ALMACENAR PRODUCTOS DE CONSUMO HUMARNQ E INDUSTRIAL TUBOSISTEMAS

ired maciza, elaborados con Hermético, tapa a presién. Piéig?’gﬁﬁﬁﬁé

1ateria 100% virgen.

- o . , o . ) de AMAR
pilable, permite el ahorro de espacio Higiénico, paredes lisas evitan el

almacenar. crecimiento de bacterias.
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