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Resumen Ejecutivo
El presente estudio nos demuestra la factibilidad de una comercializadora de material de
construccion en el Municipio de Cobija brindando los productos principales para cualquier tipo
de construccion lo que generando una nueva alternativa de compra en el mercado con productos
con calidad y durabilidad.
Permitiendo una contribucién al desarrollo econémico en el Municipio Cobija, generando
fuentes de empleo, incentivando a la construccion de viviendas de material favorable al cambio
climético ya que en la actualidad se genera proyectos de acordes al crecimiento poblacional por
parte del Estado en la construccion de nuevas viviendas y ampliacion de carreteras.
En el estudio que requiere determinar la factibilidad del proyecto se desarrollo: estudio de
mercado, estrategias de marketing, estudio técnico, admirativo, legal, de inversion y econémico
financiero. Logrando obtener los siguientes resultados:
De acuerdo al estudio de mercado se realizo la encuesta a una poblacion de 375 familias por
vivienda y 23 Empresas Constructoras vigentes del Municipio de Cobija, determinando que el
90% de familias por vivienda y el 87% de Empresas Constructoras estarian dispuestos a comprar
Material de Construccion.
Mediante al tamafio de la demanda se identificd la capacidad de almacenaje de los productos
de: 14.400 bolsas de cemento anuales, llegando a cubrir 6% del promedio de la demanda,
420.000 unidades de ladrillo anuales cubriendo el 5% del promedio de la demanda, 3.600 cubos
de grava anuales correspondiendo el 5% del promedio de la demanda, 16.800 barras de fierro
anual llegando a cubrir el 6% del promedio de la demanda y 5.400 cubos de arena anual

correspondiendo el 3% del promedio de la demanda.

El Plan de Marketing al ser aplicado permitiéndonos introducirnos al mercado con una
Estrategia de diferenciacion amplia de caracteristicas idoneas para ser aplicadas a la estructura

de forma oportuna al valor que proporciona la empresa.

Se llega a cuantificar la inversion correspondiente a 1.393.370 bolivianos del cual se financiara

mediante un préstamo de una entidad financiera del 36% con un aporte propio del 64%.

Se realiza un andlisis econdmico financiero, se determind los costos totales del proyecto, los
cuales son cubiertos por los ingresos generados por la venta de los productos a un precio de:

55 Bs. la bolsa de cemento, 1 Bs. la unidad de ladrillos de 6 huecos, 60 Bs. el cubo de arena,



528 Bs. el cubo de grava y la barras de fierro con un didmetro de 3/8 pulgadas 49 Bs., fierro
con un diametro de 1/2 pulgadas 75 Bs., fierro con un didmetro de 5/8 pulgadas 121 Bs. y fierro

con un didmetro de 3/4 pulgadas 185 Bs.

Se determind la factibilidad del proyecto por medio de los siguientes resultados; un VAN del
proyecto de 755.490 en base a la tasa de actualizacion del 15% resultado que nos permite
afirmar que es conveniente la inversion, con un TIR del proyecto del 23,26% considerando el
costo de oportunidad del dinero 15% del proyecto con una tasa del rendimiento de 8,26% que
demuestra la rentabilidad y un resultado en la Relacion Beneficio/Costo de 1,31 que nos indica

que es viable ejecutar el proyecto desde el punto de vista financiero.



ABSTRACT

The present study demonstrates the feasibility of a commercialization of construction material
in the Municipality of Cobija providing the main products for any type of construction,
generating a new alternative to purchase in the market with products with quality and durability.
Allowing a contribution to the economic development in the Municipality Cobija, generating
sources of employment, encouraging the construction of housing of material favorable to
climate change since at the present time projects are generated according to population growth
by the State in the construction of new Housing and expansion of roads.

In the study that requires determining the feasibility of the project was developed: market study,
marketing strategies, technical study, admirative, legal, investment and economic financial.
Achieving the following results:

According to the market survey, a population of 375 families per dwelling and 23 Construction
Companies in the Municipality of Cobija were surveyed, determining that 90% of families per
dwelling and 87% of Construction Companies would be willing to buy Building.

Through the size of the demand, the storage capacity of the products was identified: 14,400 bags
of cement per year, covering 6% of the average demand, 420,000 brick units annually covering
5% of the average demand, 3,600 Annual gravel buckets accounting for 5% of the average
demand, 16,800 annual iron bars covering 6% of the average demand and 5,400 cubes of annual
sand corresponding to 3% of the average demand.

The Marketing Plan to be applied allowing us to introduce ourselves to the market with a
strategy of wide differentiation of characteristics suitable to be applied to the structure in a
timely manner to the value that the company provides.

The investment corresponding to 1,393,370 Bolivianos is quantified and will be financed by a
loan from a financial institution of 36% with a contribution of 64%.

An economic financial analysis was carried out, the total costs of the project were determined,
which are covered by the income generated by the sale of the products at a price of: 55 Bs. The
cement bag, 1 Bs. 6 holes, 60 Bs. Sand bucket, 528 Bs. Bucket of gravel and iron bars with a
diameter of 3/8 inches 49 Bs, iron with a diameter of 1/2 inches 75 Bs, iron with A diameter of
5/8 inches 121 Bs and iron with a diameter of 3/4 inches 185 Bs.

The feasibility of the project was determined by means of the following results; A project NPV

of 755.490 based on the 15% discount rate, which allows us to state that the investment is



appropriate, with a project IRR of 23.26% considering the opportunity cost of the project 15%
with a project IRR Rate of return of 8.26% that demonstrates the profitability and a result in the
Profit / Cost Ratio of 1.31 that indicates that it is viable to execute the project from the financial
point of view.



1. Introduccion

El presente Estudio de Factibilidad se genera como una idea para el impulso a la
comercializacion de material de construccion con un valor agregado y desarrollo, con
generacion de empleos directos e indirectos.

El Municipio de Cobija después de su fundacion, desarroll6 un gran incremento comercial en
el rubro de la construccion llegando ser un negocio lucrativo.

Fue transcurriendo entre su fundacion y los afios 30 del siglo XX, una mejora en su vida
institucional.

En los afios 90 en el Municipio de Cobija, comenzaron a realizarse numerosos proyectos como
la amplitud de calles y avenida, donde la demanda total de la poblacién se modificé sustancial
mente para poder aumentar su capacidad.

Actualmente en el Municipio de Cobija se desarrolla la construccion en proyectos
habitacionales bajo un proceso constructivo en serie. La demanda de material de construccion
obtiene mayor incremento en distintos tipos de proyectos que se debe al crecimiento acelerado
de la poblacién. En vista de esto es necesario que la construccion de viviendas se apegue al
ritmo del crecimiento de la poblacion sin dejar pasar por alto la calidad del material y la
eficiencia en la construccion.

En la Implementacion de una Empresa Comercializadora de Material de Construccion y
Asistencia Técnica, se identifica los objetivos para satisfaccion y necesidades de la poblacion,
aportando a la generacion de fuentes de empleo y desarrollo del Municipio de Cobija.

En la competencia adquirida de la Carrera Ingenieria Comercial podremos desarrollar
propuestas en un estudio de factibilidad para la introduccion al mercado de una empresa
comercializadora de material de construccion y asistencia técnica, de esta manera se pone en
practica herramientas, conocimientos y habilidades para realizar un anélisis y estudio de
mercado que permita determinar la oferta y demanda de los productos, con estudios de
estrategias de comercializacion e induccion al mercado.

El Estudio estd sustentado en la Ingenieria del proyecto que contempla un analisis técnico,
requerimiento adecuado a la infraestructura, equipamiento, estructura organica administrativa,
caracteristica y cantidad del producto. Se determinara la inversién inicial, financiamiento,
costos totales e ingresos con lo cual determinara la evaluacion financiera y factibilidad del

proyecto.



1.1 Titulo del proyecto

“Estudio de Factibilidad para la Implementacién de una Empresa Comercializadora de Material
de Construccion y Asistencia Técnica en el Municipio de Cobija del Departamento de Pando”.
1.2 Naturaleza del Proyecto

El Proyecto de acuerdo a sus caracteristicas esta clasificado como Proyecto Econdmico Privado,
la decision final sobre su ejecucion esta basada en una demanda efectiva capaz de poder pagar
los precios del bien y se busca lucro desde el punto de vista financiero.

1.3 Analisis del Entorno

Para realizar el andlisis del entorno aplicaremos la herramienta PEST que es de gran utilidad
para comprender el crecimiento o declive de un mercado, y en consecuencia, la posicion,
potencial y direccidn de un negocio. Es una herramienta de medicién de negocios. EI modelo
PEST de andlisis plantea la division de los factores externos en cinco grupos principales
compuesto por las iniciales de factores Politicos, Econdmicos, Sociales, Tecnoldgicos y
Ambientales, utilizados para evaluar el mercado en el que se encuentra un negocio o unidad.
El PEST-EL funciona como un marco para analizar una situacion, es de utilidad para revisar la
estrategia, posicion, direccion de la empresa, propuesta de marketing o idea de negocio.
Factor economico

El Municipio de Cobija durante en el mes de abril del afio 2017, se aprobo el proyecto de la
construccion de 30 viviendas en la urbanizacion el Castafial, en sus 7 fases. Como también se
encuentra en ejecucion la construccion de un estadio deportivo en el quinto distrito y un hospital
de 3cer. Nivel en el municipio, entre la aprobacidn de proyectos se encuentra la construccion
de 6.000 viviendas sociales en el departamento hanta 2020 y la doble via Cobija-Porvenir,
llegando a ser un aporte a la generacion de fuentes de empleo y desarrollo del Municipio de
Cobija. A pesar de una presente crisis econdmica Nacional por el Impuesto Directo a los
Hidrocarburos (IDH) que registraron una caida del 43% respecto a lo presupuestado del afio
2016, de Bs 20.276 millones a Bs 11.555 millones.

El Departamento Pando aprobé por una unanimidad una declaratoria de ‘“emergencia
economica” debido a la dificil situacion que enfrenta casi en todo los municipios de la region.
Entre otros casos se encuentra la baja produccion de castafia, principal actividad productiva de

la region, que llego a un 25% que va del afio.



Factor politico

Dentro de este factor y debido a que la empresa comercializa dentro del Municipio de Cobija
(Zona Franca) no se ve afectada con el factor politico del pais.

Por el cual las politicas del gobierno afectaran cuando se realiza la importacion de los productos
de cemento, grava y barras de fierro al Municipio de Cobija, en donde se realizaran las
normativas tributarias vigentes en el pais, dentro de la Zona Francas los impuestos que no se
pagan son el IVA e IT. Sin embargo, si estan alcanzados por el IUE, en cumplimiento del
articulo 55 de la ley del Presupuesto General del 2009. Verificacion De Importaciones = 1.75%.
Factor tecnoldgico

En este punto se analiza variables como acceso a nuevas tecnologias, vias y canales de
informacion y el uso de nuevos vehiculos que facilitaran las actividades de la empresa, por lo
que se utiliza el 70% el uso de vehiculos y un 30% de informacion referente al producto, esto
ayudara a realizar de forma efectiva el desarrollo de las actividades en la empresa con mejor
responsabilidad y compromiso con el cliente.

Factor sociocultural:

En la actualidad la cultura cobijefia fue dando preferencia a las viviendas de material, por su
durabilidad y una aproximacion en los costos de construccion a una vivienda de madera por su
incremento en precio, a causa del control en la deforestacion del departamento. Dentro de un
aspecto como el conflicto social, el crecimiento poblacional y el desempleo el Municipio Cobija
desarrolla un crecimiento acelerado de la poblacion.

Factor ecoldgico:

Se podra registran riesgos prolongados por lluvia, que ocasionara el crecimiento y desborde de
los rios dificultando la carretera principal en conexién al Municipio de Cobija. Esto perjudica
de forma paulatina a la empresa en la adquisicion de los productos que son importados por parte
de los proveedores al Municipio de Cobija.

Factor legal

Para la implementacion legal se debe cumplir con los siguientes requisitos de una sociedad de

razén limitada los cuales son:

» Requisito de FUNDEMPRESA
» Numero de identificacion tributaria (NIT)

» Patente Municipal



» Ministerio de trabajo

Conclusion del analisis Pest-el:

Se llegd a la conclusion que los factores determinan el desempefio de avancé econémico,
politico, social y tecnoldgico en la comercializacion de material de construccion ya que el factor
tecnoldgico, sociocultural y ecologico, influiran de forma positiva porque se cuenta con

tecnologia en la empresa y caracteristicas de los productos.

1.4 Grupo o Region Beneficiaria

1.4.1 Beneficiarios directos

En lo que se refiere a los beneficiarios directos seréan:

e La poblacién del Municipio de Cobija quienes podran contar con materia de construccion.
e Empresas constructoras quienes ejecutan distintas obras dentro del municipio.

Tabla 1

Poblacion y Vivienda
Nicolas Poblac Casa/ Depart Cuartoso  Vivienda Localno  Viviendas Total

Suarez i6n Choza/ amento habitacion improvisa destinad  Colectivas(
Pahuichi es sueltas da 0 para Hoteles,
vivienda  Hospitales,
Asilos,
Cuarteles,
Otros)
Cobija 46267 11137 400 1754 158 206 265 13920
Porvenir 7948 1670 10 76 12 18 30 1816
Bolpebra 2173 561 1 23 11 5 15 616
Bella Flor 3909 1052 20 37 23 22 58 1212
Total 60297 17564

Fuente: INE Censo de poblacion y vivienda 2012
Si segmentamos la informacion del INE Censo 2012 la poblacion y viviendas de la Provincia

Nicolas Suarez agrupando por Municipios de Cobija, Porvenir, Bolpebra y Bella flor.

1.4.2 Beneficiarios indirectos

e Empresas productoras de material de construccion.

e Personas dedicadas al rubro de la construccion.

1.5 Referencia Geograéfica

1.5.1 Ubicacion Geogréfica

El Departamento de Pando, es uno de los nueve departamentos de Bolivia, ubicado al norte de

Bolivia. Limita con el Brasil al norte y este, al oeste con el Perd, al sur con los departamentos


https://es.wikipedia.org/wiki/Departamentos_de_Bolivia
https://es.wikipedia.org/wiki/Bolivia
https://es.wikipedia.org/wiki/Brasil
https://es.wikipedia.org/wiki/Per%C3%BA

de La Paz; Al este con el departamento del Beni. Posee un clima tropical y esta cubierto por la

selva de la Amazonia y surcado por innumerables rios.

Figura 1 Mapa politico del Departamento Pando
Fuente: www.educa.com.bo

1.5.2 Extension
Posee una superficie total de 63.827 kildbmetros cuadrados ocupando el 5.8% del territorio
nacional constituyéndose por ello en el quinto departamento. Municipio de Cobija cuenta con

una extension territorial de 449.14 Km2 abarcando el 4.57% de la superficie provincial.
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Figura 2 Vista Satelital de la ciudad de Cobija
Fuente: www.google.com.br/maps

1.5.3 Distritos y Cantones
El Municipio de Cobija cuenta con un canton “Santa Cruz”, que comprende toda la seccion

municipal y se encuentra dividido en 6 distritos; 5 distritos urbanos y uno rural.


https://es.wikipedia.org/wiki/Departamento_de_La_Paz_(Bolivia)
https://es.wikipedia.org/wiki/Amazonia
http://www.educa.com.bo/
http://www.google.com.br/maps

Tabla 2
Distrito del Municipio de Cobija
Distrito Barrios

Villa Montes
- Mapajo
Distrito | Puerto Alto
Junin
Conavi
Casco viejo (Zona Central)
Miraflores
Distrito Il 16 de JPI'O
Internacional
Brisas del Acre
Progreso
Santa Cecilia
La Cruz
L. Villa Cruz
Distrito 111 27 de Mayo
Senac
Paz Zamora
Madre Nazaria
24 de Septiembre
Distrito IV Los Tajibos
Senador
11 de Octubre
Santa Clara
Mejillones
Ponton
Alto Bahia
Villa Fatima
Limera
Sujal
Bajo Virtudes
Distrito V 17 de mayo
Bella Vista

Villa Rosario
Villa Busch

17 de mayo
Marapani
Nueva Esperanza
Nuevo Triunfo
27 de Junio
La Amistad
San Pedro
San Vicente
Villa Ingavi
1ro de Mayo

Fuente: Unidad de Catastro Gobierno Autonomo Municipal de Cobija

Distrito VI




2. JUSTIFICACION DEL PROYECTO

2.1 Formulacion del Problema

¢Qué factores técnicos, financieros, administrativos y legales seran necesarios para el
establecimiento de un Proyecto de grado que permita a “La Empresa CO-MAC” posicionarse
como una Empresa Comercializadora de Material de Construccion y Asistencia Técnica de alta
calidad en el Municipio de Cobija?

2.2 Arbol del problema

DISMINUCION EN
LAS VENTAS.
BUSQUEDA DE POCA ACCESIBILIDAD BAJA INVERSION
PRODUCTOS FUERA AL CENTRO DE LA PUBLICA O PRIVADA INFRAESTRUCTURAS COMPETENCIA
DEL CENTRO DE LA CIUDAD AL MOMENTO EN EL MUNICIPIO DE EN MAL ESTADO. DESLEAL.
CUIDAD. DE ENTREGAR EL COBIJA QUE GENERE
PRODUCTO. DESARROLLO.
POCA CANTIDAD DE EMPRESAS
COMERCIALIZADORA DE MATERIAL
PROBLEMA CONSTRUCCION QUE BRINDEN
CENTRAL ASESORAMIENTO TECNICO EN
INFORMACION DEL PRODUCTO QUE
DETALLE LA CALIDAD Y DURABILIDAD.
FALTA DE ZONAS
MAL ESTADO DE LAS COSTOS ELEVADOS POCO INTERES EN LA FALTA DE CONTROL DE
opapidmpdactliey CARRETERAS PRO DE LOS PRODUCTOS INFORMACION DEL LA ADUANA EN EL
CREACION DE EMPRESA VOCADO POR LAS PARASU PRODUCTO POR PARTE TRANSPORTE DE
LLUVIAS CONSTANTES. COMERCIALIZACION. DEL CLIENTE. PRODUCTOS DEL
COMERCIALIZADORA. VECINO PAIS BRASIL.

Figura 3 Arbol del Problema causas y efectos
Fuente: Elaboracion propia



2.3 Descripcion del Problema

En el Municipio de Cobija se puede observar la falta en asesoramiento técnico por parte de
Empresas Comercializadoras de material de construccion, en la venta al por mayor y menor. En
la actualidad se puede constatar la existencia en el mercado, de ferreterias y empresas
revendedoras de material de construccidn nacionales como del vecino pais Brasil, que abastecen
de productos que son comercializados en el Municipio de Cobija, a precios mas elevados y poca
informacion de los mismos, por parte de comerciantes de cual ellos se generan ganancias en el
rubro que detalla a la compra y venta de productos, lo que conlleva a afectar la economia y
seguridad de la infraestructura en construccion de familias cobijefias por la falta de informacién

y control en el ingreso en material de construccién al Municipio de Cobija.

En el presente proyecto se logro identificar el problema central en la poca cantidad de Empresas
Comercializadora de Material Construccidn que brinden asesoramiento técnico en informacion
del producto que detalle la calidad y durabilidad de estos, con la infraestructura adecuada para

presentacion e informacidn de cada producto en el Municipio de Cobija.

El origen y factor del problema radica que en el Municipio de Cobija en la actualidad no se
cuenta con infraestructuras especificas que satisfagan las expectativas del consumidor, contando
con calles y barrios con pocas zonas amplias en el centro de la ciudad para la comercializacion
de los productos, esto genera un gran problema y la necesidad de crear, construir una
comercializadora de material de construccion con la amplia infraestructura que cumpla con las
demanda, necesidad y expectativa del consumidor en el Municipio de Cobija, percibiendo que
en los Ultimos afios ha tenido un crecimiento poblacional del 6,5% de acuerdo a los datos
proporcionados por el Instituto Nacional de Estadisticas “I.N.E.”. Con el objetivo de brindar un

servicio adecuado con la asistencia técnica correspondiente y adecuada al consumidor.

La causa del problema es efectuada por ferreterias y empresas revendedoras con la variedad de
productos gque son ofertados por los mismos, se presentan precios variados y dudosa seguridad
de estos productos que impactan la economia familiar a la hora de realizar una construccion,
porgque muchas veces se encuentra fuera del alcance del poder adquisitivo de los habitantes del
Municipio de Cobija.

Entre las causas provenientes del problema central es la escasa cantidad de Empresas

comercializadoras de material de construccion, que es dado por el poco interes de los inversores



privados, por el motivo de la gran inversion que este requiere en la comercializacion de los
productos al Municipio. Como también se pudo evidenciar la comprar y reventa de productos
del vecino pais Brasil sin el control correspondiente de la Aduana en el ingresos de estos
producto, generando un juego de precios con un efecto negativo en la economia de la poblacion

cobijefas.

2.4 Justificacion

La presente investigacion se desarrolla con el objetivo de realizar un Estudio de Factibilidad
para la implementacion de una Empresa Comercializadora de Material de Construccién y
Asistencia Técnica, en el cual se presenta una propuesta estratégica para facilitar y apoyar las
necesidades de la poblacién, mediante la ejecucion y puesta en marcha de una Empresa
Comercializadora de Material de Construccion y Asistencia Técnica en el Municipio de Cobija.
Se demostro en los dltimos afios un crecimiento poblacional del 6,5% y un incremento en el
rubro de la construccion del 7,8% segun datos proporcionados por el Instituto Nacional de
Estadisticas “I.N.E.”, por el cual nos demuestra la existencia de una demanda de estas
caracteristicas. El presente estudio podra generar empleos, como también la utilidad econémica
que cubra las expectativas del consumidor mediante la satisfaccion de productos tales como;
cemento, ladrillos, arena, grava ente otros, con el asesoramiento técnico en informacion de
acuerdo al tipo de material que adquiera en su construccion.

El presente Estudio para la implementacion de una Empresa Comercializadora de Material de
Construccion y Asistencia técnica beneficiara a la poblacion del Municipio de Cobija. Se
determinara la aplicacion de herramientas y estadisticas, para establecer el impacto econémico
y la satisfaccion de los clientes del mercado local, con la alternativa de mayor informacion del
producto en cualquier tipo de infraestructura realizada por el consumidor permitiendo mejorar
la construccidn en sociedad cobijefia.

3. OBJETIVOS

3.1 Objetivo general

Elaborar el Estudio de Factibilidad para la Implementacion de una Empresa Comercializadora
de Material de Construccion y Asistencia Técnica en el Municipio de Cobija del Departamento

Pando.



3.2 Objetivos especifico

Realizar Diagnostico de la situacion actual.

e Realizar un estudio de mercado para la implementacion de la Empresa Comercializadora
de Material de Construccion y Asistencia Técnica.

e Diseflar la ingenieria del proyecto para la Implementacion de una Empresa
Comercializadora.

e Determinar Estrategias de Marketing para la Implementacion de la Empresa

Comercializadora.

e Elaborar un analisis financiero para determinar los indicadores econémicos.

4. MARCO REFERENCIAL
Dentro del Marco Referencial se realiza la recopilacion breve y concisa de conceptos, teorias

y reglamentacidn asociado a esta investigacion.

Empresa

Segun Pallares la empresa se la puede considerar como un sistema dentro del cual una persona
0 grupo de personas desarrollan un conjunto de actividades encaminadas a la produccion y/o
distribucion de bienes y/o servicios, enmarcados en un objeto social determinado. (Pallares,
2005)

Comercializacion

Segun Kotler se plantea que el proceso de comercializacion incluye cuatro aspectos
fundamentales: ¢ cuando?, ;donde?, ;a quién? y ;como?, del cual se refiere al momento preciso,
estrategia geografica, definicidn del publico objetivo y finalmente, se hace una referencia a la
introduccién del producto en el mercado. (Kotler, 1995)

Asistencia técnica

Segun Herrera se trata de Asistencia técnica es cuando estéa cedida a un cliente y hace labores
ya sean de instalacion de producto y distintos materiales.

Desde el punto de vista financiero, las asistencias técnicas son tremendamente lucrativas y de
poco riesgo, dado que la persona en este régimen cobra para su empresa cada mes y de forma

independiente. (Herrera, 2005)


http://www.gestiopolis.com/desarrollo-y-administracion-de-nuevos-productos/

10

Capacitacion

Segun Blaque la capacitacion es un proceso intermedio que, en la forma méas o menos directa,
apunta a lograr a que quienes trabajan con la excelencia que el sistema requiere; es un servicio
interno de la organizacion que se cumplird bajo cualquier forma cada vez que alguien deba
conocer una tarea, desarrollar una habilidad o asumir una actitud. (Blaque, 1999)

Diagnostico

Segn De Souza un método de conocimiento y analisis del desempefio de una empresa o
institucion, interna y externamente, de modo que pueda facilitar la toma de decisiones.
(De Souza, 2015)

Ciclo de vida del producto

Segun Levitt el ciclo de vida del producto es el proceso cronoldgico que transcurre desde el
lanzamiento del producto al mercado hasta su desaparicion.

Fases del ciclo de vida del producto:

e Introduccidn o desarrollo de mercado

e Crecimiento o crecimiento de mercado

e Madurez o mercado maduro

e Declinacion o mercado declinado

(Levitt, 1965)

Estudio de Mercado

Es un proceso sistematico generalmente primario o secundario de recoleccion y andlisis de datos
e informacidn acerca de los clientes, competidores y el mercado. Sus usos incluyen ayudar a
crear un plan de negocios, lanzar un nuevo producto o servicio, mejorar productos o servicios
existentes y expandirse a nuevos mercados. (www.blog-emprendedor.info)

Estudio de Factibilidad

El estudio de factibilidad es el andlisis que realiza una empresa para determinar si el negocio

que se propone sera bueno o malo, y cuales seran las estrategias que se deben desarrollar.

(www.estudiodefactibilidadyproyectos.blogspot.com.br)

Estrategia Competitiva
La estrategia competitiva tiene como propdsito definir qué acciones se deben emprender para
obtener mejores resultados en cada uno de los negocios en los que interviene la empresa.

En cierto sentido el producto juega un papel de enlace entre oferta y demanda, por lo que el


http://www.blog-emprendedor.info/category/clientes/
http://www.blog-emprendedor.info/como-hacer-o-elaborar-un-plan-de-negocios/
http://www.blog-emprendedor.info/
http://www.estudiodefactibilidadyproyectos.blogspot.com.br/
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éxito al que se hace referencia esta condicionado por la capacidad de la empresa para superar a
la competencia y desde luego, por la bondad del producto desde la perspectiva del cliente.

(Www.Ccrearempresas.com)

Estudio Financiero

Segun Anzil el estudio financiero es una parte fundamental de la evaluacion de un proyecto de
inversion. El cual puede analizar un nuevo emprendimiento, una organizacion en marcha, o bien
una nueva inversion para una empresa, como puede ser la creacion de una nueva area de
negocios, la compra de otra empresa o0 una inversion en una nueva planta de produccion. (Anzil,
2012)

Diagrama de Flujo

Un diagrama de flujo es una forma esquematica de representar ideas y conceptos en relacion. A
menudo, se utiliza para especificar algoritmos de manera gréafica. Representado a utilizar para
esquematizar conceptos vinculados a la programacion, la economia, los procesos técnicos y/o
tecnoldgicos, la psicologia, la educacion y casi cualquier tematica de analisis.

(www.definicionabc.com)

Producto

Un producto es un conjunto de caracteristicas y atributos tangibles (forma, tamario, color...) e
intangibles (marca, imagen de empresa, servicio...) que el comprador acepta, en principio, como
algo que va a satisfacer sus necesidades. La tendencia actual es que la idea de servicio acompafie
cada vez mas al producto, como medio de conseguir una mejor penetracion en el mercado y ser

altamente competitivo. (www.marketing-xxi.com)

Muestreo

En la referencia estadistica se conoce como muestreoa la técnica para la seleccion de
una muestra a partir de una poblacion estadistica.

Cabe mencionar que para que el muestreo sea valido y se pueda realizar un estudio adecuado
que consienta no solo hacer estimaciones de la poblacion sino estimar también los margenes de
error correspondientes a dichas estimaciones, debe cumplir ciertos requisitos. Nunca podremos
estar enteramente seguros de que el resultado sea una muestra representativa, pero si podemos

actuar de manera que esta condicion se alcance con una probabilidad alta. (www.wikipedia.org)



http://www.crearempresas.com/
http://www.definicionabc.com/
http://www.marketing-xxi.com/
https://es.wikipedia.org/wiki/Estad%C3%ADstica
https://es.wikipedia.org/wiki/Muestra_estad%C3%ADstica
https://es.wikipedia.org/wiki/Poblaci%C3%B3n_estad%C3%ADstica
https://es.wikipedia.org/wiki/Muestra_estad%C3%ADstica
http://www.wikipedia.org/
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Poblacion

Segun Pérez es un grupo formado por las personas que viven en un determinado lugar o incluso
en el planeta en general. También permite referirse a los espacios y edificaciones de una
localidad u otra division politica, y a la accion y las consecuencias de poblar. (Pérez, 2008)
Marketing

Segun Kaotler es un proceso social y administrativo por el que los grupos e individuos satisfacen
sus necesidades al crear e intercambiar bienes y servicio. (Kotler, 2003)

Eficiencia

Segun Pérez & Gardey la nocién de eficiencia tiene su origen en el término latino eficiencia y
refiere a la habilidad de contar con algo o alguien para obtener un resultado. (Pérez & Gardey,
2008).

5. MARCO TEORICO

Construccion

Es el proceso que supone el armado de cualquier cosa, desde cosas consideradas mas bésicas
como ser una casa, edificios, hasta algo méas grandilocuente como es el caso de un rascacielos,
un camino y hasta un puente. En términos muy generales, se denominara construccion a todo
aquello que suponga y exija antes de concretarse disponer de un proyecto predeterminado y que

se hara uniendo diversos elementos de acuerdo a un orden. (www.definicionabc.com)

Material de construccion

Segin Bender & Handle el material de construccion es una materia prima o, con mas
frecuencia, un producto elaborado empleado en la construccion de edificiosu obras
de ingenieria civil. Los materiales de construccién son los componentes de los constructivos y
arquitectonicos de una edificacion. (Bender & Handle, 1982)

Vivienda

Segun Pérez la vivienda es el lugar cerrado y cubierto que se construye para que sea habitado
por personas. Este tipo de edificacion ofrece refugio a los seres humanos y les protege de las
condiciones climaticas adversas, ademas de proporcionarles intimidad y espacio para guardar
sus pertenencias y desarrollar sus actividades cotidianas. (Pérez, 2010)

Mantenimiento

En términos generales por mantenimiento se designa al conjunto de acciones que tienen como

objetivo mantener un articulo o restaurarlo a un estado en el cual el mismo pueda desplegar la


http://www.definicionabc.com/
https://es.wikipedia.org/wiki/Materia_prima
https://es.wikipedia.org/wiki/Manufactura
https://es.wikipedia.org/wiki/Edificio
https://es.wikipedia.org/wiki/Ingenier%C3%ADa_civil
http://definicion.de/persona
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funcién requerida o las que venia desplegando hasta el momento en que se dafio, en caso que
haya sufrido alguna rotura que hizo que necesite del pertinente mantenimiento y arreglo.

(www.definicionabc.com)

Asistencia técnica

Segun La Torre la asistencia técnica proporciona conocimientos especializados, esto implica
que se trata de cualquier conocimiento o presentacion de un servicio; si no solo de conocimiento
que por su envergadura sustenten en buena cuenta que el prestador transmita al usuario.

(La Torre, 2008)

Durabilidad

Un bien duradero o un duro bien es un bien que no se desgastan rapidamente entre la mayoria
de los bienes. Se trata de bienes que puede durar un tiempo relativamente largo, tales como
refrigeradores, automoviles y reproductores de DVD. Bienes duraderos perfectamente nunca se

desgastan. (www.manufacturingterms.com)

Precario

El término precario se emplea cuando se quiere dar cuenta de la escasa seguridad, estabilidad o
duracion de alguna situacion, estructura, entre otras alternativas. El término precario lo podemos
aplicar a diferentes contextos tales como la economia, la vivienda y el trabajo, aunque también

es factible de aplicarla a los individuos. (www.definicionabc.com)

Comerciante

Es aquella persona que se dedica de manera oficial a la actividad del comercio. Esto supone que
compra y vende diferentes tipos de articulos o servicios con el objetivo de obtener una ganancia
por actuar como intermediario entre quien produce el articulo o servicio y quien lo utiliza.
(www.definicionabc.com)

6. METODOLOGIA

6.1 Tipo de investigacion

El tipo de investigacion es de tipo descriptivo y exploratorio, porque se ha trabajo sobre
realidades y caracteristicas propias de la comercializacion de material, lo que permite

fundamentalmente presentar interpretaciones correctas de analisis técnico.

6.1.1 Investigacién Exploratoria
Son las investigaciones que pretenden darnos una visién general, de tipo aproximativo, respecto

a una determinada realidad. Este tipo de investigacion se realiza especialmente cuando el tema


http://www.definicionabc.com/
http://www.manufacturingterms.com/
http://www.definicionabc.com/
http://www.definicionabc.com/
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elegido ha sido poco explorado y reconocido, y cuando mas aun, sobre él, es dificil formular
hipdtesis precisas o de cierta generalidad. Suele surgir también cuando aparece un nuevo
fendmeno que por su novedad no admite una descripcion sistemética o cuando los recursos del
investigador resultan insuficientes para emprender un trabajo més profundo.

6.1.2 Investigacion Descriptiva

El proposito del investigador es describir situaciones y eventos. Esto es, decir cOmo es y se
manifiesta determinado fendmeno. Los estudios descriptivos buscan especificar las propiedades
importantes de personas, grupos, comunidades o cualquier otro fendmeno que sea sometido a
analisis Miden o evaltuan diversos aspectos, dimensiones o componentes del fendmeno o
fendmenos a investigar. Desde el punto de vista cientifico, describir es medir. Esto es, en un
estudio descriptivo se selecciona una serie de cuestiones y se mide cada una de ellas
independientemente, para asi y valga la redundancia describir lo que se investiga.

El proceso de la descripcion no es exclusivamente la obtencion y la acumulacion de datos y su
tabulacién correspondiente, sino que se relaciona con condiciones y conexiones existentes,
practicas que tienen validez, opiniones de las personas, puntos de vista, actitudes que se
mantienen y procesos en marcha. Los estudios descriptivos se centran en medir los explicativos
en descubrir. El investigador debe definir que va a medir y a quienes va a involucrar en esta
medicion.

6.2 Enfoque de Investigacion

Se realizd una investigacion con caracteristicas mixtas de enfoque cuantitativo y cualitativo,
por las caracteristicas que presenta el estudio por las muestras grandes y representativas, el cual

requiere un analisis técnico y financiero, asi como realizar un analisis de causa y efecto.

6.2.1 Enfoque Cuantitativo

La Investigacidon Cuantitativa es una metodologia de investigacion concluyente, que contabiliza
frecuencias y evalla condiciones establecidas, fundamentada en el procedimiento estadistico,
para garantizar objetividad y consistencia en las conclusiones. Esta centrada en informacion
objetivamente mensurable. El propdsito es principalmente hipotético-deductivo con énfasis en
la verificacion y el contraste. También hace énfasis en lo extensivo para extraer resultados
concluyentes. Tiene una aproximacion objetiva a la fuente de informacion, con una “vision
desde fuera” y una distancia con la informacion. Utiliza muestras de tamafios mas significativos

y determinacion estadistica.
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6.2.2 Enfoque Cualitativo

La Investigacion Cualitativa es una metodologia de investigacion que persigue obtener
informacion que permita comprender la naturaleza y “calidad” del comportamiento de un evento
0 situacion, asi como los motivos de dicho comportamiento (qué, como, por que). Esta centrada
en la basqueda de lo conceptual. El propdsito es principalmente exploratorio u orientador con
énfasis en la comprension y en la busqueda de profundidad en el conocimiento de los problemas.
Tiene una aproximacion subjetiva, con una “vision desde dentro” y con una proximidad con la
informacion. Utiliza muestras de tamafios pequefos.

6.3 Fuentes de informacion

6.3.1 Fuente primaria

De acuerdo a la fuente de datos primarios contiene informacion adecuada al problema
especifico, sin que existieran anteriormente datos. En el presente estudio se utilizara encuesta
dirigido al consumidor final, a través de cuestionarios para obtener informacion vital acorde a
la intencion preferencia compra del producto o de opcionales personales en benéficos al

proyecto.

Se hiso el uso de las entrevistas a personas especializados en el tema (construccion y
comercializacion de material de construccion en el Municipio de Cobija) como también en
ferreterias que estan ubicadas en gran parte de los lugares céntricos de comercializacion, en
donde se les realizara preguntas de los materiales més utilizados y precios de venta . Con el
objetivo de obtener mayor informacion y seguridad que beneficie a la empresa en la toma de

decisiones.

6.4 Herramientas e instrumento

6.4.1 Encuesta

Es una técnica basada en entrevistas, a un nimero considerable de personas, utilizando
cuestionarios, que mediante preguntas, efectuadas en forma personal, telefonica, o correo,
permiten indagar las caracteristicas, opiniones, costumbres, habitos, gustos, conocimientos,
modos ycalidad de vida, situacion ocupacional, cultural, etcétera, dentro de
una comunidad determinada. Como instrumento se aplicd el cuestionario con preguntas

cerradas de opciones individuales multiples y abiertas. El uso de esta técnica nos ayudo a tener


http://deconceptos.com/general/caracteristicas
http://deconceptos.com/ciencias-sociales/calidad-de-vida
http://deconceptos.com/general/situacion
http://deconceptos.com/ciencias-sociales/comunidad
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datos especificos por las personas encuestadas dandonos un apoyo en la solucion de objetivos
planteados. (www.deconceptos.com)

6.4.2 Entrevista

Es una técnica principal de forma cualitativa que nos permiten comprender en profundidad
como piensan y sienten los consumidores en relacion a diversos aspectos investigados. Para
ello las mismas pueden focalizarse sobre las necesidades y motivaciones que impulsan una

determinada accion. (www.anonpera.wordpress.com)

Por medio de la entrevista a duefios de ferreterias y comercializadores de material
construccidn, se realiza la formas de recopilacion de informacion que nos ayuda al armado del
cuestionario en las boletas de encuesta con preguntas abiertas y cerradas, que nos dirija a
respuestas directas y coherentes.

6.5 Poblacién y Muestra

6.5.1 Poblacion

La poblacion involucrada en la investigacion de mercado en el estudio de mercado se define por
la cantidad de viviendas establecidas en el Municipio de Cobija, dato proporcionado por el
Instituto Nacional de Estadisticas (INE), son 12.889 viviendas establecidas en una poblacion de

46.267 personas entre hombres y mujeres en el Municipio de Cobija.

6.5.2 Muestra

De acuerdo al tamafio de la poblacién involucrada es demasiado grande justificamos que por
limitaciones en la logistica necesaria no fue posible realizar un censo. Consecuentemente se
optod por realizar el estudio en base a una muestra representativa, asi permitiendo realizar la
Investigacion de Mercado de forma coherente y veraz.

Para el célculo de la muestra se aplico la siguiente férmula matematica:

Z 2 % P*Q* N
n=— 2
E**(N-1)+Z**Q*P
Donde:
Z = Valor dado al nivel de confianza
N = Universo o poblacién
p = Probabilidad de ser elegidos
q = Probabilidad de no ser elegidos


http://www.deconceptos.com/
http://www.anonpera.wordpress.com/
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m
I

Error en la proporcion de la muestra

n = Tamario de la muestra

7. ESTUDIO DE MERCADO
7.1 Antecedentes del mercado
En la actualidad dentro del mercado en el Municipio de Cobija, se comercializan material de
construccion por parte de ferreterias, Empresas Importadoras como también empresas
revendedoras de estos productos, lo que genera un juego de presion en el mercado, llegando a

ser un mercado competitivo.

7.1.1 Los Proveedores de productos o insumos
Se realizo la seleccion de Empresas proveedoras de material de construccion de acuerdo a la

calidad y preferencias de la poblacion al producto, tales como:

e Cemento

Empresa Concristo Const. S.R.L.

La Empresa Concristo Const. S.R.L. desempefia la actividad de importacion y comercializacion
de material de construccién por medio del propietario Lic. Daniel Becerra, cumpliendo en
cabalidad las normas técnicas vigentes, exigencia de calidad y seguridad, pero sobre todo, nos
aseguramos de cumplir y exceder la plena satisfaccion de nuestros clientes. Buscando estar a la
vanguardia en nuestra labor, representando una marca con presencia a nivel mundial. Ubicada
en la Av. Tahuamanu, Zona: Barri6 11 De Octubre, Pando, Cobija, Bolivia.

e Ladrillos

Ladrillera ICELIZ

Una Empresa productora de ladrillo de buena calidad y con el objetivo de abastecer la creciente
demanda del Municipio de Cobija, la empresa se encuentra ubicada en la Zona de Villa Busch
Pando, Cobija, Bolivia, en donde se encuentra las minas de arcilla que presentan excelentes
cualidades para su aprovechamiento.

Mision: Brindar ladrillos cerdmicos con calidad garantizada para satisfacer la demanda de
nuestros clientes; contribuyendo a la mejora del sector de construccion del pais; preservando el

medio ambiente y dando el maximo valor a la inversion de nuestros accionistas.
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Vision: Ser lideres en el mercado; adquiriendo un creciente volumen de éste y una gran
participacion de nuestra marca; garantizando calidad y variedad de productos a precios
competitivos.

e Arena

Empresa Arenera Aguila

La Empresa Arenara, cuenta con 4 afios de produccion en el Municipio de Cobija mediante el
duefio propietario Jaime Avila del cual cumple con todos los requisitos en calidad y entrega del
producto. A logrado demostrar a través de su produccion mayor compromiso y desarrollo
empresarial, logrando abastecer grandes obras publicas y privadas del Municipio de Cobija.
Ubicada en el municipio de Cobija en el distrito 1 Barri6 villa montes.

e Barras de construccion

Empresa Import. Export. Ronbol S.R.L.

La Empresa Import Export Rombol S.R.L. realiza sus actividades por medio del duefio
propietario Jackson Wanh en territorio de Bolivia con productos y articulos de la construccion,
materiales eléctricos y pinturas. Se ha destacado por su amplia gama de productos y materiales
de la construccion, consolidando la condicion de empresa vanguardia en su linea de productos.
Actualmente se encuentra  ubicacion Av. Tahuamanu N° 58 Zona: Barrio 11 De
Octubre, Pando, Cobija, Bolivia.

e Grava

Empresa Agregado de la Selva

La Empresa se encuentra ubicada en el Municipio del Sena realizando la actividad de extraccion
del producto otorgandonos un buen material nacional para la comercializacion en el municipio
de Cobija.

Compromiso

Estamos comprometidos con la excelencia, como responsabilidad propia y de empresa.
Solamente se lograra esto asumiendo con seriedad y formalidad el cumplimiento de cada una
de las tareas, como desafios personales.

7.1.2 Los Productos

e Cemento

El cemento es el ingrediente principal del concreto premezclado. Es un polvo fino que se obtiene
de la calcinacion a 1,450°C de una mezcla de piedra caliza, arcilla y mineral de hierro. El
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producto del proceso de calcinacion es el Clinker principal ingrediente del cemento que se
muele finamente con yeso y otros aditivos quimicos para producir cemento.

El cemento es el material de construccién més utilizado en el mundo. Aporta propiedades Utiles
y deseables, tales como resistencia a la compresion (el material de construccion con la mayor
resistencia por costo unitario), durabilidad y estética para una diversidad de aplicaciones de

construccion.

Figura 4 Cemento
Fuente: www.archive.cemex.com

e Ladrillo

El ladrillo es un material sedimentario de particulas muy pequefias de silicatos hidratados de
alimina, ademas de otros minerales como el caolin, la montmorillonita y la illita. Se considera
el adobe como el precursor del ladrillo, puesto que se basa en el concepto de utilizacion de barro
arcilloso para la ejecucion de muros, aunque el adobe no experimenta los cambios fisico-
quimicos de la coccion. El ladrillo es la versiéon irreversible del adobe, producto de la coccion a

altas temperaturas (350 °C).

Existen diferentes formatos de ladrillo, por lo general son de un tamafio que permita manejarlo
con una mano. En particular, destacan el formato métrico, en el que las dimensiones son 24 x
11,5 x5,25/7/ 3,5 cm (cada dimension es dos veces la inmediatamente menor, mas 1 cm de
junta) y el formato catalan de dimensiones 29 x 14 x 5,2/ 7,5/ 6 cm, y los mas normalizados

que miden 25 x 12 x 5 cm.


http://www.archive.cemex.com/
https://es.wikipedia.org/wiki/Caol%C3%ADn
https://es.wikipedia.org/wiki/Montmorillonita
https://es.wikipedia.org/wiki/Illita
https://es.wikipedia.org/wiki/Adobe
https://es.wikipedia.org/wiki/Cocci%C3%B3n
https://es.wikipedia.org/wiki/Grado_Celsius
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Figura 5 Nomenclatura de las caras y aristas de un ladrillo
Fuente: www.wikipedia.org

e Arena
Desintegracion o trituracion natural o artificial de las rocas, en formas de granos o particulas
redondas, angulosas o laminares; debiendo tener un tamafio maximo de 4,76 mm y como tamarfio

minimo 0,149 mm.

Arena de Rio Arena de Mar

5l

A

Arena de Cantera Arena Cuarzosa, calcdreas y esquistosas

Figura 6 Tipo de Arena
Fuente: www.ecured.cu

e Barras de construccion

Son acero de carbono de forma de seccion circular que han sido revestido en caliente, altas
temperaturas, de alta adherencia con el concreto. Tiene el uso del armado de estructuras basicas
tales como: pilares, columnas, vigas, muros, las ctpulas. Arco y Bdveda, elementos empleados

en la arquitectura para crear espacios cubiertos entre muros, pilares y otros soportes.


http://www.wikipedia.org/
http://www.ecured.cu/
https://commons.wikimedia.org/wiki/File:Nomenclatura_ladrillo.svg
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Figura 7 Armado de Columna con barras de hierro
Fuente: www.aquinodiazmoises.blogspot.com

e Grava

Es un material de tamafio mayor que la arena, procedentes de minerales y rocas fragmentados
por los agentes atmosféricos. Se usa como arido en la fabricacién de hormigones. También
como lastre y revestimiento protector en cubiertas planas no transitables, y como filtrante en
soleras y drenajes. Por lo general la grava es de diametro reducido, generalmente entre 6,4 y 9,5

mm (1/4 y 1/3 de pulgada) que ha sido cribada en condiciones determinadas.

Figura 8 Grava
Fuente: www.ecured.cu



http://www.aquinodiazmoises.blogspot.com/
http://www.ecured.cu/
https://www.ecured.cu/Archivo:Grav.jpg
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7.2 Ubicacion Geograéfica del Mercado

Por medio de la ubicacion Geogréafica del Mercado se identifica los limites en los cuales nos
establece el lugar de comercializacion del producto. Dejdndonos en claro que dentro del &rea
de estudio en la zona geogréfica que sirve de referencia para contextualizar la comercializacion
detallando los limites para su andlisis.

El mercado potencial identificado es en la poblacion del Municipio de Cobija, esta ubicada en
la Provincia Nicolas Suarez al Noroeste del Departamento en el &mbito nacional, limitadas al
Norte y al Este con la Republica Federal del Brasil, al Sur Municipio de Porvenir y al Oeste con
el Municipio de Bolpebra, ubicacion que nos limita el tamafio geografico del mercado para la

comercializaciéon de material de Construccion.

L—\/<

i
)

Capitan Anibal _

Arab Airport
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Guc

Figura 9 Geografica de Cobija
Fuente: Google Heart

7.3 Analisis de la Poblacion

7.3.1 Universo

Es un componente importante en el proceso de investigacion, del cual se determina una
poblacion y muestra representativa de nuestro mercado y potenciales clientes dando punto al
mercado meta, en el cual el proyecto toma en cuenta el universo de la poblacién total del
Municipio de Cobija, en el ultimo censo realizado el 2012 por el Instituto Nacional de
Estadisticas (INE), donde nos establecié una poblacion de 46.267 personas entre hombres y
mujeres en el Municipio de Cobija, Con una cantidad 13.921 viviendas establecidas y 23
Empresa Constructoras inscritas en FUNDEMPRESA el afio 2016 .
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7.3.2 Segmentacion de mercado
Presenta caracteristicas que asemejan a sus integrantes pero distinguen de otros grupos,
susceptible a las variables, componente de consumidores y compradores con relaciéon a sus
deseos, a su ubicacion residencial, a sus actitudes y sus précticas de compra.
Los tipos de segmentacion de mercado utilizada para el estudio son 2 bases por el cual va
dirigido el proyecto.

e Segmentacion Geografica

e Segmentacion Demografica
7.3.2.1 Segmentacion Geografica

El Segmento Geografico requiere dividir el mercado en diferentes unidades geogréaficas, en el
cual se opta operar en el &rea Geografica del Municipio de Cobija donde se tiene proyectado el
mercado y posibles consumidores.

Durante el periodo 2001 y 2012 se obtuvo un crecimiento del 107% de la poblacion, con una
tasa media de crecimiento anual del 6,5% en el Municipio de Cobija siendo el Municipio con la
mayor cantidad de habitantes del Departamento de Pando.

Tabla 3
Poblacién Proyectada por Segmentacion Geogréfica del Departamento de Pando

Poblacién 2012

Dpto. Provincia Municipio
Total
Cobija 46.267
., Porvenir 7.948
Nicolas Suarez Bolpebra 5173
Bella Flor 3.909
Puerto Rico 6.239
Manuripi San Pedro 2.991
Filadelfia 5.756
Pando P.Gonzalo Moreno 8.160
Madre De Dios San Lorenzo 7.652
El Sena 8.258
Santa Rosa 2.395
Abuna Ingavi 1.654
Nueva Esperanza 2.068
Federico Roman Villa Nueva 3.275
Santos Mercado 1.691
Total 110.436

Fuente: INE Censo de la poblacién de los Municipios del Departamento Pando 2012
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7.3.2.2 Segmentacién Demografica

De acuerdo a la investigacidén de mercado se determina la poblacién y muestra que representa
nuestro potencial cliente del producto en el cual se considera un universo de la poblacion del
Municipio de Cobija, de acuerdo al ultimo censo realizado el 2012 por el Instituto Nacional de
Estadisticas (INE), donde nos establecié una cantidad 12.889 viviendas establecidas en el
Municipio de Cobija.

Tabla 4
Poblacion y viviendas del Municipio de Cobija
Descripcidn Poblacion Hombres  Mujeres  Viviendas

Cobija 42,849 22,026 20,823 12,889
Avaroa 295 152 143 113
Bella Vista 624 315 309 173
Nueva Esperanza 139 89 50 44
Villa Fatima 89 45 44 30
Alto Bahia 111 64 47 44
Nuevo Triunfo 134 83 51 35
Mejillones 128 80 48 48
Villa Busch 734 478 256 150
Villa Rosario 120 68 52 54
17 De Mayo 134 72 62 46
Bajo Virtudes 94 52 42 33
Sujal 124 71 53 37
Ponton 40 30 10 18
Marapani 44 29 15 27

6 De Agosto 444 218 226 140
Garcia Linera 109 58 51 32
Belmonte 4 2 2 2
Nueva Santa Cruz 51 41 10 6
Total 46,267 23,973 22,294 13,921

Fuente: INE Censo de poblacion y vivienda 2012

Inscripcion de empresa por actividad economica

El afio 2011 en el Departamento Pando conto con un total de 50 empresas Inscritas dedicadas
a la construccion; el 2012, 61 empresas; el 2013, 122 empresas; el 2014, 77 empresas; el 2015,
75 empresas y de enero a agosto de 2016, 23 empresas.

Tabla 5
Inscripcion de empresas por gestion segun actividad econdmica, 2011 — 2016 (1)
Actividad 2011 2012 2013 2014 2015 2016 (1)
Construccion 50 61 122 77 75 23

Fuente: FUNDEMPRESA 2011 y 2016 (1)
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7.3.3 Estimacion de la Poblacion
La cantidad proyectada estimada de la poblacién del Municipio de Cobija para el afio 2016, se

determina mediante la formula matematica siguiente:
PT = Po(1+ 1)t
Sustituyendo con los siguientes datos proporcionados por el INE:

Po = 12.889 (Viviendas Municipio de Cobija — Censo INE 2012)

_‘
1

6,5% = 0,065 (Tasa de Crecimiento Anual)

~—+
]

4 afios (2012-2016)

PT = 12.889(1 + 0,065)*
PT = 16.581 Viviendas para el afio 2016
7.3.4 Calculo de la Muestra

Debido al Universo de estudio del cual es muy amplio en la recoleccion de informacion en la

investigacion de mercado por el cual se calcula la muestra aplicando la siguiente formula

matematica:
Z?*P*Q*N
n=
E>*(N-1)+Z%*Q*P
Doénde:
Z = Nivel de confianza = 1,96
N = Universo o poblacion = 16.581
p = Probabilidad de ser elegidos = 0.50
q = Probabilidad de no ser elegidos 0.50
E = Error de estimacion = 0.05
n = Tamafio de la muestra = ?

Reemplazando datos obtenemos:
_ 1,962 % 0,50 = 0,50 * 16.581
= 0,052 * (16,581 — 1)+1,962 * 0,50 * 0,50)
15.924,392
42,4104

n = 375,48319 =~ 375
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En conclusion la muestra igual a 375,48319 nos indica una totalidad de 375 encuestas a
diferencia de una poblacion de 16.581 viviendas establecidas el 2016, con el fin de obtener
informacion de los gustos preferencia en la compra de material de construccion.

7.3.5 Censo

Empresas Constructoras

Mediante la investigacion realizada se cuenta con una cantidad minima sin la identificacion de
empresas en la actividad de construccion, de acuerdo a la informacion obtenida por
FUNDAEMPRESA, del cual se opta de forma aleatoria una investigacion de mercado con una
poblacién de 23 Empresarial vigente segun actividad economica del 2016, dando la conclusion
de 23 encuestas, con el objetivo de identificar la cantidad de compra de material, frecuencia,

gustos y requerimiento de servicios.
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Tabla 6
Empresas por gestion segun actividad econdmica, 2011 — 2016
N° Empresas inscritas Detalle de actividades Direccion
1 Constructora Y Construccion de obras de ingenieria civil. Calle heroinas, Zona: barrio
Consultora Vts S.R.L. 27 de mayo
Constructora Y Servicios Construccion de obras civiles, saneamiento y servicio de Auv. Tenl. Enrique Fernandez
2 "Qiantu" S.R.L. consultoria en ingenieria civil. Cornejo, zona: central
Constructora Y Construccion y servicios de consultoria en elaboracion de proyectos ~ Avenida El Cedro Zona: 11
3 Consultora "Guigui*" y supervision. De Octubre
Consultora & Construccion de edificios completos o de parte de edificios obras de  Av. Mazarandura n° s/n
4 Constructora "Gutierrez ingenieria civil consultoria en ingenieria civil. zona: barrio los almendros
Pereira"
Consultora & Servicios de construccion de obras civil es, supervision de obrasde ~ Av. 9 de febrero esq. Calle
5 Constructora Canales- instalacion de gas domiciliario e industrial, instalaciones eléctricas la paz n° s/n zona: barrio
Guerra S.R.L. instalaciones sanitarias y agua potable. mapajo
Consultora & Ejecutar y construir obras civiles o de ingenieria civil, movimientos  Avenida heroinas esquina 6
¢  Constructora Timoes de tierras entre otros. de enero, zona: 27 de mayo
S.R.L.
Consultora & Servicio de construccion de obras civil. Servicios de consultoriaen  Av. Tnte Cnl. Cornejo N°
7 Constructora 1500 Corp ingenieria. S/n Zona: Centra
Ltda.
Consultora Constructora Realizar proyectos de consultoria y construccion de infraestructura Calle 3 n° s/n zona: barrio la
8 Minimalista S.R.L. civil, sistema de agua potable, calculos estructurales, hidrosanitario  cruz
y eléctrico.
Consultora Y Construccion en obras civiles servicio de consultoria y elaboracién C/de los girasoles n° s/n
9 Constructora "Lomacor D de proyectos supervision de obras. zona: paraiso
Y J"
Constructora Y Construccion de edificios completos o de parte de edificios obrasde  Calle 25 De Mayo N° S/n
10  Consultora "Amazonia ingenieria civil consultoria multidisciplinaria. Zona: 27 De Mayo
F.D.A"
Econesbol S.R.L. Construccion de obras civiles, edificios viviendas, urbanizaciones Av. Fernandez molina,
1 entre otros. zona:Central
12 Constructora Mogiso Construccion de edificios completos y venta de material de Zona: B. Santa Clara
S.R.L. construccion.
Constructora Hermanos Construccion de edificios, comercializacion de todo tipo de Calle San Francisco De Asis
13 TangaraS.R.L. materiales y maquinarias para la construccion. N° S/n Zona: Miraflores
Constructora "Rody" Construccidn de edificios completos o de parte de edificios obras de  Calle naval n° s/n zona:
14 ingenieria civil. naval
15 Constructora "Skw" Construccion de carreteras y caminos vecinales. Sin nominar n° s/n zona:
barrio san juan
Constructora - Consultora  Construccién de obras civiles en general. Auv. Jose euclides becerra_t.
16 " Febrero Hms S.R.L." N° s/n zona: localidad villa
bush
Constructora Aquilina Construccidn de edificios o de parte de edificios obras de ingenieria  Calle final heroinas n° 200
17 salvatierra civil. zona: 27 de mayo
Constructora China Empresa constructora. Calle la mara n® s/n zona:
18 Sutong tajibos
Constructora Consultora Construccion de edificios completos o de partes de edificios y de Av. Fernandez molina n°
19  "Hydro Suelos De La obras civiles elaboracion de proyectos de arquitectura e ingenieria. 048 zona: central
Amazonia" S.R.L.
Constructora Y Elaboracion de planes de desarrollo Municipal y Departamental Carretera cobija — porvenir,
20 Consultora G&G S.R.L. elaboracion de proyectos. Zona: villa busch
Constructora Y Construccion de edificios completos y consultoria en actividades de  Calle bahia n° 066 zona:
21 ConsultoraK & S ingenieria y arquitectura. barrio progreso
22 Constructora Serving Construccidn de edificios completos para edificios aserrado y Av. 6 de agosto n° s/n zona:
Gamboa cepillado de madera. los tajibos
23 Consultora Y Consultoria y construccion Auv. Flor de patuju n°® s/n

Constructora Casa Grande

zona: barrio paraiso

Fuente: FUNDEMPRESA
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7.3.6 Tipo de muestreo

El tipo de muestreo que se aplicé en la investigacion fue el aleatorio estratificado, del cual reside
en considerar categorias tipicas diferentes entre si que poseen gran homogeneidad respecto a
alguna caracteristica, este tipo de muestreo asegura que todos los estratos de interés estaran

representados adecuadamente en la muestra. Los estratos que se tomaron en cuenta en la

presente investigacion fueron todos los distritos (1, I1, 111, IV y V1) del Municipio de Cobija.
Tabla 7
Distritos del Municipio de Cobija
Distrito Distrito Distrito Distrito Distrito Distrito
I I " v \Y VI
Villa Montes  Conavi La Cruz Paz Zamora Mejillones 27 de Junio
Mapajo Casco viejo Villa Cruz Madre Nazaria Pontén La Amistad
(Zona Central)
Puerto Alto  Miraflores 27 de Mayo 24 de Septiembre Alto Bahia San Pedro
Junin 16 de Julio Senac Los Tajibos Villa Fatima San Vicente
Internacional Senador Limera Villa Ingavi
Brisas del 11 de Octubre Sujal 1ro de Mayo
Acre
Progreso Santa Clara Bajo Virtudes
Santa Cecilia 17 de mayo
Bella Vista
Villa Rosario
Villa Busch
17 de mayo
Marapani
Nueva
Esperanza

Nuevo Triunfo

Fuente: Unidad de Catastro Gobierno Auténomo Municipal de Cobija



7.3.7 Analisis de la Encuesta

Resultados obtenidos de las encuestas en viviendas establecidas

7.3.7.1 Pregunta 1 ¢Alguna vez compro material de construccion?

Tabla 8
Compra de material
. . Frecuencia
Variables Frecuencia Frecue_nua relativa
absoluta relativa
porcentual
Si 317 0,85 85%
No 58 0,15 15%
Total 375 1 100%

Fuente: Elaboracion propia

1. ¢ Alguna vez compro material de
construccion?

= Si

= No

Figura 10 Compra de material
Fuente: Elaboracion propia
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De acuerdo a los resultados obtenidos se evidencia que el 85% de la poblacién compra material

de construccion, por diversas variedades y situaciones presentadas en el Municipio lo que nos,

refleja una alta demanda en la compra de material de construccion.
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7.3.7.2 Pregunta 2 ¢Estaria dispuesto a comprar material de construccion de una nueva

Empresa Comercializadora?

Tabla 9
Aceptacion de una nueva empresa

Frecuencia Frecuencia  Frecuencia relativa

eltaieles absoluta relativa porcentual
Si 285 0,90 90%
No 32 0,10 10%
Total 317 1 100%

Fuente: Elaboracién propia

2. ¢Estaria dispuesto a comprar material de
construccion de una nueva Empresa
Comercializadora?

90%

ESi ENo

Figura 11 Aceptacidn de una nueva empresa
Fuente: Elaboracion propia

Mediante los resultados obtenidos, nos refleja una aceptacion del 90% por parte de la poblacion,

dato importante para la empresa que nos permite determinar la aceptacion en el mercado.
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7.3.7.3 Pregunta 3 ¢ Con qué frecuencia compra material de construccion?

Tabla 10
Frecuencia de compra

Frecuencia Frecuencia Frecuencia relativa

Variables Variables .
absoluta relativa porcentual
Todos los dias Todos los dias 0 0,00 0%
Dia por medio Dia por medio 2 0,01 1%

Una vez a la semana

Dos veces a la Cada dos
semana 290,5 0,99 99%
meses

Una vez al mes

Cada dos meses

Otros Otros 2 0,01 1%

Total 2945 1 100%
Fuente: Elaboracion propia

3. ¢CON QUE FRECUENCIA
COMPRA MATERIAL DE
CONSTRUCCION?

350
300
250
200
150
100

50

0 2 = 2

Todos los dias Dia por medio Cada dos meses Otros

Figura 12 Frecuencia de compra
Fuente: Elaboracién propia

Mediante la investigacion se llega a la conclusion de una frecuencia de compra entre cada dos
semanas de cualquier tipo de material de construccion. Lo que demuestra una frecuencia

aproximada acorde a la actividad que realice el consumidor.
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7.3.7.4 Pregunta 4 ¢;Qué cantidad de material de construccion compra?

Tabla 11
Cantidad de compra

Frecuencia Frecuenci Frecuencia relativa

Variables Variables .
absoluta a relativa porcentual
Cementos (5 bolsas) Cementos 50 0,04 4%
(5 bolsas)

Cemento (3 bolsas) Cemento

Cemento (2 bolsas) (2 bolsas) 227 0,18 18%
Cemento (1 bolsas)

Ladrillo (3000 unidades)

Ladrillo (1000

Ladrillo (1000 unidades) unidades) 283 0,22 22%
Ladrillo (500 unidades)

Brita o grava (2 cubos) .

Brita o grava (1 cubo) I(ESlrl(;[zl;)O?rava 253 0,20 20%
Brita o grava (medio cubo)

Barras de fierro (20 unidades) Barras de fierro

Barras de fierro (15 unidades) (10 unidades) 196,3 0,15 15%
Barras de fierro (10 unidades)

Arena (15 cubos)

Arena (10 cubos) Arena o
Arena (3 cubos) (3 cubos) AL 0.22 22%
Arena (2 cubos)

Total 1287,3 1 100%

Fuente: Elaboracion propia

4. i QUE CANTIDAD DE MATERIAL DE
CONSTRUCCION COMPRA?

300
250
200
150
100
50
0

CEMENTOS CEMENTO (2 LADRILLO BRITA O BARRAS DE ARENA (3

(5 BOLSAS)  BOLSAS) (1000 GRAVA (1 FIERRO (10  CUVOS)

UNIDADES) CUVOS) UNIDADES)

Figura 13 Cantidad de compra
Fuente: Elaboracion propia

Mediante la investigacion se nivelo la cantidad de compra de material de construccion con un

aproximado de: 2 bolsas de cemento, 1000 unidades de ladrillo, un cubo de brita o grava, 10
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unidades de barras de fierro y 3 cubos de arena. Lo que nos demuestra una cantidad aproximada

en compra de material de construccion.

7.3.7.5 Pregunta 5 ¢ A qué precio realizo la compra de material de construccion?

Tabla 12
Precio de compra
: . Frecuencia
Variables Frecuencia  Frecuencia relativa
absoluta relativa
porcentual
Cementos (65bs. X 1 bolsa) 89 0,06 6%
Cemento (55bs. X 1 bolsa) 228 0,14 14%
Ladrillo (1000bs. X 1000 unidades) 106 0,07 7%
Ladrillo (950bs. X 1000 unidades) 211 0,13 13%
Brita o grava (540bs x 1 cubo) 93 0,06 6%
Brita o grava (500bs. X 1 cubo) 224 0,14 14%
Barra de fierro (432bs. X 4 tamafios de barra) 85 0,05 5%
Barra de fierro (427bs. X 4 tamafio de barra) 232 0,15 15%
Arena (55bs x 1 cubo) 151 0,10 10%
Arena (60bs. X 1 cubo) 166 0,10 10%
Total 1585 1 100%

Fuente: Elaboracién propia

5. éA qué precio realizo la compra de material de
construccion?

250
200
150
100

Figura 14 Precio de compra
Fuente: Elaboracién propia

De acuerdo a la investigacion se identificé un precio aproximado por el material de construccion

de: 55bs. por una bolsa de cemento, 950bs. por 1000 unidades de ladrillo, 500bs. por un cubo
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de brita o grava, 427bs. por 4 unidades en distintos tamafios de barra de fierro y 60bs. por un

cubo de arena. Los datos nos demuestran un costo aproximado en material construccion.

7.3.7.6 Pregunta 6 La compra de material de construccion, la realiza a través de:

Tabla 13
Realizacion de compra
] . Frecuencia
. Frecuencia Frecuencia .
Variables . relativa
absoluta relativa
porcentual
Empresa constructora 12 0,04 4%
Contratista 40 0,13 13%
Usted mismo 260 0,82 82%
Otros 5 0,02 2%
Total 317 1 100%

Fuente: Elaboracién propia

6. La compra de material de construccion, la
realiza a través de:
300
250
200
150
100

50
: o :
0 |

Empresa Contratista Usted mismo Otros
constructora

Figura 15 Realizacién de compra
Fuente: Elaboracion propia

Segun los resultados, nos refleja que en la compra de material de construccion, el 82% opta por

realizar la compra personalmente y el 13% son realizadas por el contratista, dato importante

para la empresa puesto que permite determinar al cliente a la hora de realizar la compra de

material de construccion.
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7.3.7.7 Pregunta 7 ¢ Para qué actividades realiza usted la construccion?

Tabla 14
Actividad de compra
. . Frecuencia
. Frecuencia Frecuencia .
Variables . relativa
absoluta relativa
porcentual
Nueva vivienda 112 0,35 35%
Ampliacion 108 0,34 34%
Mantenimiento vivienda 67 0,21 21%
Negocio 22 0,07 7%
Otros 8 0,03 3%
Total 317 1,00 100%

Fuente: Elaboracién propia

7. éPara qué actividades realiza usted la
construccion?

= '\
= Nueva vivienda

35% S
21% Ampliacion

Mantenimiento vivienda

Negocio

A m Otros

34%

Figura 16 Actividad de compra
Fuente: Elaboracion propia

Se puede observar el motivo principal en la actividad de la construccion, del cuales resalta un
35% en la construccion de nuevas viviendas, el 34% por ampliacion y el 21% por
mantenimiento de la vivienda. Lo que nos demuestra los tipo de actividades realizados que con

Ilevan al motivo de la compra de material de construccion.
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7.3.7.8 Pregunta 8 ¢ Qué tipo de material de construccién usted compra con frecuencia?

Tabla 15
Tipo de material
. . Frecuencia
Vil Frecuencia Frecue:nma relativa
absoluta relativa
porcentual
Cemento 319 0,21 21%
Ladrillo 313 0,21 21%
Brita o grava 154 0,10 10%
Barra de fierro 134 0,09 9%
Arena 319 0,21 21%
Pintura 44 0,03 3%
Cable eléctrico 60 0,04 4%
Tubos 43 0,03 3%
Ceramica 31 0,02 2%
Otros 67 0,05 5%
Total 1484 1 100%

Fuente: Elaboracién propia

8. éQUE TIPO DE MATERIAL DE
CONSTRUCCION USTED COMPRA CON
FRECUENCIA?

Otros NI
Cerdmica

Tubos M

Cable... mmummmmmmmmmm

Pintura AN
Arena I R
Barra de... i
Brita o... NI
Ladrillo

Cemento T R R TR

0 50 100 150 200 250 300 350

Figura 17 Tipo de material
Fuente: Elaboracion propia

Entre los materiales con mayor requerimiento en construccion se tiene el Cemento, Ladrillo,
Arena, Brita o grava, Barras de fierro y la opcion “otros” nos lanza materiales como; madera,
clavos, argamasa Yy tasas de bafio para dar finalidad en su mayoria a las infraestructuras en lo

que contempla material bruto.
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7.3.7.9 Pregunta 9 Regularmente ;Donde compra material de construccion?

Tabla 16
Lugar de compra
) . Frecuencia
. Frecuencia Frecuencia -
Variables . relativa
absoluta relativa
porcentual
Rombol 131 0,41 41%
Ronsy (Brasil) 28 0,09 9%
Ferreteria 50 0,16 16%
Otros 108 0,34 34%
Total 317 1 100%

Fuente: Elaboracién propia

9. REGULARMENTE ¢ DONDE COMPRA
MATERIAL DE CONSTRUCCION?

mRombol mRonsy (Brasil) mFerreteria Otros

Figura 18 Lugar de compra
Fuente: Elaboracién propia

Por medio de los resultados obtenidos en la Investigacién, los lugares donde la gente asiste
regularmente a comprar material de construccion son; Rombol 41% de preferencia y el 34% en
la opcion “otros” nos menciona las siguientes empresa como: Brita Norte, Dirse S.R.L. entre
otros. Dato que permite demostrar la mayor afluencia de personas en la compra de material en

la poblacion Cobijefa.
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7.3.7.10 Pregunta 10 ¢Por cuéles de estos servicios a usted le gustaria que una empresa

venda material de construccion le dé después de su compra?

Tabla 17
Servicio adicional
. . Frecuencia
. Frecuencia  Frecuencia .
Variables . relativa
absoluta relativa
porcentual
Servicio de instalacion 68 0,21 21%
Servicio a puerta 180 0,57 57%
Servicio de mantenimiento 49 0,15 15%
Asesoramiento en construccion 18 0,06 6%
Otros 2 0,01 1%
Total 317 1 100%

Fuente: Elaboracion propia

10. ¢Por cuales de estos servicios a usted le gustaria que
una empresa venda material de construccion le dé después
de su compra?

SR h - Servicio de instalacion
6%L
15% o

57% Servicio de
mantenimiento

Asesoramiento en
construccién

= Otros

Figura 19 Servicio adicional
Fuente: Elaboracion propia

Entre las opciones de mayor aceptacion sobresalen el servicio a puerto con 57% de aceptacion,
el servicio de instalacion con 21% 'y el servicio de mantenimiento con el 15% de en marcado,

dato que nos permite identificar los servicios basicos requeridos por la poblacién.
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7.3.7.11 Pregunta 11 ;Que factores toma en cuesta al momento de comprar material de

construcciéon?

Tabla 18
Factor de compra
. . Frecuencia
. Frecuencia Frecuencia :
Variables . relativa
absoluta relativa
porcentual
Atencion al cliente 99 0,31 31%
Marca 42 0,13 13%
Modernidad 22 0,07 7%
Precio 140 0,44 44%
Disefio 14 0,04 4%
Total 317 1 100%

Fuente: Elaboracién propia

11. ¢Qué factores toma en cuesta al momento
de comprar material de construccion?

Disefio D

Precio I l
Modernidad :
Marca l
Atencion al cliente | l
0 20 40 60 80 100 120 140

Figura 20 Factor de compra
Fuente: Elaboracién propia

Se puede observar que entre los factores expuestos en la investigacion, los mas importantes para
el cliente a la hora de realizar la compra de material de construccion, sobresaliendo los factores
en; precio, atencion al cliente y marca. Lo que nos demuestra que un cliente habitual en la ciudad
de Cobija realiza su compra de acuerdo al precio y la actitud de su servicio, datos importantes

para toma de decisiones de la empresa.
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7.3.7.12 Pregunta 12 ¢ A través de qué medio de comunicacion se informa para la compra

de material de construccién?

Tabla 19
Medios de comunicacion
) . Frecuencia
. Frecuencia Frecuencia .
Variables - relativa
absoluta relativa
porcentual
Television 324 0,59 59%
Radio 25 0,05 5%
Periddico 11 0,02 2%
Revista 55 0,10 10%
Volante 8 0,01 1%
Facebook 94 0,17 17%
WhatsApp 24 0,04 4%
Paginas web 12 0,02 2%
Total 553 1 100%

Fuente: Elaboracion propia

12. ¢A TRAVES DE QUE MEDIO DE
COMUNICACION SE INFORMA PARA LA COMPRA
DE MATERIAL DE CONSTRUCCION?

350
300
250
200
150
100

PARNST
i

Figura 21 Medios de comunicacion
Fuente: Elaboracién propia

Entre los medios de comunicacion de mayor utilidad y facil informacion se confirma que el de
mayor preferencia es la “television” con un alto porcentaje de eleccion, seguido del “Facebook™,

medios de mayor accesibilidad y utilidad.
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7.3.7.13 Pregunta 13 ;Qué promocion le llama mas la atencion en la compra de material

de construccion?

Tabla 20
Tipos de promocion
. . Frecuencia
. Frecuencia Frecuencia -
Variables . relativa
absoluta relativa
porcentual
Oferta 2x1 121 0,38 38%
Descuentos en % 162 0,51 51%
Uso de cupones 12 0,04 4%
Sorteos 20 0,06 6%
Otros 2 0,01 1%
Total 317 1 100%

Fuente: Elaboracién propia

13. ¢Que promocion le llama mas la atenciéon en la
compra de material de construccion?

B Oferta2x1 M Descuentos en % M Uso de cupones Sorteos M Otros

Figura 22 Tipos de promocién
Fuente: Elaboracion propia

Mediante la investigacion se analiz6 los factores con mayor preferencia de los cuales son;
descuentos en % y ofertas 2x1, esta informacion ayudara a definir los tipos de promociones,

que se llevaran a tomar en cuenta al momento de promocionar los productos.
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7.3.7.14 Pregunta 14 ¢ Qué tiempo de duracion le gustaria que perdure la promocion?

Tabla 21
Tiempo de promocion
. . Frecuencia
. Frecuencia Frecuencia -
Variables : relativa
absoluta relativa
porcentual
En dias 29 0,09 9%
En semanas 91 0,29 29%
Meses 123 0,39 39%
Fechas especiales 74 0,23 23%
Total 317 1 100%

Fuente: Elaboracién propia

14. ¢QUE TIEMPO DE DURACION LE
GUSTARIA QUE PERDURE LA PROMOCION?

= Endias = En semanas Meses Fechas especiales

Figura 23 Tiempo de promocién
Fuente: Elaboracién propia

Dando conclusion al tipo de promociones afiadimos la variable tiempo donde se pudo definir
que los clientes tienden a preferir que las diversas promociones duren meses 0 semanas seguido

de solamente en fechas especiales.
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Resultados obtenidos de las encuestas a Empresas constructoras

7.3.7.15 Pregunta 1 ¢ Estaria dispuesto a comprar material de construccion de una nueva

Empresa Comercializadora?

Tabla 22
Aceptacion de una nueva empresa
) . Frecuencia
. Frecuencia Frecuencia :
Variables . relativa
absoluta relativa
porcentual
Si 20 0,87 87%
No 3 0,13 13%
Total 23 1 100%

Fuente: Elaboracién propia

1. ¢ESTARIA DISPUESTO A COMPRAR
MATERIAL DE CONSTRUCCION DE UNA
NUEVA EMPRESA COMERCIALIZADORA?

Figura 24 Aceptacion de una nueva empresa
Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo a los resultados obtenidos, nos refleja una aceptacién del 87% por parte de Empresa
Constructoras, dato importante para la empresa que nos permite determinar la aceptacion en el

mercado.
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7.3.7.16 Pregunta 2 ¢ Con que frecuencia compra material de construccion?

Tabla 23
Frecuencia de compra
. . Frecuencia
. Frecuencia Frecuencia .
Variables i relativa
absoluta relativa
porcentual
Todos los dias 0 0,00 0%
Dia por medio 0 0,00 0%
Una vez a la semana 16 0,69 69%
Dos veces a la semana 2 0,09 9%
Una vez al mes 5 0,22 22%
Cada dos meses 0 0,00 0%
Otros 0 0,00 0%
Total 23 1 100%

Fuente: Elaboracion propia

2. éCon que frecuencia compra material de
construccion?

9%
69%

ETodos los dias @ Dia por medio Unavez a la semana
Dos veces a la semana @ Una vez al mes @ Cada dos meses
M Otros

Figura 25 Frecuencia de compra
Fuente: Elaboracion propia

Por medio del resultado obtenido se evidencia que el 69% de las Empresas compra material una
vez alasemanay el 22% una vez al mes. Lo que demuestra que se realizan la compra de material

antes de efectuar la obra y entre semanas.



45

7.3.7.17 Pregunta 3 ¢ Que cantidad de material de construccién compra?

Tabla 24
Cantidad de compra

vVari Frecuencia  Frecuencia  Frecuencia relativa
ariables -

absoluta relativa porcentual
Cementos (100 bolsas) 13 0,11 11%
Cemento (80 bolsas ) 5 0,04 4%
Cemento (60 bolsas) 5 0,04 4%
Ladrillo (8000 unidades) 14 0,12 12%
Ladrillo (6000 unidades) 9 0,08 8%
Brita o grava (7 cubos) 12 0,10 10%
Brita o grava (5 cubos) 11 0,10 10%
Barras de fierro (50 unidades) 15 0,13 13%
Barras de fierro (40 unidades) 6 0,05 5%
Barras de fierro (35 unidades) 2 0,02 2%
Arena (300 cubos) 16 0,14 14%
Arena (25 cubos) 7 0,06 6%
Total 115 1 100%

Fuente: Elaboracién propia

3. ¢QUE CANTIDAD DE MATERIAL DE

CONSTRUCCION COMPRA?
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Figura 26 Cantidad de compra

Fuente: Elaboracién propia

Por medio de la investigacion se identifico la cantidad de compra de material de construccion

entre las: 100 bolsas de cemento, 8000 unidades de ladrillo, 7 cubos de brita o grava, 50

unidades de barras de fierro y 30 cubos de arena. Lo que nos demuestra una cantidad

aproximada a la hora de realizar una construccion.



7.3.7.18 Pregunta 4 ¢ A qué precio realizo la compra de material de construccion?

Tabla 25
Precio de compra
. Frecuencia  Frecuencia Frecue_nua
Variables . relativa
absoluta relativa
porcentual
Cementos (50bs. X 1 bolsa) 18 0,16 16%
Cemento (55bs. X 1 bolsa) 5 0,04 4%
Ladrillo (870bs. X 1000 unidades) 16 0,14 14%
Ladrillo (900bs. X 1000 unidades) 7 0,06 6%
Brita o grava (470bs x 1 cubo) 17 0,15 15%
Brita o grava (500bs. X 1 cubo) 6 0,05 5%
Barra de fierro (420bs. X 4 tamafios de barra) 12 0,10 10%
Barra de fierro (425bs. X 4 tamafio de barra) 11 0,10 10%
Arena (45bs x 1 cubo) 15 0,13 13%
Arena (50bs. X 1 cubo) 8 0,07 7%
Total 115 1 100%

Fuente: Elaboracion propia

4. ¢A QUE PRECIO REALIZO LA COMPRA DE
MATERIAL DE CONSTRUCCION?
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Figura 27 Precio de compra
Fuente: Elaboracion propia
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De acuerdo a la investigacion se identifico un precio aproximado por el material de construccion

de: 50bs. por una bolsa de cemento, 870bs. por 1000 unidades de ladrillo, 470bs. por un cobo

de brita o grava, 420bs. por 4 unidades en distintos tamafios de barra de fierro y 45bs. por un

cubo de arena. Los datos nos demuestran un costo aproximado en la compra de material

construccidn de parte de empresas constructoras.
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7.3.7.19 Pregunta 5 ¢ Qué tipo de material de construccion usted compra con frecuencia?

Tabla 26
Tipo de material
. Frecuencia Frecuencia Frecue_ncia
Variables i relativa
absoluta relativa
porcentual
Cemento 23 0,24 24%
Ladrillo 23 0,24 24%
Brita o grava 15 0,15 15%
Barras de fierro 10 0,10 10%
Arena 23 0,23 23%
Otros 4 0,04 4%
Total 98 1 100%

Fuente: Elaboracién propia

5. ¢Qué tipo de material de construccion
usted compra con frecuencia?

= Cemento

o = Ladrillo

= Brita o grava

Barras de fierro
10%
= Arena

15%
= Otros

Figura 28 Tipo de material
Fuente: Elaboracion propia

Segln la investigacion realizada a Empresas Constructoras se identifico el tipo de material
requerido tales como: cemento, ladrillo, brita 0 grava y arena. Son datos que nos ayuda

identificar el tipo de material requeridas para las distintas obras dentro del Municipio.
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7.3.7.20 Pregunta 6 Regularmente ;Ddonde compra material de construccion?

Tabla 27
Lugar de compra
) . Frecuencia
. Frecuencia Frecuencia :
Variables . relativa
absoluta relativa
porcentual
Rombol 12 0,52 52%
Ronsy (Brasil) 1 0,04 4%
Brita norte 3 0,13 13%
Otros 7 0,31 31%
Total 23 1 100%

Fuente: Elaboracion propia

6. Regularmente ¢ Donde compra material
de construccion?

31% \ = Rombol

Ronsy (Brasil)

0,
52% Brita norte

Otros
13% 3
1%

Figura 29 Lugar de compra
Fuente: Elaboracion propia

Segun los datos nos reflejan el lugar de compra habitual, el 52% la realiza en Rombol y el 31%
la opcidn “otros” que nos identifica empresas como: Importadora de Material de Construccion
Alberto S.R.L., Dirse S.R.L., Importaciones Union entre otros. Dato que permite demostrar el

estado de competencia en el mercado Cobijefio.
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7.3.7.21 Pregunta 7 ¢{Que factor toma en cuenta al momento de comprar material de

construcciéon?

Tabla 28
Factor de compra
) . Frecuencia
. Frecuencia Frecuencia g
Variables . relativa
absoluta relativa
porcentual
Atencion al cliente 12 0,24 24%
Marca 17 0,33 33%
Modernizacion 2 0,04 4%
Precio 20 0,39 39%
Disefio 0 0,00 0%
Total 51 1 100%

Fuente: Elaboracién propia

7. QUE FACTOR TOMA EN CUENTA AL
MOMENTO DE COMPRAR MATERIAL DE
CONSTRUCCION?

= Atencion al cliente = Marca Modernizacion Precio = Disefio

o

39%

Figura 30 Factor de compra
Fuente: Elaboracion propia

Se puede observar que entre los factores expuestos en la investigacion, los mas importantes para
las Empresas constructoras al momento de realizar su compra, sobresalen los factores en; precio,
marca y atencion al cliente. Lo que nos demuestra la importancia de la marca del producto y
precio al momento de efectuarse la compra, datos importantes para toma de decisiones de la

empresa.



50

7.3.7.22 Pregunta 8 ¢ A través de qué medio de comunicacion se informa para la compra

de material de construccién?

Tabla 29
Medios de comunicacion
) . Frecuencia
. Frecuencia Frecuencia .
Variables . relativa
absoluta relativa
porcentual
Television 23 0,64 64%
Periodico 0 0,00 0%
Volante 5 0,14 14%
WhatsApp 3 0,08 8%
Radio 0 0,00 0%
Revista 2 0,06 6%
Facebook 2 0,06 6%
Paginas Web 1 0,03 3%
Total 36 1 100%

Fuente: Elaboracién propia

8. éA través de qué medio de comunicacidn se informa
para la compra de material de construcciéon?

Paginas Web [
Facebook | [NED
Revista —
Radio
WhatsApp [
Volante |

perisdico I

Television [
0 5 10 15 20 25

Figura 31 Medios de comunicacion
Fuente: Elaboracion propia

Se puede observar que entre los factores expuestos en la investigacion, los mas importantes en
su uso para la comunicacion que son; la “television” y “volante”. Informacion que nos ayuda

para la elaboracidn de estrategias en comunicacion.
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7.4 Demanda

La demanda nos refleja la cantidad de un bien o servicio que los consumidores estan dispuestos
a comprar a los posibles precios. Se debe tener presente, que existen productos sensibles a las
variaciones en los precios, de tal forma que un pequefio aumento en el precio provoca una
reduccion considerable en la demanda y, contrariamente hay productos poco sensibles al cambio
en los precios este comportamiento de los productos en funcién de los precios denominaos
elasticidad de la demanda.

Generalmente se distinguen tres tipos de elasticidad de la demanda

e Demanda Elastica

La demanda de un producto es elastica si un pequefio cambio en el precio provoca un cambio
proporcionalmente mayor en las cantidades demandadas.

e Demanda Inelastica

Es inelastica cuando un cambio considerable en el precio del bien no afecta o afecta
minimamente a la cantidad demandada del bien.

e Demanda Unitaria

Se dice que la demanda es unitaria porque al variar el precio, la cantidad demandada viaria en
la misma proporcion.

En la comercializacidn del producto esta considerada dentro de la categoria como Demanda

Unitaria de comportamiento regido en base a la siguiente funcion.

I)

Elasticidad Unitaria

D

Q _Q o

Figura 32 Demanda Unitaria
Fuente: www.deconomiablog.blogspot.com
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7.4.1 Analisis de la Demanda

Se considera que no existen datos historicos de la comercializacion de material de construccion

en el Municipio de Cobija, lo cual dificulta determinar dicha informacion por la cantidad de

proveedores nacionales como extranjeros, lo que nos lleva al analisis l6gico para determinar la

demanda basada en las encuestas realizadas y los datos estadisticos.

En base al estudio a la poblacidn en viviendas se identifica mediante la muestra encuestada
el 85% efectia la compra de material de construccion, en tal sentido del universo que
corresponde a 16.581 solo 14.093 realiza la compra de material de construccion.

De acuerdo al resultado se evidencia la aceptacion del 87% de Empresas constructoras en
un cantidad de 23 Empresa en donde se encuentran con una cantidad de 20 Empresas
Constructoras dentro del mercado y el 90% de la poblacion en vivienda de un universo que
corresponde a 14.093 solo 12.683 se encuentra dentro del mercado en la compra de material
de construccidn, realizado por el mismo propietario en actividades como la construccion
de nuevas viviendas y ampliacion.

La investigacion nos demuestra una cantidad de compra aproximada en productos de
material de construccién por Empresas constructoras de: 100 bolsas de cemento, 8000
unidades de ladrillo, 7 cubos de brita o grava, 50 unidades de barra de fierro y 40 cubos de
arena por semana, como también de la poblacion en viviendas, identificando un dato
aproximado de compra en: 2 bolsas de cemento, 1000 unidades de ladrillo, un cubo de
brita , 10 unidades de barra de fierro y 3 cubos de arena cada dos meses.

Para el calculo en una compra aparente de Empresas Constructoras deducimos un cantidad
anual de: 96.000 bolsas de cemento, 7.680.000 unidades de ladrillo, 6.720 cubos de brita o
grava, 48.000 unidades de barra de fierro y 28.800 cubos de arena. Como también de la
poblacién en viviendas se identificando un compra aparente anual de: 152.196 bolsas de
cemento, 76.098 unidades de ladrillo, 76.098 cubos de brita o grava, 760.980 unidades de
barra de fierro y 228.294 cubos de arena. Datos aproximados en la compra del Municipio
de Cobija.

Se logra identificar también los lugares de compra realizado por vivienda como de
Empresas Constructoras por medio de Empresa Comercializadoras como: Rombol, Brita

Norte, Dirse S.R.L., entre otros. Lo que demuestra la situacién actual del mercado, en la
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cual se elaboraria estrategias de descuentos en los productos y promociones del mismo, con
una efectividad en los medios de comunicacion de Television y Facebook.

e Se evidencia el 57% del servicio a puerta y el 21% en instalacion basica requerida por el
consumidor, datos que nos llevaria a la confiabilidad con los posibles clientes y

posicionamiento en el mercado.

7.4.2 Demanda proyectada

Se describe en el comportamiento que la demanda de los productos que puedan tener en el
tiempo por lo cual condiciona el consumo del bien de igual manera en el futuro. La proyeccion
de la demanda se proyecta en base a los datos de poblacién de un crecimiento del 6,5%, una
tasa de crecimiento en el rubro de la construccion del 7,8% segun datos del Instituto Nacional
de Estadisticas (INE) y una tasa de incremento del 6% de empresas dedicadas a la construccion
segun datos de FUNDEMPRESA.

La demanda en Empresas Constructoras se proyecta en la siguiente tabla

Tabla 30
Demanda Proyectada en Empresas Constructoras por afo
Demanda Demanda Demanda Demanda Demanda
Al Empresas Cemento por Ladrillo Britao Barra de
no - Arena por
Constructoras  bolsas de 42.5 por grava por  Fierro por Cubos
Kag. Unidad Cubos Unidad
0 23 96.000 7.680.000 6.720 48.000 28.800
2017 24 103.488 8.279.040 7.244 51.744 31.046
2018 26 111.560 8.924.805 7.809 55.780 33.468
2019 27 120.262 9.620.940 8.418 60.131 36.079
2020 29 129.642 10.371.373  9.075 64.821 38.893
2021 31 139.754 11.180.340  9.783 69.877 41.926
2022 33 150.655 12.052.407  10.546 75.328 45.197
2023 35 162.406 12.992.495  11.368 81.203 48.722
2024 37 175.074 14.005.909 12.255 87.537 52.522
2025 39 188.730 15.098.370  13.211 94.365 56.619
2026 41 203.451 16.276.043  14.242 101.725 61.035

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 31
Demanda Proyectada Poblacion en Viviendas por afio
Demanda Demanda Demanda
~ . Cemento por De’T‘a”da Brita o Barra de DEETA
Afio Poblacion b Ladrillo por : Arena por
olsas de 42.5 Unidad grava por Fierro por Cubos
Kag. Cubos Unidad
0 16.581 152.196 76.098 76.098 760.980 228.294
2017 17.659 164.067 82.034 82.034 820.336 246.101
2018 18.807 176.865 88.432 88.432 884.323 265.297
2019 20.029 190.660 95.330 95.330 953.300 285.990
2020 21.331 205.531 102.766 102.766 1.027.657 308.297
2021 22.717 221.563 110.781 110.781 1.107.815 332.344
2022 24.194 238.845 119.422 119.422 1.194.224 358.267
2023 25.767 257.475 128.737 128.737 1.287.374 386.212
2024 27.441 277.558 138.779 138.779 1.387.789 416.337
2025 29.225 299.207 149.604 149.604 1.496.036 448.811
2026 31.125 322.545 161.273 161.273 1.612.727 483.818

Fuente: Elaboracion propia

En la demanda proyectada se evaluo los dos tipos de mercado determinado una demanda total

proyectada en la siguiente tabla:



55

Tabla 32
Demanda Total Proyectada por Afio
Afo
Dl Producto 0 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026
Poblacién en Demanda  152.196 164.067 176.865 190.660 205.531 221.563 238.845 257.475 277.558 299.207 322.545
vivienda Cemento
Empresas por 96.000 103.488 111.560 120.262 129.642 139.754 150.655 162.406 175.074 188.730 203.451
constructoras bolsas de
425 Kg.

Demanda Total de 248.196 267.555 288.425 310.922 335.174 361.317 389.500 419.881 452.632 487.937 525.996

Cemento
Poblacién en Demanda  76.098 82.034 88.432 95.330 102.766 110.781 119.422 128.737 138.779 149.604 161.273
vivienda Ladrillo
Empresas por 7.680.000 8.279.040 8.924.805 9.620.940 10.371.373 11.180.340 12.052.407 12.992.495 14.005.909 15.098.370 16.276.043
constructoras Unidad

Demanda Total de 7.756.098 8.361.074 9.013.237 9.716.270 10.474.139 11.291.122 12.171.829 13.121.232 14.144.688 15.247.974 16.437.316

Ladrillo
Poblacion en Demanda  76.098 82.034 88.432 95.330 102.766 110.781 119.422 128.737 138.779 149.604 161.273
vivienda Grava
Empresas por 6.720 7.244 7.809 8.418 9.075 9.783 10.546 11.368 12.255 13.211 14.242
constructoras Cubos

Demanda Total de 82.818 89.278 96.241 103.748 111.841 120.564 129.968 140.106 151.034 162.815 175.514

Grava por Cubos
Poblacion en Demanda  760.980 820.336 884.323 953.300 1.027.657 1.107.815 1.194.224 1.287.374 1.387.789  1.496.036  1.612.727
vivienda Barra de
Empresas Fierro 48.000 51.744 55.780 60.131 64.821 69.877 75.328 81.203 87.537 94.365 101.725
constructoras por

Unidad

Demanda Total de 808.980 872.080 940.103 1.013.431 1.092.478 1.177.692 1.269.552 1.368.577 1.475.326 1.590.401 1.714.452

Barra de Fierro por

Unidad
Poblacion en Demanda  228.294 246.101 265.297 285.990 308.297 332.344 358.267 386.212 416.337 448.811 483.818
vivienda Arena
Empresas por 28.800 31.046 33.468 36.079 38.893 41.926 45.197 48.722 52.522 56.619 61.035
constructoras Cubos

Demanda Total de 257.094 277.147 298.765 322.068 347.190 374.271 403.464 434.934 468.859 505.430 544.853

Arena por Cubos

Fuente: Elaboracién propia
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7.5 Oferta

La oferta se refiere a las cantidades de un bien o servicio que los ofertantes estan dispuestos a
producir a los posibles precios del mercado, los productos se encuentran dentro de una oferta
desarrollada de una economia de libre mercado, donde los productos o comercializadores se
encuentran en libre competencia, sobre todo por la existencia de tal cantidad de ofertantes de
un mismo producto, por el cual la empresa se encontraria dentro de la oferta oligopodlica que se
caracteriza porque el mercado estd dominado por unos cuantos productores o comercializadores,

que determina los precios y cantidad ofrecida.

7.5.1 Anélisis de la Oferta

Las ofertas dentro del Municipio del Cobija relativo a la comercializacion de material de
construccidn, son de gran dificultad en su cuantificacion considerando el ingreso de manera
informal al mercado en el Municipio de Cobija desde el vecino pais del Brasil sin el control

correspondiente por parte de las autoridades de la Aduana.

Por medio de las entrevistas realizadas a ferreterias y empresas comercializadoras se evidencia
una competencia desleal en las variacion de precios de algunos productos, ya que en la
actualidad no existe una institucion que regule y controle dicho mercado, por tal motivo se
realizara un estudio de estrategia en marketing y costos de venta para dar frente a la competencia

si dejar de lado la calidad del producto.

8. ESTRATEGIA DE MERCADEO

8.1 Plan de Marketing

El plan de Marketing cuenta de condiciones para su elaboracion por medio de un documento
estructurado de trabajo metodico y organizado para alcanzar el objetivo deseado con la

capacidad de proporcionar a la organizacién una ventaja competitiva.

En el Estudio de Factibilidad se desarrollaran puntos fundamentales como parte del Plan de
Marketing, mediante un documento que contiene los objetivos y estrategias del area incluyendo

como elemento fundamental de un proceso de planeacion.

e ;Qué se va hacer? El desarrollo del objetivo
e ;COmo se va hacer? Tipos de estrategias
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Analisis de la situacion
Determinacion de objetivos

Y

Elaboracion v seleccion de estrategias

)

Y

Plan de accion

Y

Establecimiento de presupuesto

Y

Métodos de control

Figura 33 Plan de Marketing
Fuente: www.marketing-xxi.com

8.1.1 Justificacion

Dentro de las empresas o todo emprendimiento se debe planificar las acciones de marketing,
esto debido a que es la herramienta de gestion que permitira posicionar nuestro servicio o
productos al mercado, por lo que debemos disefiar, implantar y controlar las acciones de un
plan con objetivos estratégicos para poder llegar al frente a través de un valor diferenciado.

Con politica de precios acorde a los ingresos del segmento del mercado al cual se dirige el
producto, el manejo de los canales de distribucion dentro de una cadena de acciones
permitiéndonos llegar al consumidor y también dar a conocer las bondades del producto

mediante una campafia publicitaria que seduzca al cliente a su compra.

8.1.2 Analisis FODA
Se realiza el anélisis interno y externo de la empresa, para tratar la meta de empatar las
fortalezas y oportunidades, eliminando o reduciendo las debilidades y minimizando las

amenazas.


http://www.marketing-xxi.com/

Tabla 33
Andlisis FODA
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Oportunidades

Amenazas

Crecimiento de la Ciudad

Mal estado de las carreteras

Mejores acuerdos con proveedores

Nuevas empresas comercializadoras

Incremento del tipo de cambio en la moneda
brasilera (real)

Bajo costo en el tipo de cambio de
moneda brasilera (real)

Capacitar al personal en las respectivas areas
de trabajo y atencion al cliente

Politicas gubernamentales

Crisis econémica

Fortaleza

Debilidad

Diversidad de proveedores en el mercado

Impacto del factor economico

Productos de calidad

Competencia con precios mas
economicos

Costos bajos en la distribucion

Asesoramiento técnico

Trato directo con el cliente

Dependencia de los proveedores

Fuente: Elaboracion propia

8.1.3 Linea de Productos

La empresa comercializara material de construccion con una gran variedad de proveedores de

productos esenciales para la construccion tales como:

e Cemento de 42,5 kg.
e Ladrillos de 6 huecos

e Arena de particulas entre 4,75 y 0,0075mm

e Fierro con un didmetro de: 3/8, 1/2, 5/8 y 3/4 pulgadas

e Grava de tamafio comun de 3/4 pulgadas

8.1.4 Estrategia competitiva

Figura 34 Tipo de estrategia
Fuente: Elaboracion propia
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La Empresa establece una estrategia para la satisfaccion de dos grupos del mercado mediante
sus necesidades y tipos de compradores detallando se en:

Estrategia de diferenciacion amplia. Pretende diferenciar el producto de la empresa del de los
rivales con atributos que atraigan un espectro amplio de los compradores.

¢Por qué?

La Empresa busca satisfacer las necesidades a toda la poblacion por medio de productos con un
atributo agregados de caracteristicas idoneas para ser aplicadas a la estructura de forma oportuna
al valor que proporciona la empresa CO-MAC S.R.L., mediante a informacion en asesoramiento
técnico con la calidad de marcas reconocidas a nivel regional e internacional las cuales van
dirigidas a los clientes en el rubro de la construccion.

8.1.5 Marca, Logotipo y Slogan

Estos principales elementos determinan las particularidades que nos permiten identificar a la
empresa del resto de la competencia.

En la identidad de debe mantener una homogeneidad en su tratamiento siendo una imagen
coherente frente a todos sus elementos de identidad referente al tipo de actividades que realiza
la empresa.

Marca: La marca es la identidad plasmado en un nombre o simbolo que nos diferencia de los
competidores principalmente al tipo de bien o servicio que realiza. EI nombre de la empresa

resume sus cualidades reales, racionales y emocionales que llegue a percibir el consumidor.

Figura 35 Marca de la Empresa CO-MAC S.R.L.
Fuente: Elaboracion propia

Logotipo: Es el identificador de la marca de uso comun en todas las aplicaciones publicitarias,
en donde se demuestra el prestigio, confianza y seguridad en representada por sus productos

Colores utilizados en el disefio del logotipo se describen en la siguiente forma:



Tabla 34

Psicologia del color y forma

Color

Detalle

Psicologia del color

Azul

Personalidad/emocion

Asociado con agua, paz, representa calma y serenidad e Incrementa
productividad.

Marketing

Es el color mas usado en la empresa por ser productivo y no invasivo,
crea sensaciones de seguridad y confianza en una marca.

Naranja

Personalidad/emocion

Refleja emocidn, entusiasmo, Muestra calidez y Simbolo de
precaucion

Marketing

Significa agresién. Crea un llamado a la accion: compre, venda,
suscribase, presente en compradores impulsivos, representa una marca
amigable, alegre y confiable.

O
o
®

Gris

Personalidad/emocion

Expresar elegancia, respeto, desconsuelo, aburrimiento, vejez.
Marketing

Iguala todas las cosas y no influye en los otros colores. Es un color
neutro y en cierta forma sombrio. Ayuda a enfatizar los valores
espirituales e intelectuales.

Psicologia de forma

Circulo
Significa el movimiento, el cambio, lo absoluto, el verdadero yo.

Fuente: www.psicologiadelcolor.com
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Mediante el disefio se realizd la seleccion de los colores primarios azul y naranja por la

confianza y seguridad del producto que se quiere reflejar, de una marca amigable con el

consumidor, el color segundario gris que expresa elegancia y respeto a la empresa.


http://www.psicologiadelcolor.com/
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I ! Eguipa tu obra ii \

Figura 36 Logotipo de la Empresa CO-MAC S.R.L.
Fuente: Elaboracion propia

Slogan: Frase que refleja la filosofia de la empresa en la colaborando con material de
actividades en construccion efectuados por la poblacién. Por el cual la empresa CO-MAC

expresa el slogan de:

I Equipa tu obra ;;

Figura 37 Slogan de la empresa CO-MAC S.R.L.
Fuente: Elaboracion propia

8.1.6 Filosofia Empresarial
8.1.6.1 Mision

La mision es el motivo y proposito, fin o razon de ser de la existencia de una empresa u
organizacion por que define, lo que pretende cumplir en su entorno o sistema social en el que

actua, como también lo que pretende hacer y quiere hacer.
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Misién
Somos una Empresa dedicada a la comercializacion y venta de Material de Construccion con el
objetivo de satisfacer las necesidad del clientes con productos y servicios asociados a la
construccidn, con el compromiso de ofrecer mejor calidad acorde al cumplimiento de las normas
legales y ambiental, desarrollando relaciones duraderas y de mutuo beneficio con nuestros
clientes, proveedores y empleadores.

Figura 38 Mision de la Empresa
Fuente: Elaboracién propia

8.1.6.2 Vision

La vision es el camino al cual se dirige la empresa a largo plazo y la orientacion a decisiones
estratégicas de crecimiento junto a la competencia.
Vision

Ser la Empresa lideres en la comercializacion de material de construccion del mercado cobijefio

mediante la eficiente y competitiva en el mercado, contribuyendo al desarrollo del Municipio y

Departamento.

Figura 39 Vision de la Empresa
Fuente: Elaboracion propia

8.1.6.3 Valores

Los valores son aquellos juicios éticos sobre situaciones imaginarias o reales a los cuales nos

sentimos més inclinados por su grado de utilidad personal y social.

Valores

o La integridad basada en nuestro accionar en principios de honestidad y transparencia. En el
cumplimiento de las leyes nacionales.

e Lacalidad por la seleccion de proveedores de material en construccion con el total
cumplimiento de los estandares establecidos de mayor resistencia en produccion.

e Laempresa se inclina en el respeto al trabajo de los demas y el propio. El éxito del trabajo
en equipo se fundamenta en la confianza y sinceridad de sus componentes asi como en la

consideracién ante los demas.

Figura 40 Valores de la Empresa
Fuente: Elaboracién propia
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8.1.7 Desarrollo del Marketing Mix
8.1.7.1 Producto

La empresa propone introducir al mercado distintos productos referentes a la construccion, de
empresas proveedoras nacionales como extranjeras obteniendo una mayor participacion en el
mercado.

La empresa cuenta con los siguientes productos:

e Cementos Yura

Presentacion

Cemento Portland Tipo IP

Bolsas de 42.5 kg. / Granel / Big Bag de 1.5 TM

Figura 41 Cemento Yura
Fuente: www.yura.com.pe

e Ladrillo de 6 huecos

Presentacion

Se elaboran en tres medidas de ancho, alto y largo: 12x18x33 (para muros de 10cm de espesor)
Peso x unidad 3,3Kkgs.

Ladrillo
12x18 x33 T6

Figura 42 Ladrillo de 6 huecos
Fuente: www.articulo.mercadolibre.com.ar



http://www.yura.com.pe/
http://www.articulo.mercadolibre.com.ar/
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e Arena
Se compone de silice o dioxido de silicio (SiO2), de origen muy variado; puede extraerse de los
rios o lagos.

Las Arena normalmente est4 formada por particulas entre los 4.75 y 0.075 mm.

Figura 43 Arena
Fuente: www.ecured.cu/Arena

e Barra de construccion
Fierro Corrugado ASTM A615-GRADO 60.

Presentacion

Se presenta en barras de 9 m y 12 m de longitud en los siguientes diametros: 3/8", 1/2", 5/8",
3/4",

Figura 44 Barra de construccion
Fuente: www.acerosarequipa.com



http://www.ecured.cu/Arena
http://www.acerosarequipa.com/
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® Grava
Presentacion
El proceso de produccion de la Grava es tal que debe asegurar que las particulas constitutivas

tengan un rango de tamario de 3/4 de pulgada aproximadamente.

Figura 45 Grava
Fuente: www.trateco.net

8.1.7.2 Precio

Por medio del estudio de mercado realizado se determind los distintos costos en cada producto
por el cual el cliente estaria dispuesto a pagar, aplicando la politica de precio acorde al segmento
de mercado del cual va dirigido el producto y en comparacion de la competencia por lo que se
establece los siguientes precios:

Tabla 35

Precios Propuestos Marketing — Expresado en Bolivianos
N° Descripcion Precio propuesto
1 Cemento YURA de 42,5 kg. 55
2  Ladrillos de 6 huecos por Unidades 1
3 Arena de particulas entre 4,75 y 0,0075mm 60
4 Fierro con un diametro de 3/8 pulgadas 49
5  Fierro con un didmetro de 1/2 pulgadas 75
6  Fierro con un didametro de 5/8 pulgadas 121
7 Fierro con un diametro de 3/4 pulgadas 185
8  Grava de tamafio comun de 3/4 pulgadas 528

Fuente: Elaboracion propia


http://www.trateco.net/
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8.1.7.3 Plaza

La estrategia de plaza a utilizar es el canal de marketing directo, vendiendo de forma directa al
consumidor en el propio local comercial sin la existencia de intermediarios. Dado que la
empresa siendo comercializadora cuenta con una variedad de proveedores de material dedicada
a la reventa del mismo, llegando a ser un intermediario del canal entre los fabricantes y los
consumidores.

La comercializadora esta situada en la avenida 9 de febrero a 3 km del centro de la cuidad.

©

Figura 46 Ubicacion de la Empresa
Fuente: Google Heart

8.1.7.4 Publicidad y Promocion

Mediante el estudio realizado se pretende aplicar estrategias comunicacionales intensivas
puesto que es idéneo para introducir la Empresa CO-MAC y sus servicios al mercado, con el
objetivo de comunicar la ventaja competitiva que posee la empresa , como el servicio de
excelencia en atencion al cliente, entrega justo a tiempo y asesoramientos de construccién en
general por medios televisivos de canales locales, redes sociales de mayor utilidad y revistas,

proponiendo al mercado una nueva opcién en la compra y servicio en material de construccion.

8.1.7.4.1Publicidad
Television: Mediante este medio se comunicacion se transmitird mensajes sencillos y estaran
orientados a resaltar la informacion y variedad en material de construccion, como también el

buen ambiente del lugar y la excelente atencion del personal.
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Cabe mencionar que estos mensajes seran verbales como no verbales, por el cual se integraran
a través de fotografias video e informacion.

Se dara a conocer también la nueva propuesta de comunicacion de la empresa a utilizar para
las promociones en los codigos QR.

Canal 15 Sistema Pandino de Comunicacion

En este canal televisivo se lo emitira en el programa de noticas el dia lunes a domingo. En
cuanto a los costos que se van a incurrir en la transmision del spot publicitario de canal 15 sera
de 1.000bs al mes.

Tabla 36
Presupuesto en comunicacion Canal SPC — Expresado en Bolivianos
. Costo unitario Valor
DIES Pases Sjoo mensual Bs. ML total Bs.
Lunes a domingo 6 1min 1000 3 3000

Fuente: Elaboracién propia

Canal Universitario

Se lo emitird en el programa encuentros amazonicos los dias lunes a domingo. En cuanto a los
costos que se van a incurrir en la transmisién del spot publicitario de canal 18 universitario sera
de 900bs al mes.

Tabla 37
Presupuesto en comunicacion Canal Universitario — Expresado en Bolivianos
. Costo unitario Valor
BIES Pases =lpo mensual Bs. — total Bs.
Lunes a domingo 6 1min 900 3 2700

Fuente: Elaboracion propia

Redes sociales

Se mejorara la comunicacion en las cuentas de redes sociales, como Facebook. Este tipo de
medios de comunicacién permiten multiplicar los destinatarios de los mensajes ya que
posibilitaran llegar no s6lo a los contactos de la empresa, sino también a quienes estan

conectados con ellos en la red social.

Tabla 38
Presupuesto en redes sociales — Expresado en Bolivianos
Detalle _Co§to Mes Valor total Bs.
unitario Bs.
Internet ilimitado en la difusion 200 12 2400

redes sociales

Fuente: Elaboracién propia
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8.1.7.4.2Promocion en venta

Comprende en actividades que permitiran presentar al cliente con el producto o servicio de la
empresa, la promocion de ventas debe llevarse a cabo para que el cliente se anime a comprar y
conozca el producto por medio de: Afiches informativos, regalos en la compra del producto,

participacion en eventos sociales entre otros.

8.1.7.4.3 Material POP

EL Material P.O.P. (Point of Purchase) literalmente, punto de compra en inglés, es todo aquel
articulo promocional que un cliente puede “retener” ya sea fisica o “mentalmente” y que sirve
para que la publicidad se vuelva permanente. Técnicamente todo lo que se pueda dejar tu cliente
y que le sirva para recordar a tu empresa, es P.O.P.

La empresa propone realizar los siguientes materiales con el objetivo de:

e Informar caracteristicas y ventajas de los productos y Empresa

e Diferenciarse de la competencia

e Recordar el prestigio de las marcas del producto

e Informacion promocional

Revistas, Volantes y banner

En el uso de estos medios de comunicacién aplicados con los codigos QR que permitird adaptar
los mensajes promocionales, publicitarios e informacion del material y la empresa con mayor
atraccion para el consumidor de forma especifica. Ademas facilitara el dialogo con los clientes

y el restablecimiento de relaciones con el mismo.

Tabla 39
Presupuesto de medios impresos — Expresado en Bolivianos
Detalle _Cos_to Cantidad Valor Semana Valor total
Unitario Bs.  Semanal mensual Bs. Bs.
Revista 2 60 120 6 720
Volante 0,5 350 175 6 1.050
Banner 250 2 500 1 500
Total 2.270

Fuente: Elaboracién propia

Regalos promocionales

Los regalos promocionales ayudan a crear posicionamiento en la mente del consumidor con la
Empresa por lo que contribuye una imagen positiva dirigiendo cualquier audiencia sean a los

clientes actuales y potenciales.
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Para lo cual se propone lo siguiente:

CO-MAC s=..

Figura 47 Regalos Promocionales
Fuente: Elaboracion propia

Se realizaran una promocion de compras acumuladas a una determinada cantidad de productos,
por lo que se le hara acreedor de los regalos, con una duracién promocional de 6 semanas por
afio en distintas fechas especificas, proporcionando informacion de los productos con la correcta
utilizacion de estrategias logrando que la empresa alcance los objetivos planteados.

Tabla 40
Propuestos en regalos promocionales — Expresado en Bolivianos

Costo Unitario

Detalle Bs Cantidad Costo Total
Chaleco 25 21 525
Overoles 100 4 400
Casco 25 25 625
Total 1.550

Fuente: Elaboracion propia
8.1.8 Presupuesto del Plan de Marketing

En la siguiente tabla se detalla el presupuesto para la implementacién del Plan de Marketing.
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Tabla 41
Presupuesto Plan de Marketing — Expresado en Bolivianos
Detalle Unidad  Cantidad Precio unitario Valor total
Bs. Bs.
Difusion del spot Mes 3 1.000 3.000

publicitario en canal SPC
Difusion del spot
publicitario en canal Mes 3 900 2.700
Universitario

Internet ilimitado para

. Mes 12 200 2.400
redes sociales
Regalos Promocionales Semana 6 1.550 9.300
Revista Semana 6 120 720
Volante Semana 6 175 1.050
Banner Afo 1 500 500
Total 19.670

Fuente: Elaboracién propia

9. ESTUDIO TECNICO

9.1 Tamafnio del Proyecto

El tamafio del proyecto se determina por medio de los datos obtenidos del estudio de la demanda
y la tasa de crecimiento en el rubro de la construccion del 7,8%, lo cual la Empresa CO-MAC
S.R.L. tendra una capacidad en almacenaje por mes en los materiales de construccién por la
cantidad en:

Las 1.200 bolsas de cemento cada mese por afio que corresponde al 6% del promedio de la
demanda, con un resultado de almacenaje anual de 14.400 bolsas de cemento.

De acuerdo al parametro se establece una capacidad de almacenaje del 54% el primer afio (648
bolsas por mes), 58% el segundo afio (696 bolsas por mes), 63% el tercer afio (756 bolsas por
mes), 68% el cuarto afo (816 bolsas por mes), 73% el quinto afio (876 bolsas por mes), 78% el
sexto afio (936 bolsas por mes), 85% el septimo afio (1.020 bolsas por mes), 91% el octavo afio
(1.092 bolsas por mes), 98% el noveno afio (1.176 bolsas por mes) y el 100% el décimo afio
(1.200 bolsas por mes). Con el tamafio por afio hasta la gestion 2026 definido en la siguiente
tabla:
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Tabla 42

Tamario del Proyecto por Bolsas de Cemento
Afio Porcentaje Cantidad de Almacenaje  Almacenaje  Almacenaje

Capacidad Operativa por Mes en bolsas por Mes anual

2017 54% 648 12 7.776
2018 58% 696 12 8.352
2019 63% 756 12 9.072
2020 68% 816 12 9.792
2021 73% 876 12 10.512
2022 78% 936 12 11.232
2023 85% 1.020 12 12.240
2024 91% 1.092 12 13.104
2025 98% 1.176 12 14.112
2026 100% 1.200 12 14.400

Fuente: Elaboracion propia
Las 35.000 unidades de ladrillo cada mes por un afio que corresponde al 5% del promedio de la

demanda, con un resultado de almacenaje anual de 420.000 unidades de ladrillo.

Mediante el parametro se establece una capacidad de almacenaje del 54% el primer afio (18.900
unidades por mes), 58% el segundo afio (20.300 unidades por mes), 63% el tercer afio (22.050
unidades por mes), 68% el cuarto afio (23.800 unidades por mes), 73% el quinto afio (25.550
unidades por mes), 78% el sexto afio (27.300 unidades por mes), 85% el séptimo afio (29.750
unidades por mes), 91% el octavo afio (31.850 unidades por mes), 98% el noveno afio (34.300
unidades por mes) y 100% el décimo afio (35.000 unidades por mes). Con el tamafio por afio

hasta la gestion 2026 definido en la siguiente tabla:

Tabla 43

Tamario del Proyecto por Unidades de Ladrillo
Afio Porcentaje Cantidad de Almacenaje  Almacenaje  Almacenaje

Capacidad Operativa por Mes en unidades por Mes anual

2017 54% 18.900 12 226.800
2018 58% 20.300 12 243.600
2019 63% 22.050 12 264.600
2020 68% 23.800 12 285.600
2021 73% 25.550 12 306.600
2022 78% 27.300 12 327.600
2023 85% 29.750 12 357.000
2024 91% 31.850 12 382.200
2025 98% 34.300 12 411.600
2026 100% 35.000 12 420.000

Fuente: Elaboracion propia
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Los 300 cubos de grava cada mes por un afio que corresponde al 5% del promedio de la
demanda, con un resultado de almacenaje anual de 3.600 cubos de grava.

Bajo el parametro se establece una capacidad de almacenaje del 54% el primer afio (162 cubos
por mes), 58% el segundo afio (174 cubos por mes), 63% el tercer afio (189 cubos por mes),
68% el cuarto afio (204 cubos por mes), 73% el quinto afio (219 cubos por mes), 78% el sexto
afio (234 cubos por mes), 85% el séptimo afio (255 cubos por mes), 91% el octavo afio (273
cubos por mes), 98% el noveno afio (294 cubos por mes) y 100% el décimo afio (300 cubos por
mes). Con el tamafio por afio hasta la gestion 2026 definido en la siguiente tabla:

Tabla 44
Tamario del Proyecto por Cubos de Grava
Porcentaje Cantidad de Almacenaie Almacenaie
Afo Capacidad Almacenaje por J J
; por Mes anual
Operativa Mes en cubos
2017 54% 162 12 1.944
2018 58% 174 12 2.088
2019 63% 189 12 2.268
2020 68% 204 12 2.448
2021 73% 219 12 2.628
2022 78% 234 12 2.808
2023 85% 255 12 3.060
2024 91% 273 12 3.276
2025 98% 294 12 3.528
2026 100% 300 12 3.600

Fuente: Elaboracién propia

Las 1.400 barras de fierro cada mes por un afio que corresponde al 6% del promedio de la
demanda, con un resultado de almacenaje anual de 16.800 barras de fierro.

Mediante el parametro se establece una capacidad de almacenaje del 54% el primer afio (756
barras por mes), 58% el segundo afio (812 barras por mes), 63% el tercer afio (882 barras por
mes), 68% el cuarto afio (952 barras por mes), 73% el quinto afio (1.022 barras por mes), 78%
el sexto afo (1.092 barras por mes), 85% el séptimo afio (1.190 barras por mes), 91% el octavo
afio (1.274 barras por mes), 98% el noveno afio (1.372 barras por mes) y 100% el décimo afio
(1.400 barras por mes). Con el tamafio por afio hasta la gestion 2026 definido en la siguiente
tabla:
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Tabla 45
Tamario del Proyecto por Barras de Fierro
Porcentaje Cantidad de Almacenaje Almacenaje
Afo Capacidad Almacenaje por Mes en
: por Mes anual
Operativa barras
2017 54% 756 12 9.072
2018 58% 812 12 9.744
2019 63% 882 12 10.584
2020 68% 952 12 11.424
2021 73% 1.022 12 12.264
2022 78% 1.092 12 13.104
2023 85% 1.190 12 14.280
2024 91% 1.274 12 15.288
2025 98% 1.372 12 16.464
2026 100% 1.400 12 16.800

Fuente: Elaboracién propia

Los 450 cubos de arena cada mes por un afio que corresponde al 3% del promedio de la

demanda, con un resultado de almacenaje anual de 5.400 cubos de arena.

De acuerdo al pardmetro se establece una capacidad de almacenaje del 54% el primer afio (243

cubos por mes), 58% el segundo afio (261 cubos por mes), 63% el tercer afio (284 cubos por

mes), 68% el cuarto afio (306 cubos por mes), 73% el quinto afio (329 cubos por mes), 78% el

sexto afio (351 cubos por mes), 85% el séptimo afio (383 cubos por mes), 91% el octavo afio

(410 cubos por mes), 98% el noveno afio (441 cubos por mes) y 100% el décimo afio (450 cubos

por mes). Con el tamafio por afio hasta la gestion 2026 definido en la siguiente tabla:

Tabla 46
Tamarfio del Proyecto por Cubos de Arena
Porcentaje Cantidad de Almacenaje Almacenaje
Afo Capacidad Almacenaje por
. por Mes anual
Operativa Mes en cubos
2017 54% 243 12 2.916
2018 58% 261 12 3.132
2019 63% 284 12 3.402
2020 68% 306 12 3.672
2021 73% 329 12 3.942
2022 78% 351 12 4.212
2023 85% 383 12 4.590
2024 91% 410 12 4.914
2025 98% 441 12 5.292
2026 100% 450 12 5.400

Fuente: Elaboracién propia
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9.2 Ingenieria del Proyecto

El estudio realizado en la ingenieria del proyecto aporta datos técnicos y econémicos que
facilitan un costo de construccion y explotacién, aplicando procedimientos técnicos a traves de
los cudles se podrian lograr alcanzar los objetivos del proyecto, en este estudio se definira los
distintos requerimientos de obra civil, productos, maquinaria, personal en venta y equipos para
el funcionamiento de la Empresa CO-MAC S.R.L. Comercializadora de Material de

Construccion y Asistencia Técnica.

9.2.1 Caracteristicas del Producto

e Cemento

Cementos Yura Portland Tipo IP

Cemento de ultima generacion elaborado bajo los mas altos estandares de la industria
cementera, colabora con el medio ambiente, de conformidad con la NTP 334.090 y la Norma
ASTM C 595, recomendado para todo tipo de obra civil. Posee:

Alta resistencia al ataque de sulfatos, ideal para obras portuarias expuestas al agua de mar,
también en canales, alcantarillas, tineles y suelos con alto contenido de sulfatos.

v Bajo calor de hidratacion.

v" Mayor impermeabilidad.

v" Mayor resistencia a la compresion.

Presentacion

Bolsas de 42.5 kg. / Granel / Big Bagde 1.5 TM

</

ALTA DURABILIOAL

Figura 48 Cemento Yura
Fuente: www.yura.com.pe



http://www.yura.com.pe/
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e Ladrillo

Los “Ladrillos huecos”, también denominados ladrillos no portantes a tubos horizontales, son
ladrillos ceramicos utilizados para la ejecucion de cualquier tipo de muro no portante para
cerramientos o tabiques divisorios y fachadas.

Presentacion:

12x18x33 T6 (para muros de 15cm de espesor).

Ladrillo
12x18x33 T6

Figura 49 Ladrillo de 6 huecos
Fuente: www.articulo.mercadolibre.com.ar

e Arena

La Arena presenta un agregado fino de uso extendido y frecuente en la construccién. El principal
componente de la arena es la silice o didxido de silicio (SiO2), y su origen es muy variado;
puede extraerse de los rios o lagos, en lagunas ocasiones se encuentra en los depdsitos
volcénicos, o puede provenir a partir de roca triturada por medios mecénicos, cuando el hombre
simula las fuerzas que provocan la desintegracion quimica y mecanica de la rocas bajo
meteorizacion y abrasién. Las particulas de Arena normalmente esta formada por particulas
entre los 4.75 y 0.075 mm.

Figura 50 Arena
Fuente: www.ecured.cu



http://www.articulo.mercadolibre.com.ar/
http://www.ecured.cu/
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e Barra de construccion

Fierro Corrugado ASTM A615-GRADO 60

Denominacion: Fierro Corrugado ASTM A615-GRADO 60.

Descripcion: Barras de acero rectas de seccion circular, con resaltes Hi-bond de alta adherencia
con el concreto.

Usos: Se utilizan en la construccion de edificaciones de concreto armado de todo tipo: en
viviendas, edificios, puentes, obras industriales, etc.

Normas técnicas:

Composicion Quimica, Propiedades Mecanicas y Tolerancias dimensionales:

- ASTM A615 Grado 60

- Norma Técnica Peruana 341.031 Grado 60.

- Reglamento Nacional de Edificaciones del Peru.

Presentacion: Se presenta en barras de 9 m y 12 m de longitud en los siguientes diametros:
3/8", 1/2", 5/8", 3/4".

. WA A W\ A‘\
Figura 51 Barra de construccion
Fuente: www.acerosarequipa.com

e Grava
La Grava presenta un agregado grueso de uso comun y generalizado, es uno de los principales
componentes del concreto; por este motivo, la calidad de la grava triturada es de vital

importancia para asegurar que la estructura del concreto cumpla con su proposito.

La Grava es un material que se extrae de rocas de cantera, triturados o procesados a partir de
procedimientos mecanicos. El proceso de produccion de la Grava es tal que debe asegurar que
las particulas constitutivas tengan un rango de tamafio de 3/4 de pulgada aproximadamente.


http://www.acerosarequipa.com/
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La granulometria de la grava pueden ser desde muy pequefias, de 3/6 a 3/8 de pulgada, y hasta

grava triturada de tamafio mayor, es decir, de 3 a 6 pulgadas.

Figura 52 Grava
Fuente: www.trateco.net

9.2.2 Proceso de Produccidn y/o servicio
La Empresa presenta un proceso de desarrollo en el cual determina el tiempo para el inicio de

sus actividades en comercializacion, los cuales son:


http://www.trateco.net/
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LEYENDA
RECEPCION DE LA ALMACENAMIENTO A
MERCADERIA —
TRASPORTE »
ASISTENCIA <>
CONTROL [ ]
ALMACEN DE OPERACION DE CONTROL Q
MERCADERIA
ORDENAMIENTO Y

LIMPIEZA DE LA MER-
CADERIA PARA SU EX-
HIBICION

INGRESO DEL
CLIENTE

ASISTENCIA EN
INFORMACION

Q
PAGADOS Y FAC-
TURADO DE LOS

PRODUCTOS
DESPACHADO DEL
CLIENTE

Figura 53 Proceso de comercializacion
Fuente: Elaboracién propia

Recepcidén de la mercaderia

Se realiza mediante la adquisicion de forma directa con las Empresas proveedoras para la
comercializacion del mismo, en el Municipio de Cobija.
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Dentro de la recepcion de la mercaderia intervendrd 3 operarios quienes almacenaran los
productos y el control del Ingeniero Comercial quien realiza acuerdos con las empresas
productoras.

En este ambiente llegan los distintos productos (cemento, ladrillo, arena, barras de fierro y
grava) y posteriormente ser almacenados.

Almacén de mercaderia

El almacén es el lugar o espacio fisico para el almacenaje de bienes dentro de la cadena de
suministro. Los almacenes son una infraestructura imprescindible para la actividad de todo tipo
de empresas comercializadoras.

Dentro del almaceén se realizara la administracion del material de ingreso y salida de productos
para su comercializacion, actividad que cominmente cuenta 3 personas responsable del manejo
del material como el transporte.

Ordenamiento y limpieza de la mercaderia para su exhibicion

En el desarrollo del orden y limpieza, se contara con un aproximado de 2 personas con la
herramienta e indumentaria correspondiente en el manejo de material pesado como ser: arena,
grava, ladrillos, fieros y cemento.

La limpieza total los materiales pone en préactica el balance entre costos de limpieza y la buena
imagen de la empresa hacia el cliente.

Criterios que debe satisfacer un proceso de limpieza para su exhibicién.

» Laeficacia de la separacion del material y herramientas para su comercializacion

« El proceso de limpieza debe dejar la superficie del producto limpio en un estado aceptable.
« Tiene que evitar la lesion del producto.

Ingreso del cliente

Es el ambiente en el cual el cliente ingresa para la comprar sus productos, con la atencion del
personal correspondiente. En el ingreso se observara que el cliente entre y salga con sus
pertenencias ya sean bolsa o mochila.

Asesoramiento en informacion

Es el tipo de asesoramiento que se efectuara de acuerdo al tipo de infraestructura que el cliente
desarrollé, se le proporcionara la informacién aproximada en cantidad de material que requiera
dicha infraestructura por el personal correspondiente.

Seleccion de productos por parte del cliente


https://es.wikipedia.org/wiki/Almacenaje
https://es.wikipedia.org/wiki/Bien_econ%C3%B3mico
https://es.wikipedia.org/wiki/Cadena_de_suministro
https://es.wikipedia.org/wiki/Cadena_de_suministro
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Es el tipo de accion en cual el cliente identifica el tipo de material que llegue a requiere en su
construcciédn, donde el encargado en venta estard atento a cualquier consulta o necesidad por
parte de los clientes al momento de seleccionar el producto, proporcionandole informacion de
las caracteristicas del producto como también su calidad y rendimiento, una vez seleccionado
el producto el cliente pasara por el ambiente de caja.

Pagados y facturado de los productos

Se procede una vez que el cliente seleccione el producto y la cantidad del mismo, ya
seleccionado se determina el costo total del producto, procediendo a cobrar el valor monetario
en caja y la entrega de factura de compra por el encargado en venta.

Despachado del cliente

Es el proceso de entrega del material hasta su obra o lugar que desee dependiendo de la cantidad
de material con el encargo (2 operarios y chofer), una vez que el cliente haya pagado la
adquisicion del producto, logrando satisfacer al cliente por su compra.

9.2.3 Requerimiento

9.2.3.1 Edificacién y Distribucion

La infraestructura de empresa CO-MAC S.R.L. Esta disefiado como un proyecto que contara
para la comercializacion del producto, almacén, area administrativo, asi como sus respectivas

instalaciones. En el calculo monetario se identifico cada unidad de medida y su cuantificacion.

Tabla 47
Cuantificacion monetaria de Edificaciones - Expresado en bolivianos
Costo
Descripcion Area mts2 Unitario en Monto Total
Bs. en Bs.
Area de comercializacion 50 1.400 70.000
Oficina Administrativa Financiera 26 1.200 31.200
Oficina Gerencia 34 1.300 44.200
Oficina en Caja 4 1.100 4.400
Almacén Interno (Cerrado) 75 1.000 74.800
Almacén Externo (Abierto) 72 20 1.440
Oficina Secretaria 6 1.000 6.000
Servicio Sanitario (Bafio) 4 1.500 6.000
Terreno 1° 550 350 192.500
Terreno 2° 550 350 192.500
Total 623.040

Fuente: Arquitecto Lic. Michael Alvaro Suxo Paredes

La empresa contara las siguientes divisiones en infraestructura.
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+  Area de Comercializacion

Este ambiente se ubicara en la parte frontal, siendo el area mas importante para la empresa por
el tipo funcion que realizara para la comercializar los productos que se oferte al mercado del
Municipio de Cobija. Con el respectivo personal en desarrollo en la buena orden y atencion al
cliente.

« Oficina Administrativa Financiera

Es el ambiente se ubicara en la parte trasera del area de comercializacion en donde se realizara
el control financiero y evaluacion econdmica del ingreso y egreso de la empresa, como también
la busqueda opciones de inversion en material con las que pueda contar la empresa, adquisicion
de activos, ampliacion del local, compra de titulos o acciones, etc.

e Oficina Gerencial

El ambiente se ubicara alado continuo de la oficina financiera administrativa para el desarrollo
de funciones como, representar a la sociedad frente a terceros y coordinar todos los recursos a
través del proceso de planeamiento, organizacion direccion y control a fin de lograr objetivos
establecidos.

e Oficinaen Caja

Se ubicara dentro del area de comercializacién por el tipo de funciones que efectia en Caja
como: recepcion, entrega y custodia de dinero en efectivo, cheques, giros y demas documentos
de valor, a fin de lograr la recaudacion de ingresos a la empresa y la cancelacion de los pagos

que correspondan a través de caja.

+ Oficina Secretaria

Dentro de este ambiente se realizara el registro de todo tipo de documento dirigido a la empresa,
como también el anuncio y sitas con cualquier funcionario durante la hora laboral.

e Almacén Interno (Cerrado)

Se ubicara alado del area de comercializacién para el abastecimiento inmediato del material. En
el almacenen se realiza el depdsito, ordenado y control de la entrada y salida de los distintos

materiales como: Cemento y Barras de Fierro.

e Almacén Externo (Abierto)
Se ubicara en la parte exterior de la infraestructura por el tamarfio y tipo de traslado que se

Ilegaria hacer, siendo materiales como: Ladrillo, Arena y Grava.
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«  Servicio Sanitario (bafo)
La construccion de los bafios y sanitario seran alejados del area de comercializacion, por la
precaucion de posibles inundaciones de estos, con uso individual de los clientes y del personal

de la empresa.
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Figura 54 Plano de instalaciones de la Empresa Comercializadora CO-MAC S.R.L.
Fuente: Elaboracién propia

9.2.3.2 Vehiculos, Equipo y Herramienta

e Vehiculo

La empresa contara con vehiculos para el transporte y distribucion material de construccion, se
pretende contar con una Camioneta Toyota Dyna, Retro CAT 416E y Volqueta UD Nissan,

cumplirén la funcion de traslado y distribucién del material.
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Camionetas Toyota Dyna
La Camionetas Toyota Dyna Directo Del Japon Sin Intermediarios Modelos 2014 Diésel Turbo,
caja mecanica de color blanco.

Llega a cumplir la funcion de traslado de ladrillos y material pesado para su comercializacion.

Figura 55 Camionetas Toyota Dyna
Fuente: Compra y Venta de Vehiculos OLX La Paz — Bolivia

Retro CAT 416E
La Retro Escaladora CAT 416E modelo 2013 del tipo de color amarillo y combustible diésel.
Desemperia las funciones en carga de arena, grava y movimiento de tierra dentro y fuera de la

empresa.

Figura 56 Retro CAT 416E
Fuente: Empresa Cater-kom (La Paz)
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Volqueta UD Nissan 6X4 330 HP
Volqueta UD Nissan Diésel 6x4 330 Hp Para 14 Cubos Nueva 0 Km. Modelo 2014 del tipo de

color blanco. Cumple la funcion de carga de material pesado como ser arena, grava entre otros.

Figura 57 Volqueta UD Nissan 6X4 330 HP
Fuente: Compra y Venta de Vehiculos OLX La Paz — Bolivia

Monta carga CATERPILLAR P5000-D (CAT)
Los montacargas CATERPILLAR P5000-D estan disefiados para los trabajos mas rudos y de

larga duracién, con su potente motor a diésel de serie del afio 2005, otorga toda la seguridad

para una operacion exitosa.

Figura 58 Monta carga CATERPILLAR P5000-D (CAT)
Fuente: Empresa Cater-kom (La Paz)

* Equipo

Aire Acondicionado

El aire acondicionado sera utilizado para la ventilacion de los distintos espacios por los fuertes
cambios de clima y de tal manera generar un ambiente propenso a los tipos de cambio climatico
que genera satisfaccion del cliente como también de los propios funcionarios de la Empresa
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CO-MAC S.R.L. ubicados en los ambientes de

comercializacion y Oficinas 2 aires
Acondicionado por ambiente.
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Figura 59 Aire Acondicionado
Fuente: Importadora Acre-Corp S.R.L.

Soporte

Los soportes son utilizados para el acomodado del cemento dentro del almacén evitando que

estos revienten por la cantidad y peso que genera cada bolsa de cemento, como también efectua
un mayor orden en cantidad facilitando su traslado.

Figura 60 Soportes de Madera
Fuente: Elaboracion propia

Estante

Los estantes seran utilizados para la presentacion de los productos tales como: cemento y

ladrillo, lo cual tendran dos tipos de presentacion de estantes en madera y metalicos.

Figura 61 Estante de madera y metalico
Fuente: Elaboracion propia
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Presentacion en vidrio
Este tipo de presentacion tendra forma cuadrada para muestra de los productos de: arena 'y grava,

del material acoplado al escritorio general.

Figura 62 Presentacion en vidrio
Fuente: Vibre ria Gomes

* Herramienta de trabajo
Son herramientas que facilitaran y protegeran en las funciones del personal encargado en la
carga y descarga de los productos, dotandoles de herramientas como: guantes, casco, alicate,

picota, serrucho, martillo, metro, carretilla y pala.

Figura 63 Herramientas de Trabajo
Fuente: Elaboracion propia

Se establece el total de herramientas, vehiculo y equipos requeridos por el proyecto, se presenta

en la siguiente tabla.
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Tabla 48
Cuantificacion Monetaria de Vehiculo, equipo y herramienta - Expresado en bolivianos
Valor Unitario  Valor Total

Detalle Cantidad

en Bs. en Bs.
Camionetas Toyota Dyna 1 110.000 110.000
Retro CAT 416E 1 240.000 240.000
Volqueta UD Nissan 1 230.000 230.000
Il\)/lonta carga CATERPILLAR P5000- 1 47000 47000
Aire Acondicionado 4 1.900 7.600
Pale (Soporte) 50 10 500
Estante 2 200 400
Presentacion en vidrio 2 60 120
Alicate 2 20 40
Picota 2 55 110
Serrucho 2 35 70
Martillo 2 45 90
Metro 2 15 30
Pala 2 30 60
Total 636.020

Fuente: Elaboracion propia

9.2.3.3 Materia prima

Mediante el andlisis del estudio de factibilidad se puede determinar que CO-MAC S.R.L. es una
Empresa de servicio, ya que ofertara al cliente el producto ya elaborado, lo que con lleva que la
materia prima de la Empresa Comercializadora de Material de Construccion y Asistencia

técnica sera el total de material de construccion que se adquiera para la venta al consumidor.

Se llega a determinar a las importadoras y/o empresas que nos proveeran los distintos materiales
de construccion los cuales seran; Concristo Cont. S.R.L., Iceliz, Arenera Aguila, Agregados de
la Selva e Import. Export. Ronbol S.R.L. quien nos provee de 4 tipos de tamafio en Barras de
fierro divididos por su mayor en los 27% de Fierro con un didmetro de 3/8 pulgadas, 27%
Fierro con un diametro de 1/2 pulgadas, 19% Fierro con un diametro de 5/8 pulgadas y el 27%

de Fierro con un diametro de 3/4 pulgadas
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Cuantificacion Monetaria de Materia Prima - Expresado en bolivianos
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Caracteristica del Valor Afo

producto Unitario 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026
fgg‘irgo TR 44 342.144  367.488  399.168  430.848 462528 494208 538560 576576 620928  633.600
Cantidad de Material 7.776 8.352 9.072 9.792 10.512 11.232 12.240 13.104 14.112 14.400
Ladrillos de 6

huecos por 0,7 161.595 173.565 188.528 203.490 218.453 233.415 254.363 272.318 293.265 299.250
Unidades

Cantidad de Material 226.800 243.600 264.600 285.600 306.600 327.600 357.000 382.200 411.600 420.000
Arena de particulas

entre 4,75y 30 87.480 93.960 102.060 110.160 118.260 126.360 137.700 147.420 158.760 162.000
0,0075mm

Cantidad de Material 2.916 3.132 3.402 3.672 3.942 4,212 4,590 4914 5.292 5.400
Fierro con un

diametro de 3/8 34 80.206 86.156 93.568 100.980 108.426 115.838 126.242 135.150 145.554 148.512
pulgadas

Cantidad de Material 2.359 2.534 2.752 2.970 3.189 3.407 3.713 3.975 4.281 4,368
Fierro con un

diametro de 1/2 53 125.027 134.302 145.856 157.410 169.017 180.571 196.789 210.675 226.840 231.504
pulgadas

Cantidad de Material 2.359 2.534 2.752 2.970 3.189 3.407 3.713 3.975 4,280 4,368
Fierro con un

diametro de 5/8 84 137.172 147.252 160.020 172.704 185.388 198.072 215.880 231.168 248.892 254.016
pulgadas

Cantidad de Material 1.633 1.753 1.905 2.056 2.207 2.358 2.570 2.752 2.963 3.024
Fierro con un

diametro de 3/4 127 345.567 371.221 403.225 435.356 467.233 499.364 544.068 582.422 627.380 640.080
pulgadas

Cantidad de Material 2.721 2.923 3.175 3.428 3.679 3.932 4,284 4,586 4,940 5.040
Grava de tamafio

comun de 3/4 275 534.600 574.200 623.700 673.200 722.700 772.200 841.500 900.900 970.200 990.000
pulgadas

Cantidad de Material 1.944 2.088 2.268 2.448 2.628 2.808 3.060 3.276 3.528 3.600
Total 1.813.791 1.948.144 2.116.125 2.284.148 2.452.005 2.620.028 2.855.102 3.056.629 3.291.819 3.358.962

Fuente: Elaboracion propia
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9.2.3.4 Recursos Humanos
9.2.3.4.1 Estructura Organizacional
La organizacion de la empresa CO-MAC S.R.L. Presenta una grafica estructurada, mostrando

las relaciones entre el distintos jefes de unidad y su linea de autorizacion en la siguiente figura.

Figura 64 Organigrama de la Empresa
Fuente: Elaboracién propia

9.2.3.4.2 Establecimiento de las Funciones Principales
En base al organigrama se determina las funciones principales de cada miembro de la Empresa.

Gerente
Determinacion del cargo: Gerente
Funciones: Administrar toda la Empresa Comercializadora

N° de personas responsables: 1 persona
Jefe inmediato: Asamblea de socios

Requisitos para el cargo:
»  Ser ciudadano Boliviano

»  Tener titulo en provision nacional en licenciatura en Ingenieria Comercial.
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Tener experiencia minima de 2 afios en funciones de cargos similares.
Tener incentivas para realizar nuevos emprendimientos.

Tener buenas relaciones publicas.

Y V V V

Capacidad de trabajar bajo presion.

Descripcion de cargo

Es responsable de la administracion, planificacién, organizacion y control de la economia
financiera, recursos humanos, materiales, servicio, importacion y estabilidad de la empresa.
Debera coordinar planes, programas y proyectos para optimizar operaciones econémicas-

financieras en beneficio de la empresa comercializadora.

Secretaria
Determinacion del cargo: Secretaria
Funcion: Ayudar en el proceso de la administracion

N° de personas responsables: 1 persona

Jefe inmediato: Gerente

Requisitos para el cargo:

Ser ciudadana Boliviana

Tener titulo en secretariado general

Tener experiencia minima de 2 afios en ejercicio profesional en funciones similares.
Tener incentivas para realizar nuevos emprendimientos.

Tener buenas relaciones publicas.

YV V V V V V

Capacidad de trabajar bajo presion.

Descripcion de cargo

Es responsable de elaborar documentos dependientes de la gerencia, ayudara en la parte
administrativa, elaborara reportes técnicos de las actividades del movimiento y abastecimiento
de la mercaderia, asi mismo serd la que controle la asistencia del personal de la Empresa
Comercializadora.

Area Financiera

Contador
Determinacion del cargo: Contador
Funcion: Realiza los estados financieros de la empresa

NC de personas responsables: 1 persona
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Jefe inmediato: Gerente

Requisitos para el cargo:

Ser ciudadana Boliviana

Tener titulo en la carrea de Contaduria Publica.

Tener experiencia minima de 2 afios en ejercicio profesional en funciones similares.
Tener buenas relaciones publicas.

Tener respeto y honestidad

YV V. V V V V

Capacidad de trabajar bajo presion.

Descripcion de cargo

Responsable de llevar adelante todos los proceso financieros de la empresa, control de la gestion
financiera evaluacion y administracion de tramites concernientes a la situacion econdmica,

tributaria y financiera de la empresa comercializadora.

Cajero
Determinacion del cargo: Cajero
Funcion: Efectuar el cobro de uso del servicio

N° de personas responsables: 1 persona

Jefe inmediato: Gerente

Requisitos del cargo:

Ser ciudadano Boliviano

Egresada o titulada en una carrera de Contaduria Pablica.

Tener experiencia minima de 1 afio en funciones en cargos similares.
Tener buenas relaciones publicas.

Capacidad de trabajar bajo presion.

Tener respeto y honestidad

vV V V V V VYV V

Certificado de antecedentes policiales

Descripcién del cargo

Realizara el control, determinacion, cobro, facturacion y embalado de los productos que
adquirira los clientes, asi mismo seré el responsable de custodiar el dinero, para que al final del

dia haga su cierre de caja mediante un arqueo de toda la mercaderia vendida en el dia.
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Area de Comercializacion

Técnico 1
Determinacion del cargo: Técnico
Funcién: Asesoramiento en informacioén

N° de personas responsables: 1 persona

Jefe inmediato: Gerente

Requisitos del cargo:

Ser ciudadano Boliviano

Egresada o titulada en la carrera de Ingenieria Civil o Arquitectura.
Tener experiencia minima de 1 afio en funciones en cargos similares.
Tener buenas relaciones publicas.

Capacidad de trabajar bajo presion.

Tener respeto y honestidad

YV V V V V V VY

Certificado de antecedentes policiales

Descripcion del cargo

Realizara el asesoramiento y venta, proporcionando informacion de un aproximado en cantidad
de material que requiera su construccion, como también las caracteristicas de cada producto

propiedades y calidad. Capacitara en el manejo y almacenamiento del material.

Vendedores
Determinacion del cargo: Vendedores
Funcion: Comercializaran el producto

N° de personas responsables: 2 persona

Jefe inmediato: Gerente

Requisitos del cargo:

Ser ciudadano Boliviano

Estudiante del Area Econémica Financiera

Tener experiencia minima de 1 afio en funciones en cargos similares.
Tener buenas relaciones publicas.

Capacidad de trabajar bajo presion.

Tener respeto y honestidad

V V V V V V VY

Certificado de antecedentes policiales
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Descripcion del cargo
Realizara la comercializacion de los productos e interaccion cara a cara con el cliente en una

relacion directa entre comprador y vendedor. Con la mayor amabilidad y respeto al cliente.

Chofer
Determinacion del cargo: Chofer
Funcion: Conducir los vehiculos del Supermercado

N° de personas responsables: 1 personas
Jefe inmediato: Gerente
Requisitos para el cargo:

Ser ciudadano Boliviano

Tener licencia de conducir categoriaB o C
Tener experiencia de un afio en el area
Tener buenas relaciones humanas

Capacidad de trabajar bajo presion.

YV V. V V V VY

Tener respeto y honestidad

Descripcion del cargo

Es el encargado de conducir el camidn para recojo de insumos, traslado del producto (ladrillo,
arena entre otros) de algunos proveedores asi mismo de llevar algunos encargos de compras
mayores a su destino final.

Area de aprovisionamiento

Operario
Determinacion del cargo: Operario
Funcion: Transporte y carga del material

N° de personas responsables: 3 personas
Jefe inmediato: Gerente
Requisitos para el cargo:

»  Ser ciudadano Boliviano
Responsabilidad y puntualidad

Tener buenas relaciones humanas

Capacidad de trabajar bajo presion.

vV V VYV V

Tener respeto y honestidad
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Descripcion del cargo
Realizaran la funcion traslado y manejo del material en almacén carga y algunos encargos de
traslado por su jefe inmediato como el traslado del material a la hora de finalizar la compra por

el cliente.

9.2.3.4.3 Cuantificacion de los Recursos Humanos
La empresa CO-MAC S.R.L. califica los contratos de los 11 trabajadores divididos por cargos
y deberes distintos.

Tabla 50
Inversion total anual en sueldos y salarios - Expresado en bolivianos

. Salario Meses
Recursos Humanos  Cantidad Incluyendo Monto Total
METSIEL Aguinaldo
Gerente General 1 Bs. 4.500 13 Bs. 58.500
Secretaria 1 Bs. 2.500 13 Bs. 32.500
Contador 1 Bs. 4.000 13 Bs. 52.000
Cajero 1 Bs. 3.000 13 Bs. 39.000
Técnico 1 Bs. 2.100 13 Bs. 27.300
Vendedores 2 Bs. 2.200 13 Bs. 57.200
Chofer 1 Bs. 1.800 13 Bs. 23.400
Operarios 3 Bs. 1.800 13 Bs. 70.200
Total 11 Bs. 360.100

Fuente: Elaboracion propia

9.2.3.5 Muebles y Enseres

Por parte del personal administrativo, operario, técnico y vendedores deben ser debidamente
equipados con los respectivos muebles, equipos de computacion, indumentaria de trabajo y
enseres que permitan un desarrollo corriente del funcionamiento administrativo y comercial de
la Empresa CO-MAC S.R.L., con el uniforme correspondiente al personal que identifique un
mayor compromiso y responsabilidad al consumidor, por lo cual se considera contar con lo

siguiente:
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Tabla 51
Cuantificacion Monetaria Muebles y Enseres - Expresado en bolivianos
Descripcion Cantidad  Unidad V_alo_r Vil
unitario total
Escritorio 5 Pieza 1.500 7.500
Escritorio largo 1 Pieza 2.000 2.000
Sillas Giratorias 7 Pieza 600 4.200
IS\/IH(Ia;:l de reuniones con doce 1 Pieza 3500 3.500
Equipo de Computacién 5 Pieza 3.800 19.000
Uniforme 11 Pieza 120 1.320
Indumentaria de trabajo 4 Global 50 200
Material de limpieza 1 Global 2.000 2.000
Total 39.720

Fuente: Elaboracion propia

9.2.3.6 Operacion y Mantenimiento

Tienen lugar en parte del requerimiento de operaciones involucrados en el proceso y la
administrativa que implica un costo monetario. EI mantenimiento tiene lugar frente a la
constante amenaza que implica la falla y error del equipo, sistema y vehiculo buscando contar
con el repuesto e instalacion que optimice la buena condicion y disponibilidad en su totalidad
de las distintas maquinarias y equipo de la Empresa.

Tabla 52
Cuantificacion Monetaria Operaciones y Mantenimiento - Expresado en bolivianos
Valor
Descripcion Cantidad  Unidad Unitario Valor total
Mensual

Energia Eléctrica 12 Meses 800 9.600
Servicio Telefonia fija 12 Meses 22 264
Servicio Telefonia Celular 12 Meses 100 1.200
Agua 12 Meses 50 600
Combustible Camionetas Toyota Dyna 12 Meses 1.897,2 22.766,4
Combustible Retro CAT 416E 12 Meses 2.008,8 24.105,6
Monta carga CATERPILLAR P5000-D 12 Meses 1.116,0 13.392,0
Combustible Volqueta UD Nissan 12 Meses 2.901,6 34.819,2
Mantenimiento 4 Global 12.000 48.000
Total 154.747,2

Fuente: Elaboracion propia
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10. ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y LEGAL

El estudio administrativo y legal comprende de marco juridico en el cual se desenvuelve la

organizacion, definiendo el tipo de empresa en la que se constituye, buscando establecer las

principales regulaciones de tipo legal.

Existen distintos tipos de forma legales para el desarrollo de las distintas operaciones de negocio

en Bolivia, en el cual se determina que la empresa sea una Sociedad de Responsabilidad

Limitada.

La Sociedad de Responsabilidad Limitada es una figura juridica constituida por un minimo de

2 socios y un maximo de 25 socios. La responsabilidad de los socios se encuentra limitada, cada

socio cuenta con un numero de acciones dependiendo del capital aportado y s6lo responden con

sus aportaciones, no tienen derecho sobre los bienes adquiridos, pero si sobre el capital y

utilidades de la misma (Cddigo de Comercio Titulo IV Capitulo 3). Decreto Ley No 14379 del

25 de febrero 1977).

En la figura administrativa y legal para el establecimiento de la empresa en Bolivia es necesario

ser reconocido en el marco institucional que regula la actividad empresarial, donde se debe

seguir los siguientes pasos 0 normas:

FUNDEMPRESA

Se realiza registro de la empresa en Fundacion para el Desarrollo Empresarial

“FUNDEMPRESA”, en la cual se realizard la inscripcion de acuerdo a la personeria juridica

que corresponda y se obtendra la Matricula de Registro de Comercio, donde se debera elaborar

los siguientes documentos:

e Formulario N° 0020 de solicitud de Matricula de Comercio con carécter de declaracion
jurada, debidamente llenado y firmado por el representante legal.

e Balance de apertura firmado por el representante legal y el profesional que interviene,
acompariando la respectiva solvencia profesional original otorgada por el Colegio de
Contadores o Auditores.

e Testimonio de escritura publica de constitucién social, en original o fotocopia legalizada
legible. EI mencionado instrumento debe contener los aspectos previstos en el Art. 127 del
Codigo de Comercio y adecuarse a las normas correspondientes al tipo societario respectivo

establecidas en el mismo cuerpo normativo.
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Publicacion del testimonio de constitucién en un periddico de circulacién nacional que
contenga las partes pertinentes referidas a:

Introduccion notarial de la escritura publica en la que conste el N° de instrumento, lugar,
fecha, Notaria de Fe Publica y Distrito Judicial.

Transcripcion in extenso y textual de las clausulas establecidas en los incisos 1 al 7 del
Art.127 del Codigo de Comercio.

Conclusién y concordancia de la intervencion del Notario de Fe Publica. (Adjuntar pagina
completa del periddico en que se efectla la publicacion).

Testimonio de poder del representante legal original o fotocopia legalizada legible, para el
caso en el que la escritura publica de constitucion no determine el nombramiento del
mismo. No se requiere la inclusion del acta de asamblea. Si el representante legal es
extranjero debe presentar el documento original que acredite la radicatoria en el pais
(Gnicamente para verificacion), debiendo constar en el mismo alternativamente: visa de
objeto determinado, permanencia temporal de un afio, permanencia temporal de dos afios,
visa multiple o permanencia indefinida, acompafiando una fotocopia simple de dicho
documento firmada por el titular. En su caso, puede también presentar certificacion original

o fotocopia legalizada extendida por el Servicio Nacional de Migracion SENAMIG.

Tipo de societario en Sociedad de Responsabilidad Limitada tiene un costo de 455 Bs.

NIT (Numero de Identificacion Tributaria)

Se realiza la Eleccion de régimen tributario segun la clasificacion de Impuestos Nacionales, con

el cual se obtiene un Numero de ldentificacion Tributaria (N.1.T.) y de acuerdo al capital

invertido se clasifica en el régimen general o simplificado. Categorizada la empresa se realiza

el pago de impuestos, dependiendo de las utilidades que obtenga la empresa.

Requisitos para Personas Juridicas (Sociedades, Asociaciones Cooperativas, ONG y

otros)

Escritura de Constitucién de Sociedad, Ley, Decreto, Resolucién o Contrato, segln
corresponda Fuente de mandato del Representante Legal (Poder, Acta de Directorio,
Estatuto o Contrato) y Documento de Identidad vigente.

Facturas o pre facturas de consumo de energia eléctrica que acrediten el nimero de medidor
del domicilio habitual del representante legal, domicilio fiscal y sucursales (si corresponde)

donde desarrolla su actividad econdmica.
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Procedimiento de inscripcién para todos los regimenes

Se aproxima al SIN (Servicio Nacional de Impuestos) de su jurisdiccion entregando al
funcionario los documentos requeridos y el formulario previo llenado (ingresar a la pagina
de impuestos www.impuestos.gob.bo).

El funcionario solicita informacion basica el cual es capturada en el sistema.

Imprime reporte preliminar con la informacidn proporcionada el mismo debe ser revisado
(o corregido)

Firma el formulario

Imprime el reporte definitivo como constancia de la inscripcion

Otorga el NIT verificando el domicilio.

Licencia de Funcionamiento

Realiza la autorizacién de la apertura de una actividad econdmica, se obtiene del Gobierno

Auténomo Municipal de Cobija, la cual tiene una vigencia de dos afios.

Requisitos para Persona Juridica

Fotocopia del Poder Notarial Vigente

Fotocopia del NIT

Solicitud dirigida al Director de Ingresos Municipales
Fotocopia de Factura de Luz

Croquis de Ubicacion de la empresa

Fotocopia de Cédula de Identidad del propietario o representante legal

Caja de Salud
La Afiliacion del empleador y trabajador de la empresa a la Caja de Salud, para el cumplimiento

de las normas sociales vigentes y la cobertura de seguros de salud.

Administradoras de Fondos de Pensiones — AFP

El registro en el Seguro Social es Obligatorio. El principal objetivo es incrementar el nivel de

ahorro del pais, de acuerdo a las leyes vigentes, todas las empresas estan obligadas a registrarse
ante las AFP’s. Actualmente existen dos AFP’s vigentes. (BBVA PREVISION AFP S.A.y
FUTURO DE BOLIVIA S.A. AFP).

La empresa cumple la funcion de ser agente de retencion del aporte que realizan los

dependientes en un 12,71% sobre el total ganado.
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Requisitos

Para efectuar su inscripcion a la Seguridad Social de Largo Plazo y realizar el pago de sus

contribuciones el empleador deberd suscribir el Formulario de Inscripcion del Empleador,

adjuntando al mismo lo siguiente:

e Fotocopia simple del NIT

e Fotocopia simple del documento de identidad del Representante Legal

e Fotocopia simple del Testimonio de Poder del Representante Legal (si corresponde)

Ministerio del Trabajo

Obtencidn del Certificado de inscripcion en el Registro Obligatorio de Empleadores para que

esté autorizado y pueda hacer uso de la utilizacion del Libro de Asistencia y/o Sistema

Alternativo de Control de Personal asi como la apertura del Libro de Accidentes.

Requisitos para inscribirse en el ROE

e Formulario de Registro Obligatorio de Empleadores llenado y firmado por el representante
legal de la institucion (un original y dos copias).

e Depésito de 145 Bs. a la Cuenta del Banco Union N° 1-6036425.

11. INVERSION Y FINANCIAMIENTO

11.1 Inversion Fija

Se basa en la cotizacion de los bienes y servicios a utilizarse en la ejecucion del proyecto. Forma

parte de la infraestructura operativa del negocio sujeta a la depreciacién que es gradual a lo

largo de su uso. La inversion fija para el proyecto basado en el Estudio Técnico del Proyecto

esta realizado por:

Tabla 53
Inversion Fija - Expresado en bolivianos
Descripcion Monto
Vehiculo, equipo y herramienta 636.020
Edificaciones 623.040
Muebles y Enseres 39.720
Total 1.298.780

Fuente: Elaboracién propia
11.2 Inversion Diferida
Se caracteriza por su inmaterialidad y son derechos adquiridos y servicios necesarios para el

estudio e implementacion del proyecto, licencias de funcionamiento, tramites entre otros.
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La inversion diferida para la instalacion del proyecto esta realizado por:

Tabla 54
Inversion Diferida - Expresado en bolivianos
Descripcion Monto

Tramite FUNDEMPRESA 455
Tramite Impuesto Nacionales 0
Tramite Gobernacién Auténomo Municipio de Cobija 3.000
Tramite Caja de Salud 350
Tramite AFP 0
Tramite Ministerio de Trabajo 80
Constitucion de Empresa 3.500
Montaje e instalacion 2.500
Capacitacion 4.500
Imprevistos 3.000
Total 17.385

Fuente: Elaboracion propia

11.3 Capital de Trabajo

Durante el momento en el cual se realiza la compra materia prima e insumos, se cancelan
salarios, servicios, etc. se incurren en gastos, que deben ser cubiertos por el capital de trabajo
hasta que se obtenga ingresos por la venta del producto final.

El ciclo productivo empieza cuando se efectlia el primer desembolso destinado a cubrir los
costos de produccion y termina el momento de venta del bien o servicio, incluyendo el periodo
de recuperacion de los fondos invertidos, que seran destinados al proximo ciclo productivo

incluyendo la comercializacion. Mediante la siguiente expresion se estima el capital de trabajo.

Costo Total Afio
365 dias/afo

Capital de trabajo = x N° dias ciclo productivo

El nimero de dias ciclo productivo incluye la comercializacion del producto (venta e ingreso
de efectivo) para el proyecto el proceso de produccién y venta del producto es bastante
inmediato por ser un producto perecedero por lo que se considera 12 dias como un ciclo

productivo. En tal sentido el capital de trabajo esta dado por la siguiente tabla:
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Tabla 55
Capital de Trabajo - Expresado en bolivianos
o Costo Total ) ) Nro: Dias Mopto
Descripcion ARO Dias/Ano Clclq Capltgl
Producido Trabajo
Materia Prima 1.813.791 365 12 59.631
Recursos Humanos 360.100 365 12 11.839
Operaciones y Mantenimiento 154.747 365 12 5.088
Presupuesto Plan de Marketing 19.670 365 12 647
Total 77.205

Fuente: Elaboracion propia

11.4 Inversion Total Requerida

Mediante los montos obtenidos en Inversion Fija, Diferida y el Capital de Trabajo se elabora la

siguiente tabla que refleja la Inversion Total Requerida.

Tabla 56
Inversion Total Requerida - Expresado en bolivianos
Detalle Descripcion Monto
Vehiculo, equipo y herramienta 636.020
Inversion Fija  Edificaciones 623.040
Muebles y Enseres 39.720
Sub Total Inversién Fija 1.298.780
Tramite FUNDEMPRESA 455
Tramite Gobernacion Auténomo Municipio de
Cobija 3000
Tramite Caja de Salud 350
Inversion Tramite Ministerio de Trabajo 80
RUCIcS Constitucion de Empresa 3.500
Montaje e instalacion 2.500
Capacitacion 4.500
Imprevistos 3.000
Sub Total Inversién Diferida 17.385
Materia Prima 59.631
Capital de Recursos Humanos 11.839
Trabajo Operaciones y Mantenimiento 5.088
Presupuesto Plan de Marketing 647
Sub Total Capital de Trabajo 77.205
Total Inversion Requerida 1.393.370

Fuente: Elaboracion propia
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11.5 Estructura del Financiamiento

En obtencion de fondos que precisa el proyecto, es financiado el 37% por parte del préstamo de
una entidad bancaria o socios (aporte solicitado) y el 63% con fondos propios (aporte propio)
Por lo cual se determina la estructura del financiamiento requerido con fondos propios y el
restante con aportes solicitados mediante ala siguiente tabla.

Tabla 57
Estructura del Financiamiento - Expresado en bolivianos

Detalle Descripcion Monto Apor.te Financiamiento
Propio
» Vehiculo, equipo y herramienta 636.020  394.332 241.688
'”"Feirjz'on Edificaciones 623.040  386.285 236.755
Muebles y Enseres 39.720 9.547 30.173
Sub Total Inversién Fija 1.298.780
Tramite FUNDEMPRESA 455 455
Tramite _gobernau_qn Auténomo 3000 3000
Municipio de Cobija
_ Tramite Caja de Salud 350 350
INVErsion ramite Ministerio de Trabajo 80 80
DTt Constitucion de Empresa 3.500 3.500
Montaje e instalacion 2.500 2.500
Capacitacion 4.500 4.500
Imprevistos 3.000 3.000
Sub Total Inversion Diferida 17.385
Materia Prima 59.631 59.631
Capital de  Recursos Humanos 11.839 11.839
Trabajo  Operaciones y Mantenimiento 5.088 5.088
Presupuesto Plan de Marketing 647 647
Sub Total Capital de Trabajo 77.205
Total Inversion Requerida 1.393.370 884.754 508.616

Fuente: Elaboracién propia
Se logra evidenciar el monto de aporte financiado correspondiente al 36% de 508.616

bolivianos de la inversion requerida.

Mediante el aporte Solicitado se elabora un plan de pago para diez afios completando la
amortizacion en la cantidad correspondiente a la devolucidn de una parte del capital del saldo
adeudado y los intereses de montos que son cancelados por la utilizacion del capital solicitado
en préstamo. Por lo cual se accedié al pago por adquisicion de un crédito bancario expresada

por una tasa de interés del 16% aplicada al crédito del capital de trabajo.
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De acuerdo a la cantidad de inversion requerida por el proyecto se logra obtener un aporte propio
del 64% de 884.754 bolivianos, por medio de los 3 inversionistas quieres efectian una porte de
propio del 294.918 bolivianos.

Tabla 58
Plan de Pago del Financiamiento - Expresado en bolivianos

Afio  Saldo Capital Interés Amortizacion Capital ~ Servicio Deuda
1 508.616 81.379 50.862 132.240
2 457.754 73.241 50.862 124.102
3 406.893 65.103 50.862 115.964
4 356.031 56.965 50.862 107.827
5 305.170 48.827 50.862 99.689
6 254.308 40.689 50.862 91.551
7 203.446 32.551 50.862 83.413
8 152.585 24.414 50.862 75.275
9 101.723 16.276 50.862 67.137
10 50.862 8.138 50.862 58.999

Total 0 447.582 508.616 956.198

Fuente: Elaboracién propia

12. ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO

12.1 Costos

Los costos son valores de los recursos materiales, humanos y financieros que el proyecto utiliza

en las diferentes fases tales como costos fijos y variables.

Costos fijos son aquellos en los que incurre la empresa y que en el corto plazo o para ciertos
niveles de produccién, no dependen del volumen de productos.
Costos variable que incurre la empresa y guarda dependencia importante con los volumenes de

nuestros productos.

12.1.1 Costos Anuales Proyectados
Es efectuado el célculo de los costos realizados con una proyeccion de diez afios lograndose
ajustar a un nuevo proyecto que defina una aplicacion en infraestructura o variacion de

productos.
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Tabla 59
Costos Anuales Proyectados - Expresado en bolivianos

Producciéon Anual

Detalle  Descripcion
Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afo 9 Afo 10

Amortizacion

Inversion 1.739 1.739 1.739 1.739 1.739 1.739 1.739 1.739 1.739 1.739
Diferida

Costo Costo

Fijos Financiero 81.379 73.241 65.103 56.965 48.827 40.689 32.551 24.414 16.276 8.138
(Interés)
Depreciacion 140.957 113.609 91.779 74.343 60.407 49.260 40.337 33.186 27.451 22.844
Otros 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000

Sub Total Costos Fijos 229.074 193,588  163.621  138.047  115.973 96.688 79.627 64.338 50.465 37.721

Materia Prima  1.813.791 1.948.144 2.116.125 2.284.148 2.452.005 2.620.028 2.855.102 3.056.629 3.291.819 3.358.962

Recursos

HUManos 360.100  360.100  360.100 360.100  360.100 360.100  360.100 360.100 360.100  360.100

Costo  Qperacion y

Variable  pMantenimiento 154.747 154.747 154.747 154.747 154.747 154.747 154.747 154.747 154.747 154.747

Presupuesto de

Plan de 19670 19670 19670 19670 19670 19670 19670 19670  19.670  19.670
Marketing
\S/L;?ilglt:' Costos 2.348.308 2.482.661 2.650.642 2.818.665 2.986.522 3.154.545 3.389.6190 3.591.146 3.826.336 3.893.479
Costos Totales 2577382 2.676.249 2.814.262 2.956.712 3.102.494 3.251.233 3.469.245 3.655.484 3.876.801 3.931.200

Fuente: Elaboracion propia
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Costos Fijos

En la inversion diferida se calcula con el monto correspondiente a 17.385 Bs. amortizada
mediante el parametro de diez afios con un costo anual de 1.739 Bs.

Los Costos Financieros son generados por los intereses de la utilizacion Capital del Porte
Solicitado en la inversion del mismo que se encuentra reflejada anualmente en la Tabla 58 Plan
de Pago del Financiamiento.

El valor total de la depreciacion corresponde a la sumatoria de las depreciaciones unitarias de
los activos fijos, la depreciacion se mantendré constante en las proyecciones que se realicen
tanto en costos y gastos (Ver Anexo 3).se realizd su calculo mediante el método lineal basado
supuesto fisico del bien con la depreciacion en cantidad constante cada afio.

Entre otros costos son un monto calculado para cualquier imprevisto no determinado dentro del
analisis operativo, financiero o técnico.

Costos Variables

Los Costos de Materia Prima son calculados en base al estudio técnico donde se identifica el
tamario del proyecto, se considera un incremento del 5% anual en todos los productos.

Los Costos referentes a Recursos Humanos, Operaciones y Mantenimiento y el Presupuesto de
Plan de Marketing se mantienen constante durante los diez afios proyectados, por lo que no
presenta cambios grandes en afios anteriores.

12.1.2 Costos Unitarios de Producto

Indica el costo de venta, en este caso son la cantidad en bolsas, unidad, barras y cubos. El mismo

fue calculado dividido el Costo Total entre la cantidad de unidades producidas.

CUP—CT
---_QT

Donde:

C.U.P. = Costo Unitario de Produccion

CT  =Costo Total en un Afio

QT = Cantidad Total a producir en un afio

El Costo Total por afio se encuentra proyectada en los Costos Anuales de acuerdo al tamafio de
los proyectos divididos en 9 productos con el porcentaje correspondiente acorde al Costé del

material que conforman en las siguientes tablas
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Mediante la cantidad del producto (Cemento) se proporciona un 7% de los Costos Totales
Proyectados identificando su Costo Unitario del Producto en la siguiente tabla:

Tabla 60
Costo Unitario del Producto Proyectado (Cemento) - Expresado en bolivianos

Costo Unitario de

Afo Costo Total Cantidad Total

Produccion
Afio 1 395.595 7.776 51
Ao 2 418.455 8.352 50
Afo 3 448.038 9.072 49
Ao 4 477.927 9.792 49
Afo 5 508.062 10.512 48
Afo 6 538.392 11.232 48
Afo 7 581.550 12.240 48
Afio 8 618.496 13.104 47
Afo 9 661.877 14.112 47
Afo 10 673.657 14.400 47

Fuente: Elaboracion propia
De acuerdo la cantidad del producto (Ladrillo) se proporciona un 8% de los Costos Totales
Proyectados identificando su Costo Unitario del Producto en la siguiente tabla:

Tabla 61
Costo Unitario del Producto Proyectado (Ladrillo) - Expresado en bolivianos

Costo Unitario de

Afo Costo Total Cantidad Total .
Produccion
Afo 1 222.682 226.800 0,98
Afo 2 231.813 243.600 0,95
Afo 3 244.379 264.600 0,92
Afo 4 257.295 285.600 0,90
Afo 5 270.492 306.600 0,88
Afo 6 283.911 327.600 0,87
Afo 7 303.494 357.000 0,85
Afio 8 320.226 382.200 0,84
Afo 9 340.064 411.600 0,83
Afo 10 345.029 420.000 0,82

Fuente: Elaboracién propia
Se determina la cantidad del producto (Arena) se proporciona un 10% de los Costos Totales

Proyectados identificando su Costo Unitario del Producto en la siguiente tabla:
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Tabla 62
Costo Unitario del Producto Proyectado (Arena) - Expresado en bolivianos

Costo Unitario de

Afo Costo Total Cantidad Total -
Produccion
Afio 1 163.839 2.916 56
Afo 2 166.771 3.132 53
Afo 3 171.874 3.402 51
Ao 4 177.416 3.672 48
Afo 5 183.309 3.942 47
Ao 6 189.481 4,212 45
Afo 7 199.114 4.590 43
Afio 8 207.306 4,914 42
Afio 9 217.258 5.292 41
Afio 10 219.224 5.400 41

Fuente: Elaboracion propia
Por medio de la cantidad del producto (Grava) se proporciona un 48% de los Costos Totales
Proyectados identificando su Costo Unitario del Producto en la siguiente tabla:

Tabla 63
Costo Unitario del Producto Proyectado (Grava) - Expresado en bolivianos

Afio Costo Total Cantidad Total  C0Sto Unitario de

Produccion
Afo 1 901.124 1944 464
Ao 2 923.691 2088 442
Afio 3 958.806 2268 423
Ao 4 996.031 2448 407
Afio 5 1.034.935 2628 394
Afio 6 1.075.178 2808 383
Ao 7 1.136.289 3060 371
Afio 8 1.188.351 3276 363
Afo 9 1.250.991 3528 355
Afo 10 1.264.674 3600 351

Fuente: Elaboracién propia

Mediante la cantidad del producto (Barras de Fierro de 3/8 pulgadas) se proporciona un 4% de
los Costos Totales Proyectados identificando su Costo Unitario del Producto en la siguiente
tabla:
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Tabla 64
Costo Unitario del Producto Proyectado (Fierro de 3/8 pulgadas) - Expresado en bolivianos

Costo Unitario de

Afo Costo Total Cantidad Total Produccion
Afo 1 103.114 2.359 44
Afio 2 107.999 2.533 43
Afio 3 114,512 2.752 42
Ao 4 121.157 2.970 41
Afio 5 127.941 3.189 40
Ao 6 134.776 3.407 40
Afo 7 144.660 3.713 39
Afio 8 153.112 3.975 39
Afio 9 163.091 4.281 38

Afio 10 165.679 4.368 38

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo a la cantidad del producto (Barras de Fierro de 1/2 pulgadas) se proporciona un 6%
de los Costos Totales Proyectados identificando su Costo Unitario del Producto en la siguiente
tabla:

Tabla 65
Costo Unitario del Producto Proyectado (Fierro de 1/2 pulgadas) - Expresado en bolivianos
Afio Costo Total Cantidad Total Costo Unlta_tr,lo de
Produccion
Afio 1 163.207 2.359 69
Afio 2 170.707 2.533 67
Afio 3 180.763 2.752 66
Afio 4 191.038 2.970 64
Afio 5 201.541 3.189 63
Afio 6 212.133 3.407 62
Afo 7 227.486 3.713 61
Afio 8 240.611 3.975 61
Afio 9 256.123 4.281 60
Afo 10 260.116 4.368 60

Fuente: Elaboracién propia
Se determind a la cantidad del producto (Barras de Fierro de 5/8 pulgadas) se proporciona un
7% de los Costos Totales Proyectados identificando su Costo Unitario del Producto en la

siguiente tabla:
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Tabla 66
Costo Unitario del Producto Proyectado (Fierro de 5/8 pulgadas) - Expresado en bolivianos
Afo Costo Total Cantidad Total Costo Unlté}r,IO de
Produccion
Afio 1 175.352 1.633 107
Afio 2 183.657 1.754 105
Afio 3 194.927 1.905 102
Afio 4 206.332 2.056 100
Afio 5 217.912 2.208 99
Afio 6 229.693 2.359 97
Afio 7 246.621 2.570 96
Afio 8 261.097 2.752 95
Afio 9 278.185 2.964 94
Afio 10 282.628 3.024 93

Fuente: Elaboracién propia
Se obtiene una la cantidad del producto (Barras de Fierro de 3/4 pulgadas) donde se proporciona
un 10% de los Costos Totales Proyectados identificando su Costo Unitario del Producto en la

siguiente tabla:

Tabla 67
Costo Unitario del Producto Proyectado (Fierro de 3/4 pulgadas) - Expresado en bolivianos
Afo Costo Total Cantidad Total Costo Umta_lr,lo de
Produccion
Afio 1 452.470 2.722 166
Afio 2 473.156 2.923 162
Afio 3 500.964 3.175 158
Afo 4 529.515 3.427 155
Afio 5 558.302 3.679 152
Afio 6 587.631 3.931 149
Afio 7 630.048 4.284 147
Afio 8 666.313 4.586 145
Afio 9 709.176 4.939 144
Afio 10 720.193 5.040 143

Fuente: Elaboracién propia

12.2 Ingresos

Los ingresos son aquellos montos de dinero que se recibe por la venta del producto, los mismos
se estiman sobre las producciones anuales.

Para identificar los ingresos es importante determinar el precio de venta del producto
considerando el porcentaje de utilidad que se espera obtener, asimismo se debe considerar el
precio de venta debe establecer entre los margenes del precio vigente en el mercado. Para su

calculo se aplica:
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Pv = CUP(1 + h)
Doénde:
Pv  =Precio de Venta

CUP = Costo Unitario de Produccién

h = Porcentaje de utilidad que se espera obtener por cada unidad del producto

Tabla 68

Precio de Venta de los Productos - Expresado en Boliviano

Detalle Costo Unitario Utilidad Precio de Venta
Cemento YURA de 42,5 Kkg. 51 1,08 55
Ladrillos de 6 huecos por Unidades 0,98 1,09 1
Arena de particulas entre 4,75 y 0,0075mm 56 1,07 60
Fierro con un diametro de 3/8 pulgadas 44 1,11 49
Fierro con un didmetro de 1/2 pulgadas 69 1,08 75
Fierro con un didmetro de 5/8 pulgadas 107 1,13 121
Fierro con un didmetro de 3/4 pulgadas 166 1,11 185
Grava de tamafio comln de 3/4 pulgadas 464 1,14 528
Total 1.074

Fuente: Elaboracién propia
En base al Costo Unitario de Produccion de los productos se establece un margen de utilidad
del 7%, 8%, 9% y 14% en los productos determinando el precio de venta acorde al mercado

por bolsas, unidad, cubos y barras que se llegan a comercializar por parte de la Empresa.

12.2.1 Ingresos Anuales Proyectados
Una vez identificado el precio de venta de los productos se calcula los ingresos anuales

proyectados multiplicados las cantidades de produccion por el precio unitario. Para su célculo

se aplica: [=QxPv

Doénde:

I = Ingresos por ventas

Q = Cantidad

Pv = Precio unitario de venta

Se presente una proyeccion del incremento de 8% anual en las materias primas e insumos de
todo los productos, el Estudio pretende mantener el precio venta por lo menos en los diez

primeros afios en tal sentido los ingresos anuales proyectados esta dado por:
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Tabla 69
Ingresos Anuales Proyectados - Expresado en Boliviano
Detalle Precio Afio
de Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Venta
Cemento 55 427.680 459.360 498.960 538.560 578.160 617.760 673.200 720.720 776.160 792.000
Cantidad (Bolsas) 7.776 8.352 9.072 9.792 10.512 11.232 12.240 13.104 14.112 14.400
Ladrillo 1 226.800 243.600 264.600 285.600 306.600 327.600 357.000 382.200 411.600 420.000
Cantidad (Unidad) 226.800 243.600 264.600 285.600 306.600 327.600 357.000 382.200 411.600 420.000
Arena 60 174.960 187.920 204.120 220.320 236.520 252.720 275.400 294.840 317.520 324.000
Cantidad (Cubos) 2.916 3.132 3.402 3.672 3.942 4,212 4.590 4914 5.292 5.400
Grava 528  1.026.432 1.102.464 1.197.504 1.292.544 1.387.584 1.482.624 1.615.680 1.729.728 1.862.784 1.900.800
Cantidad (Cubos) 1.944 2.088 2.268 2.448 2.628 2.808 3.060 3.276 3.528 3.600
Fierro con un 49
diametro de 3/8 115.591 124.166 134.848 145.530 156.261 166.943 181.937 194,775 209.769 214.032
pulgadas
Cantidad (barras) 2359 2534 2752 2970 3189 3407 3713 3975 4281 4368
Fierro con un 75
didmetro de 1/2 176.925 190.050 206.400 222.750 239.175 255.525 278.475 298.125 321.000 327.600
pulgadas
Cantidad (barras) 2359 2534 2752 2970 3189 3407 3713 3975 4280 4368
Fierro con un 121
didmetro de 5/8 197.593 212.113 230.505 248776  267.047 285318  310.970  332.992  358.523  365.904
pulgadas
1633 1753 1905 2056 2207 2358 2570 2752 2963 3024
Fierro con un 185
diametro de 3/4 503.385 540.755 587.375 634.180 680.615 727.420 792.540 848.410 913.900 932.400
pulgadas
Cantidad (Barras) 2721 2923 3175 3428 3679 3932 4284 4586 4940 5040
Monto Total 2.849.366 3.060.428 3.324.312 3588260 3.851.962 4.115.910 4.485.202 4.801.790 5.171.256 5.276.736

Fuente: Elaboracion propia
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12,3 Punto de Equilibrio

El Punto de equilibrio se realiza cuando el valor de los ingresos es igual al valor de los costos
de produccion, el punto de equilibrio es el nivel de produccion donde los beneficios por ventas
son igual a la suma de los costos fijos y variables, que nos permite conocer el punto minimo de
produccidn para que el proyecto no obtenga perdidas.

Para determinar el punto de equilibrio se utiliza la siguiente dos formulas matematicas sencillas:
Punto de Equilibrio en Unidades Monetarias.

Costos Fijos Total

_ Costo Variable Total
Ventas Totales

P.E.=
1

Punto de Equilibrio en volumenes fisicos.

P.E. Monetario
P.E

" Precio de Venta
Mediante la formula matematica se calcula el Punto de Equilibrio en diez afios proyectados:

Tabla 70
Punto de Equilibrio
~ Costo Fijo CO.StO Ventas Pun_tc_) d_e Precio Pun_t(_) d_e
Afo Total Variable Totales EqU|I|br|_o Total de Equilibrio
Total Monetario Productos Volumen
Afio 1 229.074 2.348.308  2.849.366 1.302.676 1.074 1.213
Afio 2 193.588 2.482.661 3.060.428 1.025.436 1.074 955
Afio 3 163.621 2.650.642  3.324.312 807.406 1.074 752
Afio 4 138.047 2.818.665 3.588.260 643.647 1.074 599
Afio 5 115.973 2.986.522  3.851.962 516.180 1.074 481
Afo 6 96.688 3.154.545  4.115.910 413.952 1.074 385
Afio 7 79.627 3.389.619  4.485.202 325.982 1.074 304
Afio 8 64.338 3.591.146  4.801.790 255.186 1.074 238
Afio 9 50.465 3.826.336  5.171.256 194.039 1.074 181
Afio 10 37.721 3.893.479 5.276.736 143.893 1.074 134

Fuente: Elaboracion propia
El resultado nos indica que para obtener utilidades se debe comercializar por encima de 1.213

unidades cubos, barras y bolsas Fisicas, a partir de este nivel el proyecto logra utilidades.

12.4 Estado de Pérdida y Ganancias Proyectadas
Tiene el objetivo de mostrar si el proyecto genera utilidades netas o caso contrario perdidas que

puedan afectar su situacion patrimonial.
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Mediante se sistematiza toda la informacion en lo referente a los ingresos provenientes de la venta del bien o servicio producido por el
proyecto, cuyo monto esta determinado por el volumen de produccion y por el precio de venta y a los costos incurridos en la produccion.
Tabla 71

Estado de Pérdida y Ganancias Proyectadas - Expresado en Boliviano
Pérdidas y Ganancias Proyectadas

DesCrlpelon = — = - — e Afio 3 Afo4d  Afo5 Afio 6 Afo 7 Afio 8 A9  Afo 10
Ingresos 2.849.366 3.060.428 3.324.312 3.588.260 3.851.962 4.115.910 4.485202 4.801.790 5.171.256 5.276.736
Ventas 2849366 3.060.428 3.324.312 3588260 3.851.962 4115910 4.485202 4.801.790 5.171.256 5.276.736
Costos

Totales 2577.382 2676249 2814262 2956712 3.102.494 3251233 3.469.245 3.655.484 3.876.801 3.931.200

Costos Fijos 229.074 193.588 163.621 138.047 115.973 96.688 79.627 64.338 50.465 37.721
Costos

Variables 2.348.308 2.482.661 2.650.642 2.818.665 2.986.522 3.154.545 3.389.619 3.591.146 3.826.336 3.893.479
Utilidad Bruta 271.984  384.179  510.050  631.548  749.468  864.677 1.015.957 1.146.306 1.294.455 1.345.536
Impuesto IUE

25% 67.996 96.045 127.512 157.887 187.367  216.169 253.989 286.577 323.614  336.384

Utilidad Neta 203.988 288.134 382.537 473.661 562.101 648.508 761.968 859.730 970.841  1.009.152
Fuente: Elaboracion propia

La utilidad bruta se obtiene de calcular los ingresos generados menos los costos total por afo, a esta utilidad se aplica el Impuesto sobre
la Utilidades de la Empresa (1.U.E.), equivalente al 25% sobre las ganancias obtenidas. Por ubicarse en el Municipio de Cobijay por ser
Zona Franca se encuentra exenta del pago del Impuesto al VValor Agregado (IVA) y el Impuesto a la Transaccion (IT).

12.5 Estado de Flujo de Fondos Proyectados
El Estado de Flujo de Fondos, muestra el origen de los fondos monetarios y su destino o aplicacion en el tiempo. La entrada y salida de

recursos generalmente se da cada afio, hasta la finalizacion del proyecto.
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Estado de Flujo de Fondos Proyectados - Expresado en Boliviano
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Descripcién Insta~lacién ~ ~ ~ ~ ~ FIuj9 de Fondos ~ ] ~ ~

Afio 0 Ao 1 Afio 2 Afo 3 Ano 4 Ano 5 Afo 6 Ano 7 Ao 8 Afio 9 Afio 10
Fuentes 1.393.370  346.683 403.481 476.055 549.743 624.246 699.506 804.043 894.654  1.000.030 1.755.546
Aporte Propio 884.754
Aporte Solicitado 508.616
Utilidad Neta 203.988 288.134 382.537 473.661 562.101 648.508 761.968 859.730 970.841  1.009.152
Depreciacion 140.957 113.609 91.779  74.343 60.407 49.260 40.337 33.186 27.451 22.844
Amortizacion Inv.
Diferida 1.739 1.739 1.739 1.739 1.739 1.739 1.739 1.739 1.739 1.739
Valor Residual 644.607
Capital de Trabajo 77.205
Usos 1.393.370 254.349 238.696 223.044 207.392 191.740 176.088 160.435 144,783 129.131 113.479
Inversion Fija 1.298.780
Inversion Diferida 17.385
Capital de Trabajo 77.205
Costo Financiero 156.522 140.870 125.218 109.566 93.913 78.261 62.609 46.957 31.304 15.652
Amortizacién 97.826 97.826 97.826 97.826 97.826 97.826 97.826 97.826 97.826 97.826
Flujo Actual - 92.335 164.785 253.011 342.351 432.507 523.419 643.607 749.871 870.899  1.642.068
Flujo Acumulado 92.335 257.120 510.131 852.481 1.284.988 1.808.407 2.452.014 3.201.885 4.072.785 5.714.852

Fuente: Elaboracion propia

Mediante la tabla elaborada se muestra que el proyecto no tendria problemas referentes a la disponibilidad financiera en los diez afios.

El Flujo de Fondos expone de manera clara la prevision para cubrir los préstamos obtenidos, aqui se analiza la disponibilidad de recursos

financieros y no las utilidades arrojadas por el proyecto.

13. EVALUACION Y FACTIBILIDAD

En la evaluacién de proyecto tiene como prop6sito conocer cual atractivo es en la respectiva decision de invertir o no, lo cual se basa

en la comparacion de utilidades o beneficios frente al costo de produccién, lo que identifica las ventajas y desventajas del mismo y

decidir la conveniencia o no de financiar un determinado proyecto.
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13.1 Evaluacion Financiera
La Evaluacién Financiera indica la capacidad de proyecto como la evaluacion del inversionista, expone la forma como se obtiene y
cancelan los recursos financieros, como cubre los intereses de operacion la amortizacion del préstamo y recuperacion del aporte propio.

Por lo cual se realiza el Flujo Neto Financiero.

Tabla 73
Flujo Neto Financiero - Expresado en Boliviano
Descripcion Instalacion Flujo Neto Financiero
Afo 0 Anol Afo2 Afo3 Afod Afo5 Afo6 Afo7 Ano8 A9  Afo 10
Flujo de
Inversion 1.393.370
Flujo Financiero 92.335 164.785 253.011 342.351 432507 523.419 643.607 749.871 870.899 1.642.068
Flujo Neto
Financiero -1.393.370 92.335 164.785 253.011 342.351 432507 523.419 643.607 749.871 870.899 1.642.068

Fuente: Elaboracion propia

13.2 Indicadores de Evaluacion

Los indicadores de evaluacion establecen la rentabilidad del proyecto, considerando el valor cronolégico del dinero, en base a su
capacidad de adquisicion por medio de tres indicadores tales como: Valor Actual Neto (VAN), Tasa Indirecta de Retorno (TIR) y
Beneficio Costo (B/C).

13.2.1 Valor Actual Neto (VAN)

El VAN es la sumatoria de los beneficios netos actualizados de un proyecto a una tasa de actualizacion determinada por el costo de
oportunidad del capital.

Por medio el calculo del VAN se tomé una tasa de interés del sistema bancario comercial correspondiente al 15% que viene a constituir
el costo de oportunidad del dinero, tomando en cuenta que toda inversion debe tener un rendimiento que haga crecer el dinero por encima

del indice inflacionario o de la tasa de interés bancaria. Para el calculo matematico se utiliza la siguiente formula del VAN en:
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FN, FN, FN, FN,

VAN= ~a e taror tavoe P T aroe

Donde:

FN = Flujo Neto o Saldo de Liquidez Neto

>
I

Vida util del Proyecto (afios)

Tasa de Interés de actualizacion

e Siel VAN resultante es negativo (VAN < 0), no debe invertirse, porque los ingresos futuros
no cubrirdn el costo del capital.
e Siel VAN es igual a cero o cercano a cero (VAN = 0), desde el punto de vista de la

rentabilidad es indiferente llevar a cabo el proyecto

e Siel VAN es positivo (VAN > 0) es conveniente realizar la inversion; el proyecto sera mas
atractivo mientras mayor sea su VAN, es decir, la rentabilidad de la inversion esta por

encima de la tasa de actualizacion.

El VAN calculado para el presente proyecto en base al flujo neto financiero de:

—1.393.370 92.335 164.785 253.011 342.351 432.507
T+ 015)° T A+015) T (A+015)2  (1+015)° T (1+0415)" (1 +015)°
523.419 643.607 749.871 870.899 1.642.068
T ar015° T a+015)7 T A+015° T A +015°  (+0,15)0

VAN =

VAN = 755.490
Por lo tanto al ser mayor a cero es conveniente realizar la inversion

13.2.2 Tasa Indirecta de Retorno (TIR)

La Tasa Indirecta de Retorno (TIR) muestra la tasa de rendimiento financiero del dinero
invertido en el proyecto ¢ Cuanto de interés ganaria anualmente el proyecto sobre el monto total
invertido?

Se calcula mediante el tanteo llamado por la aproximacién sucesivas hasta acercarnos al
VAN=0. Esta forma de calculo busca obtener un VAN negativo, para ello se escogié un valor
de “i” relativamente alto y si con la tasa de interés (i) escogida el VAN resultante continua
positivo, entonces habrd que repetir el calculo con una (i) mayor hasta obtener un VAN

negativo. En otras palabras si el VAN es positivo, se debe aumentar la tasa de actualizacion
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(interés) hasta hallar un VAN igual o cercano a cero. Si los VAN positivo y negativo se acercan
a cero mas rapidamente se arriba a la TIR para este fin se aplica la siguiente formula de

interpolacion lineal.

TIR = i; + (i, — i ( vaN 1 )
=i+ G~ GaNTvan
Donde:

I = Tasa de descuento del ultimo VAN Positivo

I2 = Tasa de descuento del primero VAN Negativo

VAN 1 = Valor Actual Neto, obtenido con i1
VAN 2 = Valor Actual Neto, obtenido con i,
De acuerdo al método descrito se obtuvo los siguientes datos:
i1 VAN Positivo  23%
i2 VAN Negativo 24%
VAN 1 = Valor Actual Neto, obtenido con iy 17.506
VAN 2 = Valor Actual Neto, obtenido con i> 49.061
Tasa Interna de Retorno Calculada es:
TIR = 23,26

Considerando el costo de oportunidad del dinero 15% el proyecto tiene una tasa de rendimiento
del 8,26% (Resultante de 23,26% - 15% = 8,26%), Por lo que la inversion para el capital propio,

sin considerar el préstamo es rentable en base al resultado obtenido.

13.2.3 Beneficio Costo (BC)

La Relacion beneficio/costo (B/C) muestra la cantidad de dinero actualizado que percibira el
proyecto por cada unidad monetaria invertida. Resulta de dividir los ingresos brutos
actualizados (beneficios) entre los costos actualizados, a una tasa de interés vigente en el
mercado generalmente se utiliza la misma tasa que la aplicada para el calculo del VAN. Este
indicador mide la relacion que existe entre los ingresos de un proyecto y los costos incurridos a

lo largo de su vida util incluida la inversion efectuada en el momento 0.



Su aplicacion es necesario tener presente los siguientes parametros de medicion.

e Silarelacién B/C es mayor que la unidad, el proyecto es aceptable, porque los beneficios son superiores a los costos.

e Silarelacién B/C es menor que la unidad, el proyecto debe rechazarse, ya que, no existen beneficios.

e Silarelacion B/C es igual a la unidad, es indiferente llevar adelante el proyecto, porque no hay beneficios ni perdidas.

Para el calculo de la relacion Beneficio/Costo, se emplea la siguiente formula:

B1 B2 Bn
B/C_(1+i)1+(1+i)2+"'+m
=70 C1 Cn

A+’ A+t taron
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Tabla 74
Relacion Beneficio Costo - Expresado en Boliviano
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5 Afio 6 Afo 7 Afio 8 Afo 9 Afio 10
Beneficios 346.683  403.481  476.055 549.743 624.246 699.506 804.043 894.654 1.000.030 1.755.546
Costos 1.393.370 254.349  238.696 223.044 207.392 191.740 176.088 160.435 144,783 129.131 113.479
Flujoneto  -1.393.370 92.335 164.785  253.011 342.351  432.507 523.419 643.607 749.871 870.899  1.642.068
Tasa 15%

VPB 3.159.610
VPC 2.404.120
RB/C 1,31

Fuente: Elaboracion propia

Este célculo refleja el valor que tiene el proyecto en relacién con los beneficios y costos, lo que indica que por cada boliviano invertido

se logra generar un ingreso de 0,31 bolivianos.
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14. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

14.1 Conclusiones

Se llega a la siguiente conclusion que el Estudio de Factibilidad para la Implementacion de una

Empresa Comercializadora de Material de Construccion y Asistencia Técnica en el Municipio

de Cobija es factible de forma técnica, econdmica y financiera, con los indicadores positivos en

la comercializacién de materiales de construccion.

Mediante los resultados obtenidos en ingenieria del proyecto acorde al disefio de un plan
para su comercializacion, se llega almacenar una cantidad del producto en: 14.400 bolsas
de cemento y 16.800 barras de fierro anuales, llegando a cubrir 6% de la demanda, con
420.000 unidades de ladrillo y 3.600 cubos de grava anuales correspondiendo el 5% y 5.400
cubos de arena anual correspondiendo el 3% del promedio de la demanda. Se llega obtener
un ingreso anual en ventas de 2.848.660 bs. el primer afio, con un incremento anual
proyectado del 5% en almacenaje, llegando a ser un proyecto en idéneo ajustado a la
realidad y necesidades del mercado objetivo de la region en el area de la construccion.

Se llega a desarrollar la propuesta de plan de marketing con una Estrategia de diferenciacion
amplia de caracteristicas eficientes para ser aplicadas a la estructura de forma oportuna al
valor que proporciona la empresa y una estrategia alternativa de mejores costos del
proveedor llegando a ofrecer a los clientes méas valor por su dinero al incorporar atributos
al producto. Se plantea la propuesta de Marca, Logotipo, Slogan y Marketing Mix:
producto, precio, plaza y promocion, todo disefiado para la identificacion de la empresa en
el mercado con el objetivo de posesionase en la mente del consumidor.

En un andlisis financiero se identifica la factibilidad del proyecto determinando en base a
los siguientes resultados; un VAN del proyecto de 745.889 en base a la tasa de actualizacion
del 15% resultado que nos permite afirmar que es conveniente la inversion, con un TIR del
proyecto del 23,16% considerando el costo de oportunidad del dinero 15% del proyecto con
una tasa del rendimiento de 8,16% que demuestra la rentabilidad y un resultado en la
Relacion Beneficio / Costo de 1,31 que nos indica que es viable ejecutar el proyecto desde

el punto de vista financiero.

14.2 Recomendaciones

Se recomienda a los potenciales inversores la implementacion del proyecto lo cual a su vez la

factibilidad técnica, econdmica y financiera del mismo.



120

Se debe considerar la alternativa de una importacion directa con la Empresa productora siendo
representante de uno de los productos, lo cual genere un menor costo en el aprovisionamiento

del material para comercializacion en el Municipio de Cobija.

Una capacitacion constante del personal en atencién al cliente para mantener una buena imagen

con el cliente.

Es importante presentar atencion a los cambios en el mercado, en los aspectos del: precio,
promocion, nuevos marcas de los productos, nuevas empresas entre otros. Con la finalidad de
la implementacion de nuevas estrategias oportunas y necesarias para hacer frente a la

competencia.
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ANEXO 1
MODELO DE ENCUESTA A VIVIENDAS Y COMERCIALIZADOR
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Figura 65 Boleta de encuesta a la Poblacion en viviendas
Fuente: Elaboracion propia
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Figura 66 Boleta de encuesta a Empresas Constructoras

Fuente: Elaboracion propia




ANEXO 2
MODELO DE ENCUESTA A COMERCIALIZADORAS

UMIVERSIDAD AMATOMICA DE PANDO
AREA OENOAS ECOMNCBICAS ¥ FINANDERAS
BOLETA DE ENTREVISTA N*

witudlantn da la cartana de inipetdls Comerclal de ls Unbversidied Smasdealon da Paido ma
uh liedls da Mecido oon el ohjels da fecabiar nfor e e e ca dae i pe odocted, prmdo, maicn, Prefresdie g piosedoin da materlal de

Soi [Fatooh i @l MUSetse da Lot ji.

Genero [ kasoding "jFemening Edad mnos

Imatrucienes de Banidks:
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1 ;Cumles con bos produscios: principeles =n s construocian ?

2 jCuales zon los precios acuales de los productos #
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3. j0we manms de materiales de construcdon son mas requeridos #
R

4. ;Oue empress e proves de produchos pars su comercializacion?
R

(A AR

Figura 67 Boleta de entrevista a Comercializadoras
Fuente: Elaboracién propia



ANEXO 3

CALCULO DE LA DEPRECIACION

% o Valor o Valor o Valor o Valor o Valor s Valor s Valor o Valor s Valor . Valor
Descripcion Mrgtn;f Depreciacion Dep/:%colalc on Residual Dep/:%cola; on Residual Dep;eﬁc;a; fon Residual DEPA%%&:'O” Residual Dep;eﬁc;aé: fon Residual Dep;eﬁc;ag on Residual Dep;eﬁc;a; on Residual DED,,:%%H; fon Residual DED,,ZB’%E‘; 10 1 Residual E: ‘X;Z'i%' Residual
anual Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afo 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Area de comerciali 70.000 2,50% 1.750 68.250 1.706 66544 1.664 64,880 1622 63.258 1581 61677 1542 60.135 1503 58,631 1.466 57.166 1.429 55736 | 139341 | 54.34307
g:g:{‘; e‘r\:m'“'“’a"va 31.200 2,50% 780 30.420 761 29,660 741 28.918 723 28.195 705 27.490 687 26.803 670 26.133 653 25.480 637 24.843 621,06 | 24.221,48
Gficina Gerencia 44,200 2,50% 1105 43.095 1077 22,018 1.050 40.967 1,024 39.943 999 38.944 974 37971 949 37.022 926 36.096 902 35.194 879,84 | 34.313,77
Oficina en Caja 4,400 2,50% 110 4290 107 4183 105 2078 102 3.976 99 3.877 97 3.780 94 3.685 %2 3.503 90 3503 87,59 341585
‘Almacen Interno (Cerrado) | 74.800 2,50% 1.870 72.930 1823 71107 1778 69.329 1733 67,596 1,690 65.906 1,648 64.258 1,606 62.652 1,566 61.086 1527 50558 | 148896 | 58.069.46
‘Almacén Extemo (Abierto) | 1440 2.50% 36 1.404 35 1.369 34 1.335 33 1.301 33 1.269 32 1.237 31 1.206 30 1176 29 1147 28,66 1117,01
Oficina Secretaria 6.000 2.50% 150 5.850 146 5.704 143 5.561 139 5.422 136 5.287 132 5.154 129 5.026 126 2.900 122 4777 11944 | 465798
Servicio Sanitario (Bafio) 6.000 2,50% 150 5.850 146 5.704 143 5.561 139 5.422 136 5.287 132 5.154 129 5.026 126 4.900 122 4777 11944 | 465798
Terreno 1° 192500 0,00% - 192500 - 192500 - 192,500 - 192,500 - 192500 . 192,500 . 192,500 - 192,500 - 192,500 . 192'800'0
Terreno 2° 192500 0,00% - 192500 - 192500 - 192,500 - 192,500 - 192500 . 192,500 . 192,500 - 192,500 - 192,500 . 192'800'0
Camionetas Toyota Dyna 110,000 20% 22.000 58.000 17,600 70.400 14.080 56.320 11.264 75,056 9011 36.045 7.209 28.836 5.767 23.069 7614 18.455 3601 14.764 2953 | 1181116
Retro CAT 416E 240,000 20% 78.000 192.000 38.400 153.600 30.720 122.880 24576 98.304 19.661 78.643 15729 62.915 12583 50.332 10.066 70.265 8.053 32212 6442 | 25.769,80
Volqueta UD Nissan 230.000 20% 76.000 184.000 36.800 147.200 29.440 117.760 23552 94.208 18.842 75.366 15073 60.293 12.059 48234 9647 38.588 7718 30.870 6.174__| 24.696,06
Monta carga
e R P5000.D 47.000 20% 9.400 37.600 7.520 30.080 6.016 24,064 4813 19.251 3.850 15.401 3.080 12321 2.464 9.857 1971 7.885 1577 6.308 1.262 5.046,59
‘Aire Acondicionado 7.600 12500 950,00 6.650 831 53519 727 5,001 636 1455 557 3808 787 3411 26 72.984 373 2611 326 2285 28562 | 1.999.37
Pale (Soporte) 500 25% 125 375 o1 281 70 211 53 158 20 119 30 89 2 67 7 50 13 38 9 28,16
Estante 400 25% 100 300 75 225 56 169 2 127 2 %5 2 71 18 53 13 20 10 30 3 22553
Presentacion en vidrio 120 20% 24 % 19 77 15 61 12 79 10 39 3 31 6 % 5 20 7 16 3 12,88
Alicate 70 25% 10 30 3 23 6 7 7 13 3 9 2 7 2 5 1 7 1 3 1 2.25
Picota 110 25% 28 83 21 62 15 6 2 35 9 26 7 20 5 15 7 11 3 3 2 6,19
Serrucho 70 25% 18 53 3 39 10 30 7 2 6 7 7 ) 3 9 2 7 2 5 1 3.94
Martillo 90 5% 3 68 7 51 3 38 9 28 7 21 5 16 7 2 3 9 2 7 2 5,07
Metro 30 5% 8 23 3 7 7 3 3 9 2 7 2 5 1 7 1 3 1 2 1 1,69
Pala 60 5% 5 5 1 34 3 % 6 19 5 14 7 1 3 8 2 6 2 5 1 3,38
Escritorio 7.500 10% 750 6.750 675 6.075 508 5.468 547 7,921 192 7429 13 3.986 399 3.587 359 3.229 323 2.906 291 2.615,09
Escritorio largo 2,000 10% 200 1.800 180 1.620 162 1.458 146 1312 131 1181 118 1.063 106 957 %6 861 86 775 77 697,36
Sillas Giratorias 2,200 5% 1,050 3.150 788 2.363 501 1772 413 1.329 332 997 249 748 187 561 140 220 105 315 79 236,52
Qﬂoi?s'.’ﬁ ouniones con 3.500 25% 875 2.625 656 1.969 492 1.477 369 1.107 217 831 208 623 156 467 17 350 88 263 66 197,10
Equipo de Computacion 19.000 25% 4.750 14.250 3563 10,688 2,672 8.016 2.004 6.012 1503 4509 1127 3.382 845 2.536 634 1.902 476 1.427 357 1.069,96
Uniforme 1.320 10% 132 1.188 119 1.069 107 962 96 866 87 779 78 702 70 631 63 568 57 511 51 460,26
Indumentaria de trabajo 200 5% 50 150 38 113 28 84 21 63 16 a7 12 36 9 27 7 20 5 15 4 11,26
Material de limpieza 2.000 25% 500 1,500 375 1125 281 844 211 633 158 475 119 356 89 267 67 200 50 150 38 112,63
Total 1.298.780 140957 | 1157.823 | 113609 | 1.044.214 91.779 952.435 74343 878.092 60.407 817.685 49.260 768.424 40.337 728.088 33.186 694.902 27.451 667.451 | 22.844,23 644'205'7




ANEXO 4
MATERIAL PUBLICITARIO

Empresa Comercializadora de Material

de Construccion y Asistencia Tecnica

La empresa presenta al mercado
referentes a la construceion Lale

Figura 68 Banner
Fuente: Elaboracién propia

Ladrillo
12x18 x 33

Figura 69 Volante
Fuente: Elaboracion propia
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Figura 70 Pagina Facebook
Fuente: Elaboracion propia

Figura 71 Revista
Fuente: Elaboracion propia
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Figura 72 Polera
Fuente: Elaboracion propia
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ANEXO 5
TRABAJO DE CAMPO
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Figura 73 Distrito 1
Fuente: Elaboracion propia
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Figura 74 Distrito 2
Fuente: Elaboracion propia



Figura 75 Distrito 3
Fuente: Elaboracién propia
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Fuente: Elaboracion propia
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Figura 77 Distrito 5
Fuente: Elaboracién propia

Figura 78 Distrito 6
Fuente: Elaboracion propia



