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PREFACIO. 

 

 

El presente proyecto pretende analizar el mercado del Austro ecuatoriano, que permita 
tener un panorama claro del proyecto para la decisión de arriesgar una inversión pare la 
puesta en marcha del mismo. Para empezar el presente proyecto se ha considerado 
contar con siete capítulos que involucren todas los temas necesarios para tener claro la 
idea de negocio y sus respectivas consecuencias, cabe indicar que el presente proyecto 
al igual que todo proyecto de inversión está elaborado en base a una serie de 
consideraciones y factores que podrían cambiar sin previo aviso, y son dependientes 
directos principalmente de factores políticos. 

En el capítulo uno, se hace una investigación de todos los fundamentos a ser 
involucrados en el proyecto, se define la idea empresarial y sus alcances, se justifica la 
necesidad del producto y se analiza el mercado a ser atendido, las ventajas competitivas 
y comparativas así como las barreras de entrado. En el capítulo dos, se hace un análisis 
de las fuentes de investigación y se procede a realizar un estudio de mercado en donde 
se pretende obtener información de las necesidades del mercado y su percepción con 
respecto a los productos ofertados en el mercado actualmente. En el capítulo tres se hace 
énfasis a los equipos y maquinarias requeridas para la implementación de la planta de 
producción, así como también las estrategias de comercialización y lugares óptimos que 
de ubicación tanto de la planta como de las bodegas y oficinas. En el capítulo cuatro, se 
realiza un estudio económico y financiero, se analiza el punto de equilibrio en el que se 
determina el nivel de producción y ventas para que la organización no pierda pero 
tampoco genera utilidades. En el capítulo cinco, se hace una evaluación económico 
financiero, en él se determina los niveles de rentabilidad tomando tres posibles 
escenarios, que serían el moderado, el pesimista y el optimista. En el capítulo seis, se 
realiza un breve análisis de los riesgos e impactos a los que se enfrentaría el proyecto 
en su ejecución y finalmente en el capítulo siete, se hace realiza unas recomendaciones 
y conclusiones. 
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PROLOGO. 
 

 

En la actualidad los sistemas eléctricos de distribución de energía, requiere de múltiples 
componentes estructurales para lograr el objetivo de transmitir la energía desde los 
centros de generación eléctrica, hasta el usuario final que es el abonado o cliente de la 
empresa distribuidora; en su camino la energía eléctrica sufre sin números de cambios 
en los niveles de tensión que hacen más fácil su transporte por las líneas, sin embargo 
en todos los puntos a lo largo de su trayectoria representan verdaderos peligros para los 
seres humanos, por lo que ponerlos fuera del alcance de estas es de suma importancia. 

El poder brindar seguridad a las personas que se encuentran en los alrededores de las 
líneas que hoy por hoy se expande por todos los sitios poblados dentro del área de 
concesión de las empresas distribuidoras de energía eléctrica, incrementando el peligro 
a medida que estas se expanden. 

Una de las maneras de poner a bues resguardo a las personas es elevando las estructuras 
lo mas alto posible, de tal manera que sea imposible para las personas alcanzarlas, esto 
se logra con el empleo de postes de hormigón armado, que las empresas eléctricas 
utilizan con mucha frecuencia, debido principalmente a la accesibilidad económica, ya 
que existen otros productos como postes de fibra de vidrio y postes metálicos pero su 
precio no podría compararse con los postes de hormigón armado. 

La oferta de postes de hormigón armado en el mercado del Austro ecuatoriano, ha sido 
por muchos años establecido por una única empresa productora, lo que ha desembocado 
en muchas ocasiones en escases del producto, y la especulación en los precios. 

El presente proyecto pretende determinar la viabilidad de la implementación de una 
nueva planta de producción de postes de hormigón armado en el Austro ecuatoriano, 
tomando en consideración todos los aspectos necesarios que permitan tener un 
panorama totalmente claro antes de tomar la decisión de realizar la inversión y puesta 
en marcha del presente proyecto. 
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1.1. Resumen ejecutivo. 

El presente proyecto ha sido elaborado con la finalidad de cuantificar la inversión que 
demandaría la implementación de una planta de producción de postes de hormigón 
armado de medidas que irán de los 10 a 14 metros de longitud, empleados para los 
sistemas de distribución eléctrica y telefónica, de aquí la designación de proyecto de 
inversión para la implementación de una planta de postes de hormigón armado para 
sistemas de distribución eléctrica. El presente proyecto está compuesto por 6 capítulos, 
a desarrollarse, en el capítulo uno, se realiza un análisis de la idea del negocio, los 
requerimientos a satisfacer, se hace un estudio de las ventajas competitivas y 
comparativas, y finalmente se hace un análisis de las barreras de entrada. En el capítulo 
dos, se realiza un estudio de mercado, que nos permita medir la satisfacción que 
perciben los usuarios de estos productos ofertados en la actualidad, así como también la 
aceptación de un nuevo fabricante de estos productos. En el capítulo tercero, hacemos 
referencia al análisis técnico en el que se investiga los avances tecnológicos para la 
fabricación de postes y los diferentes proveedores de estos equipos existentes en el 
mercado local y nacional, así mismo planteamos una propuesta de la distribución interna 
de la planta de producción y la forma en que se planifica realizar la distribución de los 
productos a nuestro mercado objetivo. En el capítulo cuarto se procede a realizar un 
estudio económico-financiero, en el que se cuantifica la inversión inicial requerida para 
la puesta en marcha del presente proyecto, así como se calcula el volumen de ventas 
requerido para alcanzar el punto de equilibrio. En el capítulo sexto, se hace una 
evaluación económica financiera, en el que se calcula el valor actual neto y la tasa 
interna de retorno, para tres tipos de escenarios, escenario moderado, escenario 
pesimista y escenario optimista, lo que nos facilita tomar la decisión de implementar o 
rechazar el proyecto. Finalmente en el capítulo 6 se dan las conclusiones y 
recomendaciones del proyecto. Para conocimiento del lector se indica que la idea de 
negocio nace de la necesidad del mercado de contar con un nuevo proveedor de postes 
de hormigón armado que brinde un producto de calidad y brinde al mercado una nueva 
opción, ya que en la actualidad en el Austro ecuatoriano se cuanta con un único 
proveedor de estos productos y el precio de este es el más alto a nivel nacional, y su 
calidad no es la mejor; la oferta de estos productos es reducida lo que ha provocado que 
en ciertas temporadas del año se sienta una escases de estos, lo que provoca retrasos en 
la ejecución de las obras y un aumento en el precio debido a los costos que se requiere 
para traer estos productos desde otras ciudades del país como Guayaquil, Machala y 
Loja, entre otras. 

1.2. Fundamentación del proyecto. 
1.2.1.  Idea empresarial y alcance. 

La idea de negocio proporcionará al mercado un producto de alta calidad, con el plan 
de marketing muy bien establecido y las estrategias de mercado que se pretende 
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implementar, permitirá desplazar a la competencia directa  y captar el mercado 
desatendido, lo que permitirá liderar la producción y comercialización de los productos 
ofrecidos. 

Según la experiencia como consumidor de postes de hormigón armado, requeridos para 
la construcción de obras eléctricas, el producto que existente en el mercado es de regular  
calidad y el servicio deja mucho que desear debido principalmente a las falta de 
facilidades de acceso a la compra del producto; los precios que maneja la empresa 
fabricante en el Austro se encuentran dentro de los precios ofertados en el resto del país, 
sin embargo de debe que considerar que en todo el Ecuador, los fabricantes de postes 
los producen  empleando únicamente el método de postes de hormigón armado vibrado 
de tipo artesanal, lo que limita la capacidad de producción, la homogeneidad del 
producto y el excesivo costo de producción. 

La idea de negocio pretende satisfacer las necesidades de los profesionales de la 
ingeniería eléctrica y electrónica, proporcionándoles un producto de calidad con 
servicios adicionales que les facilitará la ejecución de sus proyectos; el presente 
proyecto permite contestar a las siguientes interrogantes1: 

� ¿Qué tipo de producto venderá?  La idea de negocio va enfocada 
directamente a la fabricación y comercialización de postes de hormigón 
armado, empleado para la distribución de energía eléctrica y sistemas de 
comunicación por medio del cobre. Así mismo se brindará el servicio de 
transporte e izado de postes en obra, cubriendo las necesidades requeridas por 
los clientes, lo que los fabricantes actualmente no ofrecen, permitiendo dar un 
plus al proyecto. 

� ¿Quién comprará los productos? El mercado objetivo estará compuesto 
por ingenieros eléctricos que trabajan en proyectos de construcciones eléctricas 
y telefónicas; de igual manera existen potenciales clientes como son las 
empresas eléctricas Azogues y CENTROSUR; estas empresas eléctricas no se 
las considera en el presente estudio debido a que sus requerimientos son 
esporádicos, de cantidades elevadas del producto y de entrega en tiempos muy 
reducidos, con logotipo personalizado marcado en el producto, lo que 
provocaría una inversión elevada en la capacidad instalada que se lo emplearía 
al 100% solo en ocasiones muy puntuales y reducidas; por tal motivo el enfoque 
que se propone es la investigación de las necesidades del mercado privado, 
compuesto por los profesionales que seria los que permitirán mantener a la 
organización, con sus consumos a lo largo del año. 

� ¿Cómo se vender los productos? Los productos serán vendidos 
directamente a los consumidores finales, para tal se contará con oficinas que 

                                                           
1 guia_de_elaboracion_de_ideas_de_negocios.pdf; http://danlicompite.org/wp-
content/uploads/2013/05/guia_de_elaboracion_de_ideas_de_negocios.pdf 
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serán el lugar de encuentro entre el cliente y el proveedor en donde se negociara 
los productos y servicios ofertados.  

� ¿Cuáles son las necesidades del mercado a satisfacer con el producto? Lo 
que el mercado demanda es un conjunto de producto y servicios unificados con 
la finalidad de hacer fácil la vida de los profesionales de la ingeniería eléctrica 
y electrónica, reduciendo los tiempos de adquisición y entrega en la obra de los 
productos adquiridos. 

El alcance de la idea de negocio es la de fabricar postes de hormigón armado en una 
única planta que se encontrará estratégicamente ubicado en un lugar que brinde 
facilidades para el retiro de la mercancía (en caso de no contratar los servicios de 
transporte e izado de potes ofertado) y cerca de los potenciales clientes; comercializar a 
través de una oficina que funcionará en el lugar de mayor concurrencia de los ingenieros 
eléctricos principalmente, dándoles facilidades para acceder a la compra de los 
productos. 

1.2.2. Antecedentes. 

Los postes de hormigón armado, según la norma INEN 19642, lo define como, elemento 
estructural colocado verticalmente que contiene esfuerzo adecuado, pre-esforzado o no 
pre-esforzado, diseñado bajo la hipótesis de que los materiales actúan juntos para resistir 
las fuerzas o cargas. 

Este tipo de postes son empleados por las empresas eléctricas distribuidoras de energía 
eléctrica en todo el Ecuador, y en gran medida por las empresas de comunicaciones. El 
uso más práctico que se da al producto es la de sujeción de estructuras metálicas, en 
donde se proyecta soportar los conductores que puede ser de aluminio desnudo de 
diámetros diferentes según las necesidades, o aislados tipo pre-ensamblado, o 
telefónico. 

Las fuerzas producidas por los conductores deben ser contrarrestadas con ayuda de 
tensores, de tal manera que la fuerza de tensión en el poste sea igual a cero. Los postes 
deben ser diseñados para soportar grandes fuerzas de tracción, y transmitirla hacia el 
suelo. 

En la actualidad las empresas eléctricas se encuentran reguladas por el Ministerio de 
Electricidad y Energías Renovables (MEER), y según el “Suplemento del Registro 

Oficial Nro. 51”3, establece el soterramiento de todas las redes eléctricas en el país, 
haciendo referencia específicamente a los centros urbanos de cada cantón, entradas a 

                                                           
2 INEN 1964. DEFINICIONES. Postes de hormigón armado y pre-esforzado para soporte de instalaciones de líneas y 
redes aéreas de energía eléctrica y telecomunicaciones. INSTITUTO Ecuatoriano de Normalización. INEN 
3 Suplemento del Registro Oficial No. 51, publicado el lunes 5 de agosto de 2013. 
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las ciudades, nuevas proyectos de lotizaciones y urbanizaciones. A este nuevo concepto 
que manejan las empresas eléctricas se las considera como barreras de entrada, y su 
impacto en la demanda deberá ser analizada en el presente proyecto.  

En la actualidad se cuenta con muy pocas empresas a nivel nacional que se dedican a la 
fabricación de postes, estas se encuentran ubicadas en diferentes provincias y ciudades 
del país, entre las más importantes tenemos:  

Tabla 1 Empresas fabricantes de postes de H.A. y su área de atención. 

EMPRESA FABRICA 
PRINCIPAL 

FABRICA 
SECUNDARIA 

REGION 
(MERCADO) 

HOTMAT S.A. CUENCA  AUSTRO 

ZAVATO S.A. QUITO GUAYAQUIL 

COSTA 
CENTROS, 

SIERRA 
NORTE, Y 
ORIENTE 
NORTE 

LUMINTEC S.A. GUAYAQUIL  COSTA 
CENTRO 

ELECTRIFICACIONES 
DEL ECUADOR S.A. QUITO  

NORTE DE LA 
SIERRA Y 
ORIENTE 

DERMIGON S.A. GUAYAQUIL  CENTRO DE LA 
COSTA 

ALBETO CHINDON MACHALA  SUR DE LA 
COSTA 

CONINSU Cía. Ltda. LOJA  
SUR DE LA 
SIERRA y 
ORIENTE 

FABRIPOSTE C.A. SANTO 
DOMINGO  NORTE DE LA 

COSTA 
Fuente: Edina, INCOP. 
Elaborado por: Autor. 

De esta tabla, se puede ver que en el Austro ecuatoriano se cuenta con una sola fábrica 
de postes de hormigón armado, y las demás fábricas se encuentran muy distantes lo que 
no les permite económicamente competir con esta debido a los costos que demanda el 
transporte, convirtiéndose en un monopolio total en las provincias del Azuay, Cañar y 
Morona Santiago. Con este antecedente se pretende analizar la posibilidad de implantar 
una nueva fábrica, buscando siempre las debilidades de este fabricante para obtener un 
producto de calidad superior y servicios complementarios que dará un plus al proyecto. 

1.2.3. Justificación y requerimientos a satisfacer. 
1.2.3.1. Justificación 

Los productos de hormigón para sistemas eléctricos y telefónicos como son los postes 
de hormigón armado en sus diferentes medidas, son los de mayor requerimiento, debido 
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principalmente al crecimiento poblacional y de la expansión de las empresas 
distribuidoras, del Ecuador; ya sea por sus resistencia y durabilidad o por su precio de 
estos productos, ha provocado un incremento sustancian en la demanda, por experiencia 
del autor, en los últimos años se ha percibido una escases en determinadas fechas del 
año sin previo aviso, dando como resultado el paro de las obras eléctricas en ejecución 
y la especulación en los precios. 

1.2.3.2. Requerimientos a satisfacer 

Para la producción y puesta en el mercado de los productos a ofertar, se deberá cumplir 
con los siguientes requerimientos: 

� Cumplimiento con las normas INEN 1994, 1995, 1996 y 1997 de cada uno de 
los productos. 

� Homologación de los productos en las empresas eléctricas del país. 
� Cumplimiento con las normas ambientales. 
� Cumplimiento con los requerimientos municipales para el permiso de 

funcionamiento. 
� Cumplimiento con los requerimientos de los bomberos. 

1.2.4. Mercado a atender. 

El mercado a ser atendido estará conformado por: 

� Geográficamente. Se pretende cubrir el mercado ecuatoriano, sin embargo el 
presente   proyecto se centrara únicamente el estudio para el Austro, 
involucrando a las provincias de Azuay, Cañar y Morona Santiago. 

� Profesionalmente, Estará conformado por los ingenieros eléctricos que están 
dedicados en libre ejercicio de la profesión a la construcción de redes eléctricas 
y telefónicas en proyectos de lotizaciones, urbanizaciones y electrificaciones de 
propiedades en sectores rural. 

� Las empresas eléctricas del Ecuador. Que requieren postes para los proyectos 
de ampliación del área de concesión y/o mejoras urbanas y rurales. En primera 
instancia se pretende servir a las empresas eléctricas CENTROSUR y 
AZOGUES, que son las dos únicas ubicadas en el Austro. Sin embargo para 
futuros expansiones se pretende servir a las empresas eléctricas del país. 

1.2.5. Ventajas competitivas y/o comparativas. 

En el presente proyecto se ha establecido parámetros a considerar con la finalidad de 
establecer ventajas competitivas y/ comparativas, las principales establecidas son: 
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1.2.5.1. Ventajas competitivas. 

� Ubicación de la oficina. La ubicación de la oficina permitirá ser más 
competitivos, ofreciendo  a los clientes tener un rápido acceso al momento de 
adquirir los producto, considerando que se pretende establecer una oficina en  
el lugar de mayor concurrencia por los profesionales de la ingeniería eléctrica 
del Austro. 

� Ubicación de la planta de producción. La planta de producción de los postes 
de hormigón armado, estará emplazado junto a una vía de primer orden para 
garantizar la accesibilidad de los camiones o tráiler dispuestos a llevar el 
producto adquirido por el cliente, y en las cercanías de los mayores acopios de 
este producto. 

� Forma de pago. Sabiendo que la forma de pago ofrecida por el fabricante en la 
actualidad es únicamente al contado, la organización pretende dar el servicio 
con tarjetas de crédito, y otros mecanismos y de esta manera se facilitara el pago 
por parte del cliente. 

� Servicios adicionales. Se ofertará al mercado el servicio de transporte e izado 
de poste en obra.  

1.2.5.2. Ventajas comparativas. 

� Tipo de fabricación. Teniendo conocimiento que la forma de fabricación del 
actual productor de postes de hormigón en el Austro, lo realiza empleando el 
método de vibrado; el presente proyecto pretende combinar el método de poste 
vibrado con el pre-tensado de las varillas de hierro, lo que le dará mayor 
resistencia estructural al producto. 

� Infraestructura. La infraestructura a implementar contara con un proceso de 
producción lineal, permitiéndonos optimizar los tiempos de producción, así 
como la reducción de los costos. 

� Curado al vapor. El curado al vapor permite reducir el tiempo de fraguado del 
producto, permitiendo reducir de 1 día a 1 hora de pre-secado, esto incrementará 
la capacidad productiva sin la necesidad de hacer mayores inversiones en las 
matrices, necesarias para la fabricación de postes de hormigón armado. 

1.2.6. Barreras de entrada. 
Las barreras de entrada u obstáculos que dificultarán a la organización entrar en la 
industria4 de la producción y comercialización de postes de hormigón armado, y de la 
experiencia y luego de un análisis se determina las siguientes. 

                                                           
4 Administración Estratégica y Políticas de Negocios. Conceptos y casos,  Decima Edición. Thomas L. Wheelen, J. 
David Hunger. PEARSON EDUCACION, Mexico, 2007. ISBN: 978-970-26-0878-3; pag. 83-84 
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1.2.6.1. Barreras políticas: 

� La normativa para la fabricación de los postes de hormigón armado, 
establecidos por el gobierno nacional, y que son los mínimos necesarios para 
que un producto sea comercializado en el mercado, son bastantes rigurosos y 
estrictos de cumplir, a más de que estas varían continuamente con los avances 
tecnológicos. 

� Inestabilidad política, debido al continuo incremento en impuestos arancelarios 
para las importaciones, limita a emplear materias primas únicamente 
nacionales. 

� Impuestos. El continuo incremento en la base de los impuestos establecidos por 
el gobierno nacional, y el incremento en los rangos de pago al impuesto a la 
renta, así como también en los cambios en la forma de cobro de impuestos que 
se dan cada año. 

� Legal. El cambio anual en los requisitos a cumplir en los diferentes 
establecimientos locales para emitir el permiso de funcionamiento y patentes. 

� Cambios sustanciales que se dan en la determinación de valor a cancelar por 
concepto del pago obligatorio al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social 
IESS. 

1.2.6.2. Barreras establecidas por la competencia. 

� Posicionamiento. Al ser el único fabricante de postes en el Austro ecuatoriano, 
esto le ha permitido cubrir el mercado. 

� La marca. La marca de los postes en el Austro del Ecuador, está grabado en la 
mente de todos los ingenieros eléctricos en esta región, esto debido a la falta de 
competencia. 

� Experiencia. El actual fabricante de postes está en este mercado por más de 20 
años lo que les ha permitido ganar experiencia con el pasar de los años. 

1.2.6.3. Barreras financieras. 

� Préstamos. Los requisitos establecidos por las entidades financieras para 
obtener un préstamo son cada vez mayores y muchas de las veces no se la puede 
cumplir a cabalidad, lo que provoca malestares en la organización. 

� Tasa de interés. Las tasas de interés establecidas por las entidades financieras 
en el Ecuador son muy elevadas, y poco accesibles para emprender un proyecto 
empresarial. 

1.2.6.4. Barreras sociales. 
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� La resistencia de la comunidad en contra de la implementación de una nueva 
empresa en el sector provoca malestar en los pobladores, ya sea por malos 
entendidos, o por personas influyentes en la comunidad. 

� La falta de infraestructura en el sector en donde se pretende implementar la 
planta de fabricación. 
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CAPITULO 2 

ESTUDIO DE MERCADO. 
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El presente proyecto tiene como objetivo investigar el grado de aceptación que tendría 
la introducción de una nueva empresa dedicada a la producción y comercialización de 
postes de hormigón armado en diferentes medidas, requeridos para la construcción de 
redes eléctricas y telefónicas, en los cuales se incluye: 

� Postes de hormigón armado de 10mtrs. 
� Postes de hormigón armado de 12mtrs. 
� Postes de hormigón armado de 14mtrs. 

De igual manera se pretende determinar el posicionamiento y como perciben los clientes 
el servicio y la calidad del producto ofrecido por la competencia. 

2.1 Objetivos. 

2.1.1. Objetivo general. 

Determinar la aceptación que presentaría una nueva alternativa en el mercado de postes 
de hormigón armado en la región del Austro ecuatoriano. 

2.1.2 Objetivos específicos 

� Obtener datos confiables de la aceptación que tiene la fábrica de postes actual. 
� Determinar la aceptación por parte de los clientes ante una nueva opción para 

la adquisición de postes de hormigón armado. 
� Determinar cuáles son los principales proveedores de postes de hormigón 

armado que comercializan este producto en el Austro ecuatoriano. 
� Determinar el posicionamiento de la competencia. 
� Determinar el producto más demandado en el mercado, de acuerdo a las 

medidas del producto. 

2.2 Definición del producto. 

El producto a ofrecer es un bien tangible, que cumple con el trabajo de brindar  
seguridad y estabilidad a las redes eléctricas y telefónicas de distribución, a más de 
incrementar los activos de los propietarios de las obras y la valoración o plusvalía de 
los terrenos en las lotizaciones y/o urbanizaciones en donde se instala este producto en 
conjunto con las redes eléctricas, siendo económicamente competitivo con otras 
opciones de productos que cumplen el mismo trabajo. 

Así mismo es un bien Intangible. Al producto se lo puede ver como un servicio desde 
el punto de vista que se realizará la comercialización  del producto, se dará una atención 
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personalizada y asesoramiento técnico, los clientes percibirán un ambiente de 
amabilidad y respeto dando un plus a la organización. 

De igual manera al ofrecer los servicios intangibles de transporte e izado de postes en 
obra este producto es complementario pero permitirá satisfacer las necesidades del 
mercado de una manera completa. 

2.2.1 Clasificación y uso del producto. 

Al producto se lo puede clasificar como un bien tangible que permite distribuir la 
energía eléctrica, brindando la posibilidad de expansión de las empresas eléctricas 
distribuidoras, y contribuyendo al buen vivir de las comunidades en donde se da el 
servicio eléctrico. 

2.3 Demanda. 

Para la determinación de la demanda se procedió a la investigación del productor único 
en el Austro, para efecto se ha procedido a la obtención de información en la página del 
SRI y con el RUC del fabricante (obtenido de las facturas de compras) se obtendrá las 
ventas totales de años pasados y el valor del impuesto a la renta, con esta información 
se proyectará un flujo neto de haber datos necesarios. 

2.3.1 Obtención de información secundaria y terciaria. 

2.3.1.1 Fuente de información secundaria. 

En la investigación realizada en fuentes secundarias, se ha obtenido varios datos de 
interés de una manera rápida y económica, teniendo los diferentes datos. 

De la página web del SRI, se ha podido conseguir los valores del impuesto a la renta 
causado, de las empresas de ZAVATO S.A. y HORMAT S.A., de donde se puede 
apreciar en los gráficos que a continuación se muestran. 

En estos gráficos se puede ver cómo ha sido el crecimiento de estas empresas desde sus 
inicios hasta la actualidad, logrando conseguir una penetración en el mercado nacional 
en el caso de Zavato S.A. y en el Austro en el caso de Hormat S.A. 

De la Ilustración 2, se puede ver que los valores declarados por la empresa de 
fabricación de postes es reducida, y que la utilidad neta de 6 años es cero, y la máxima 
utilidad neta que percibió ha sido en el año 2011, con un total de 4019.60 USD; lo que 
nos permite concluir que la empresa HORMAT S.A., tiene elevados costos de 
producción y sus ventas no crecen. 
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Ilustración 1. Historial del impuesto a la renta causado por ZAVATO S.A. 

 
Fuente: Página del SRI. 
Elaborado por: Autor 

Ilustración 2. Historial del impuesto a la renta causado por HORMAT S.A. 

 

Fuente: Página del SRI. 
Elaborado por: Autor. 

Otra fuente secundaria es por medio del internet, en la página del portal de compras 
públicas, de donde se ha obtenido los resultados que se muestran en la Ilustración 3, en 
donde se puede apreciar el crecimiento que ha presentado la demanda de postes por la 
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CENTROSUR, que pudieron ser adquiridos a empresas de fabricación de postes locales 
o nacionales. 

Ilustración 3. Historial de compra de postes de H.A. realizados por la CENTROSUR. 

 
Fuente: Página del INCOP. 

Elaborado por: Autor. 
 
Se ha determinado una tercera fuente de informacion secundaria que es el Colegio de 
Ingenieros Eléctricos y Electrónicos del Azuay, (CIEELA), de donde se puede obtener 
la cantidad de ingenieros eléctricos activos en el Austro ecuatoriano, asi como sus 
actividades, si trabaja en libre ejercicio profesional o para algún tipo de empresa pública 
o privada, de esta investigación se resume: 
 
Total de ingenieros socios del CIEELA:      832 
Total de ingenieros laborando en empresas públicas, privadas 
cursando especialidades en el extranjero, etc:     482 
Total de ingenieros eléctricos laborando en libre ejercicio profesional: 304 
 
2.3.2 Levantamiento de información primaria. 
 
La información primaria son los datos se reúne con el propósito específico de abordar 
el problema a enfrentar5. En resumen para la obtención de la información primaria se 
deberá realizar un estudio de mercado que profundice el tema en cuestión y permita 
tener un panorama de la realidad y comportamiento del mercado, que nos permita 
obtener la respuesta a varias interrogantes como son: las preferencias de los 

                                                           
5 Malhotra, Naresh K. INVESTIGACION DE MERCADOS. Quinta Edición. PEARSON EDUCACION, México, 2008, ISBN: 
978-970-26-1185-1. Área: Administración y Economía. Pág. 106-107 
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consumidores, los productos que demandan con mayor frecuencia, los fabricantes que 
conocen en el mercado, productos o servicios adicionales que requieren para su 
satisfacción, etc.  
 
2.3.2.1. Estudio de mercado. 

Para este proyecto hay dos razones que justifican la realización de una investigación de 
mercado; la primera para identificar algún tipo de problema que desconocemos, y la 
segunda para dar la solución a ese problema de marketing6. 
La investigación para la identificación del problema, se realizará para definir problemas 
que no están claros o no son tan evidentes a primera vista, pero que existen o 
posiblemente que pueden surgir en un futuro. 
Determinado o identificado un problema o una oportunidad, se procederá a determinar 
una solución práctica para cada uno de estos. 

2.3.2.2. Mercado meta. 

El segmento de mercado que la empresa ha decidido captar, satisfacer y servir, 
dirigiendo hacia él, el plan de marketing, está dirigido a todos los ingenieros eléctricos, 
electrónicos y comunicaciones del Austro ecuatoriano, en donde se incluye las 
provincias del Azuay, Cañar y Morona Santiago, ya que son los ingenieros eléctricos 
principalmente los que demanda la mayor cantidad de postes de hormigón armado y 
bloques de anclaje para las construcciones de redes de media y baja tensión para la 
electrificación de lotizaciones, urbanizaciones y electrificaciones de propiedades 
rurales. 
La segmentación ha sido realizada según la experiencia, los inversionistas cuando 
deciden  hacer un proyecto de vivienda, contratan a los profesiones de cada rama para 
que les diseñen y construyan todos los sistemas requeridos para la puesta en marcha y 
venta de las viviendas y/o lotes de terreno, según la magnitud del proyecto. 
Se ha pensado en incluir en el Target, a las empresas de bienes raíces e inversionistas 
que deciden implementar una industria, sin embargo la manera de llegar a ellos sería a 
través del ingeniero eléctrico de confianza con el que estas empresa cuentan ya que 
siempre se ha de requerir de uno para que les ejecute el proyecto tanto eléctrico como 
de comunicaciones. 
Para concluir con el tema del mercado objetivo, se debe aclarar que el mercado de la 
fabricación y comercialización de postes de hormigón armado, es poco explotado 
existiendo en el mercado austral un solo fabricante, por lo que con el estudio de mercado 
se pretende determinar las debilidades de la competencia, así como definir qué tan bien 
está atendido este segmento de mercado. 

                                                           
6 Malhotra, Naresh K. INVESTIGACION DE MERCADOS. Quinta Edición. PEARSON EDUCACION, México, 2008, ISBN: 
978-970-26-1185-1. Área: Administración y Economía. 
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2.3.2.3. Tamaño de la muestra. 

De la información secundaria, se tiene el tamaño del mercado objetivo, tomado de los 
artículos publicados por el colegio de ingeniero eléctricos y electrónicos del Azuay 
(CIEELA), en el que se incluye los profesionales de la ingeniería eléctrica y electrónica 
miembros de este colegio de profesionales incluidos los de las provincias del Azuay, 
Cañar y Morona Santiago, ya que el área de concesión de la Empresa Eléctrica Regional 
Centro Sur, se extiende a cada uno de estas provincias y en hasta el año 2008, se exigía 
por parte de esta empresa pertenecer al CIEELA, para ejercer la profesión en libre 
ejercicio. 
 
Con frecuencia y este caso no es la excepción, no es posible examinar toda la población 
por las siguientes razones7: 
 

1. Se necesitaría demasiado tiempo para examinar a toda la población. 
2. El costo de examinar a toda la población es excesivo. 
3. Los resultados obtenidos de una muestra son suficientemente adecuados. 

Ecuación 1. Tamaño de la Muestra 

 

En donde: 
n = Tamaño de la muestra. 
N = Tamaño de la Población. 
Z = Intervalo de confianza. 
p = Probabilidad de éxito. 
q = Probabilidad de fracaso. 
d = precisión. 
 
Los datos requeridos para la determinación del tamaño de la muestra seria: 
 

� Tamaño de la población. El tamaño de la población se ha obtenido de la fuente 
de información secundaria teniendo un valor de 304 ingenieros eléctricos y 
electrónicos en libre ejercicio profesional. 

� El intervalo de confianza. Se empleara para el presente proyecto será del 95%, 
con este dato obtenemos que el valor de Z es igual a 1,96, según la campana de 
Gauss. 

� Probabilidad de Éxito. Al no conocer la situación de mercado, nos 
impondremos que la probabilidad de ocurrencia es del 0,5. 

                                                           
7 Malhotra, Naresh K. INVESTIGACION DE MERCADOS. Quinta Edición. PEARSON EDUCACION, México, 2008, ISBN: 
978-970-26-1185-1. Área: Administración y Economía. 
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� Probabilidad de fracaso. De igual manera al no ter claro el panorama del 
mercado, nos impondremos del valor de 0,5, que sería la probabilidad de 
fracaso. 

� Precisión. A sabiendas que el valor máximo permitido del error en una 
investigación de mercado no debe ser superior a 10%, nos impondremos el valor 
de 8%. 

Ingresando estos valores en la ecuación 1 tendremos. 

 

 
 

Según el cálculo realizado, tenemos que realizar un total de 68 encuestas, a los 
profesionales del Colegio de Ingeniero Eléctricos y Electrónicos del Azuay. 
Para definir a que profesional hemos de realizar la encuesta, tenemos una base de datos 
de donde podremos ir tomando aleatoriamente el nombre del profesional en libre 
ejercicio profesional de la ingeniería eléctrica, ya que consideramos que todos tienen la 
misma probabilidad de ser escogidos y tiene la misma necesidad, aún que la demanda 
de cada profesional anualmente podría ser diferente de acuerdo a su capacidad de 
conseguir trabajo en el mercado austral. 
 

2.3.2.4. Diseño de la encuesta. 

Para el diseño de la encuesta, se ha tomado principalmente en consideración que los 
entrevistados han de ser profesionales de la ingeniería eléctrica y electrónica, por lo que 
se presume tienen un alto nivel de educación y conocimiento del tema, debido a que 
trabajar con este producto se les ha vuelto rutinario. 
 
Otra consideración que se ha creído conveniente tener presente al momento de diseñar 
la encuesta son los datos con los que se cuentan de los potenciales clientes, que han sido 
obtenidos en la fuente de información secundaria, estos son: nombre del profesional, 
teléfono convencional de la residencia y oficina, teléfono celular, y correo electrónico. 
De estos datos se ha creído conveniente seleccionar a los ingenieros que trabajan en 
libre ejercicio y excluir a los que laboran en las empresas públicas como Empresa 
Eléctrica CENTROSUR y AZOGUES, ETAPA, HIDROPAUTE, CENEL y otros, ya 
que no requieren de este producto. 
Luego de realizar un análisis minucioso de los profesionales que se encuentran en la 
publicación del CIEELA 2013, para esta encuesta se ha definido que el canal de 
comunicación que se empleará para realizar las encuestas ha sido a través del correo 
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electrónico y llamadas telefónicas, con la finalidad de reducir los costos de la 
investigación. 
 
Luego de definido los canales de comunicación se ha procedido con el diseño de la 
encuesta, de tal manera que sea amigable con el encuestado y que sobre todo permita 
realizarlo en no más de 3 minutos, siendo este de tipo “CHECK LIST”, lo que permitirá 

dando un “clic” de una serie de posibilidades, y en algunas preguntas únicamente poder 
escribir en el área específica, para evitar que el entrevistado se pierda en la encuesta. 
 
El resultado final de la encuesta se lo obtuvo luego de realizada dos pruebas pilotos con 
profesionales amigos, reduciendo al mínimo los errores de digitación y preguntas mal 
elaboradas. 
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ENCUESTA 

Buen día, estamos haciendo un estudio de mercado, para conocer la satisfacción que 
le brinda su proveedor de postes de hormigón armado, en la región del Austro 
ecuatoriano, y conocer la aceptación de un nuevo proveedor. ¿Podría contar con su 
colaboración? 

1. ¿Qué fábricas de postes de hormigón armado usted conoce en el mercado 
(indique el nombre de las fábricas)? 

a. Haga clic aquí para escribir texto. 
b. Haga clic aquí para escribir texto. 
c. Haga clic aquí para escribir texto. 
d. Haga clic aquí para escribir texto. 
e. Haga clic aquí para escribir texto. 

 
2. ¿Cuándo usted necesita comprar postes de hormigón armado donde que 

proveedor hace la adquisición? 
 

Haga clic aquí para escribir texto. 
 

3. ¿Su proveedor satisface sus necesidades? 

  Si.    ☐   No.   ☐ 

4. ¿El precio de los postes de hormigón armado de su proveedor le parece? 

 Caro.     ☐   Barato.      ☐  Accesible.      ☐ 

5. ¿Qué postes de Hormigón armado usted adquiere con mayor frecuencia? 

 Frecuentemente      Poco frecuente   Muy Poco   Nunca 

10mtrs.          ☐   ☐      ☐        ☐ 

12mtrs.          ☐   ☐      ☐         ☐ 

14mtrs.          ☐   ☐      ☐         ☐ 
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6. ¿Cuantos postes de hormigón armado de 14mtrs usted ha adquirido 
durante su carrera profesional? 

 Haga clic aquí para escribir texto. 

  

7. ¿En el año 2013, cuantos postes de hormigón armado usted adquirió en 
promedio?  

 1 – 20     ☐   41 – 60    ☐ 81 – 100       ☐  200 - 300   ☐ 

21 – 40    ☐   61 – 80    ☐ 100 – 200     ☐  + 300      ☐
  

Si recuerda la Cantidad exacta por favor indique:  Haga clic aquí para escribir texto. 

       

8. ¿Cómo calificaría la calidad del producto que le brinda su proveedor de 
postes de hormigón armado? 

       Excelente    ☐          Muy Bueno  ☐ Bueno  ☐ Regular    ☐      Malo   ☐ 

9. ¿Cómo calificaría la ubicación de la oficina de su proveedor de postes de 
hormigón armado para realizar la compra? 

        Excelente   ☐           Muy Bueno    ☐ Bueno   ☐               Regular    ☐   Malo   ☐ 

10. ¿Cómo calificaría la ubicación de la entrega de los postes de hormigón 
armado de su proveedor? 

 

        Excelente  ☐             Muy Bueno  ☐ Bueno ☐                  Regular ☐       Malo ☐ 

 

11. ¿Cómo calificaría el horario de atención de su proveedor de postes de 
hormigón armado de acuerdo a sus necesidades? 
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        Excelente ☐          Muy Bueno ☐           Bueno  ☐       Regular ☐       Malo ☐ 

12. ¿Qué opciones de pago le ofrece su proveedor de postes de hormigón 
armado? 

 

Contado efectivo   ☐  Contado con cheque   ☐            Transferencia    ☐ 

Crédito directo       ☐  Tarjeta de crédito        ☐             otros.      ☐ 

Por favor si su respuesta es otros, por favor indíquenos. Haga clic aquí para escribir 
texto.    

13. ¿Se cambiaría de proveedor de postes de hormigón armado? 
Si. ☐   No. ☐ 

 Si su respuesta es SI. Indique ¿por qué?  Haga clic aquí para escribir texto. 

14. ¿De haber más de un  proveedor, y sabiendo que todos cumplen con las 
exigencias de la Empresa Eléctrica, que decidiría su compra? 
Calidad    ☐   Servicio al cliente                      ☐  
Precio  ☐   Facilidades de pago      ☐ 
Marca  ☐   Accesibilidad para la compra      ☐  
Otros (indique).    Haga clic aquí para escribir texto. 
 

15. ¿Qué otro servicio considera que debería ofrecerle el proveedor de postes 
de hormigón armado? 
Entrega en obra  ☐ 
Izado de postes  ☐ 
Excavaciones  ☐ 
Otros (indique).  Haga clic aquí para escribir texto. 

 

 

SIEMPRE MUY AGRADECIDO POR SU COLABORACION. FAVOR REMITIR 
AL MISMO CORREO ELECTRONICO 
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2.3.2.5. Objetivo de las preguntas planteadas en la encuesta. 

Las preguntas que se han elaborado en la encuesta anterior, han sido cuidadosamente 
diseñadas para cumplir un objetivo fundamental en la recopilación de información de la 
fuente primaria como son los clientes, lo que permitirá alcanzar los objetivos propuestos 
en el presente proyecto. 
Seguidamente hacemos un análisis de cada una de las preguntas con sus respectivos 
objetivos. 
 
¿Qué fábricas de postes de hormigón armado usted conoce en el mercado (indique 
el nombre de las fábricas)? 
Esta pregunta está orientada para que los clientes compartan su información de la 
cantidad de fábricas que conocen, y este excluido en este proyecto; esto permitirá 
conocer nuevos posibles proveedores que obviamos, de esta manera tener un panorama 
claro del mercado al que se  trata de incurrir y con la competencia a lidiar. 
 
¿Cuándo usted necesita comprar postes de hormigón armado que proveedor se le 
viene a la mente? 
El objetivo de esta pregunta es determinar el grado de penetración que tiene en el 
mercado los proveedores existentes, lo que permitirá establecer el nivel de mercadeo 
que realizar para captar mercado y liderarlo. 
 
¿En el año 2013, cuantos postes usted adquirió en promedio? 
Esta pregunta está enfocada para tener idea de la demanda de postes que se ha tenido 
durante el último periodo la competencia, permitiendo dimensionar la oferta local. 
 
¿Cómo calificaría la calidad del producto que le brinda su proveedor de postes de 
hormigón armado? 
El objetivo de la pregunta es el de tener idea de la calidad del producto ofertado en el 
mercado y conocer la barrera de entrada establecida por la competencia. 
Es importante aclarar que para que un poste de hormigón armado pueda salir al mercado 
deberá cumplir con ciertas normas, sin embargo el cumplimiento de estas no 
garantizaría la calidad y quienes nos podrían aportar con información de la calidad de 
un producto es la satisfacción que percibe el cliente al momento de emplearlo o darle el 
uso adecuado. 
 
¿Cómo calificaría la ubicación de la oficina de su proveedor de postes de hormigón 
armado para realizar la compra? 
En la actualidad en un mundo globalizado, el tiempo es muy importante en la vida de 
las personas, por tal motivo el brindar las facilidades de accesibilidad a los clientes para 
que puedan adquirir los productos que estos requieren es muy importante; esta pregunta 
permitirá conocer si los clientes están satisfechos con la ubicación actual de sus 
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proveedores y si no les tiene inconvenientes en   dirigirse a donde su proveedor les diga, 
sin importar distancia. 
 
¿Cómo calificaría la ubicación de la entrega de los postes de hormigón armado de 
su proveedor? 
Una vez que el cliente realiza la adquisición de los postes de hormigón armado, y 
teniendo pleno conocimiento de que este producto no se lo puede transportar fácilmente, 
la ubicación del lugar de despacho del producto podría causar molestias y riesgos de 
manipulación; conocer la opinión de los clientes con respecto al tema, permitirá realizar 
una óptima determinación del lugar de implantación de la planta de producción. 
 
¿Cómo calificaría el horario de atención de su proveedor de postes de hormigón 
armado de acuerdo a sus necesidades? 
El tiempo es el peor enemigo de las personas (dice el dicho), sin embargo quien necesita 
más tiempo son los constructores, debido al tiempo de entrega de las obras, por este 
motivo muchas de las veces se requiere retirar este producto en horarios fuera de oficina, 
e incluso en días festivos y fines de semana; esta pregunta permitirá conocer el nivel de 
satisfacción que percibe el cliente en relación a las facilidades de accesibilidad para el 
retiro del producto. 
 
¿Qué opciones de pago le ofrece su proveedor de postes de hormigón armado? 
Esta pregunta permitirá tener un panorama más amplio de la manera en que los 
proveedores de postes de hormigón armado están actuando, con esta información 
permitirá colocar puntos de partida para el modus operando de la organización. 
 
¿Cuándo usted va a comprar postes de hormigón armado, que es lo que decide su 
compra? 
Con esta pregunta, se obtiene información muy reveladora que indica que es lo que al 
cliente le lleva a decidir su compra. Con esta información se pretende dar mayor énfasis 
en la opción de decisión. 
¿Qué otro servicio considera que debería ofrecerle el proveedor de postes de 
hormigón armado? 
Con esta pregunta se pretende obtener información por servicios que el cliente prefiere, 
haciendo que se implemente servicios complementarios y que podrían dar valor 
agregado al producto estrella. 
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2.3.2.6. Tabulación de las encuestas. 

Resultados a la pregunta 1. 

Tabla 2. Datos obtenidos la encuesta, pregunta 1. 

 Respuestas Porcentaje 
de casos Nº Porcentaje 

  Hormat 76 52,38% 95,65% 
Zavato 36 28,57% 52,17% 
Hormiposte 15 14,29% 26,09% 
Dermigón 6 4,76% 8,70% 

Total   100,00% 182,61% 

Fuente: Encuesta realizada el 2014/02/18 
Realizado por: Autor. 

 

Ilustración 4. Resultados a la pregunta 1. 

 
Fuente: Encuesta realizada el 2014/02/18 

Realizado por: Autor. 
 

Luego de la tabulación realizada, los resultados indica que el 95,65 % de los 
profesionales en libre ejercicio profesional encuestados conocen a la fábrica Hormat 
S.A., siendo esta la más popular en el Austro ecuatoriano, lo que confirma nuestra 
hipótesis, que todos los profesionales del Austro, conocen este fabricante. 
 
Zavato es la segunda fábrica de postes más conocida en el Austro, aunque sea de la 
ciudad de Quito, y con una sede en la Ciudad de Guayaquil, es la segunda opción, 
después de Hormat S.A., sin embargo no todos lo saben de su existencia. 
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La fábrica de postes Hormiposte, ya no está en el mercado, sin embargo aún está en la 
mente de algunos profesionales, en especial de los profesionales más antiguos. 
La empresa Dermigón, se encuentra ubicado en la ciudad de Guayaquil, sin embargo 
únicamente el 8,7% lo conoce. 
 
Resultados a la pregunta 2.  
 
¿Cuándo usted necesita comprar postes de hormigón armado donde que 
proveedor hace la adquisición? 

Tabla 3. Datos obtenidos en la encuesta, pregunta 2. 

 

  Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
acumulado 

Válidos Hotmat 20 87,0 87,0 
Zavato 2 8,7 95,7 
Hormiposte 1 4,3 100,0 
Total 23 100,0   

Fuente: Encuesta realizada el 2014/02/18 
Realizado por: Autor. 

 

Ilustración 5. Resultados a la pregunta 2. 

 
 

Fuente: Encuesta realizada el 2014/02/18 
Realizado por: Autor. 

 
Los resultados obtenidos, indican que 87 de cada 100 profesionales prefieren adquirir 
postes de hormigón armado en la fábrica de postes Hormat S.A., el mismo que goza de 
una preferencia, debido al monopolio que goza hoy por hoy. 
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El 9% de los profesionales prefieren comprar postes de hormigón armado en la fábrica 
de postes Zavato, principalmente de la ciudad de Guayaquil. 
 
El 4%, hace algún tiempo que no ha comprado postes de hormigón armado, y su última 
compra lo ha realizado hace algún tiempo, y desconoce el cierre de la fábrica. 
Respuesta a la pregunta 3. 
 
¿Su proveedor satisface sus necesidades? 

Tabla 4. Datos obtenidos en la encuesta, pregunta 3. 

 

  Frecuencia Porcentaje Porcentaje 
acumulado 

  Si 45 65,2 65,2 
No 24 34,8 100,0 
Total 69 100,0   

Fuente: Encuesta realizada el 2014/02/18 
Realizado por: Autor. 

 

Ilustración 6. Resultados a la pregunta 3. 

 
Fuente: Encuesta realizada el 2014/02/18 

Realizado por: Autor 
 

La satisfacción a los requerimientos de los profesionales en libre ejercicio, que las 
fabricas preferidas por los ingenieros del Austro ecuatoriano, no es total, por lo que 
contamos con un 35% del mercado insatisfecho, ya sea por diversos motivos como: la 
falta de capacidad instalada de producción, tiempos de entrega del pedido, etc. 
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Este dato es muy importante ya que permite conocer que en el mercado existe un 35%, 
de potenciales clientes para un posible nuevo proveedor, dando una oportunidad de 
captar este mercado insatisfecho, permitiéndolo crecer en el corto tiempo. 
 
 
Respuesta a la Pregunta 4. 
 
¿El precio de los postes de hormigón armado de su proveedor le parece? 

Tabla 5. Datos obtenidos en la encuesta, pregunta 4. 

 

  Frecuencia Porcentaje Porcentaje 
acumulado 

  Caro 24 34,8 34,8 
Barato 3 4,3 39,1 
Accesible 42 60,9 100,0 
Total 23 100,0   

Fuente: Encuesta realizada el 2014/02/18 
Realizado por: Autor. 

 

Ilustración 7. Resultados a la pregunta 4. 

 
Fuente: Encuesta realizada el 2014/02/18 

Realizado por: Autor. 
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es muy caro y es este rubro el que encarece las obras y muchas de las veces las vuelve 
irrealizables. 
Finalmente el 4% de consumidores consideran que el producto es barato y que los 
servicios que brinda este producto es muy bueno en relación al precio. 
 
Respuesta a la pregunta 5. 
 
¿Qué postes de hormigón armado usted adquiere? 

Tabla 6. Datos obtenidos en la encuesta, pregunta 5. 

 

  Poste de 
10 mtrs 

% Poste de 
10mtrs 

Poste de 
12mtrs 

% Poste de 
12mtrs 

Poste de 
14mtrs 

% Poste de 
14mtrs 

  Frecuentemente 27 39,13% 51 73,91% 0 0,00% 
Poco Frecuente 18 26,09% 15 21,74% 0 0,00% 
Muy Poco 24 34,78% 3 4,35% 15 21,74% 
Nunca 0 0,00% 0 0,00% 54 78,26% 

  Total 69 100,00% 69 100,00% 69 100,00% 

Fuente: Encuesta realizada el 2014/02/18 
Realizado por: Autor. 

Ilustración 8. Resultados a la pregunta 5.

 

Fuente: Encuesta realizada el 2014/02/18 
Realizado por: Autor. 
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12mtrs que de cualquier otra longitud, así mismo los profesionales adquieren 
frecuentemente de postes de hormigón armado, ya que cuentan con suficiente trabajo 
en todo el año. Los postes de hormigón armado de 10mtrs, son menos requeridos que 
los postes de 12mtrs, sin embargo su requerimiento es sustancial. 
Finalmente los postes de 14mtrs de longitud, son los menos utilizados en las obras, por 
lo que estos casi nunca se han vendido en el mercado del Austro ecuatoriano. 
 
 
Respuesta a la pregunta 6 
¿Cuantos postes de hormigón armado de 14mtrs usted ha adquirido durante los 
últimos 3 años? 

Tabla 7. Datos obtenidos en la encuesta, pregunta 6. 

 

Cantidad 
Adquirida Frecuencia 

Total 
Cantidad 
Adquirida 

Porcentaje Porcentaje 
válido 

Porcentaje 
acumulado 

0 54 0 78,3 78,3 78,3 
1 3 3 4,3 4,3 82,6 
2 6 12 8,7 8,7 91,3 
5 1 5 1,4 1,4 92,8 
6 1 6 1,4 1,4 94,2 
8 1 8 1,4 1,4 95,7 
11 1 11 1,4 1,4 97,1 
17 1 17 1,4 1,4 98,6 
35 1 35 1,4 1,4 100,0 

Total 69 97 100,0 100,0   
      

Fuente: Encuesta realizada el 2014/02/18 
Realizado por: Autor. 

Ilustración 9. Resultados a la pregunta 6 

 
Fuente: Encuesta realizada el 2014/02/18 

Realizado por: Autor. 
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De esta pregunta se deduce que durante los últimos 3 años, el mercado del Austro ha 
requerido de 97 postes de hormigón armado, lo que nos indica que este no es muy 
apetecido y se lo requiere únicamente en ciertas obras muy puntuales como son para  la 
iluminación de canchas deportivas y parques en general. 
 
Respuesta a la pregunta 7. 
 
¿En el año 2013, cuantos postes de hormigón armado usted adquirió en promedio? 

Tabla 8. Datos obtenidos en la encuesta, pregunta 7. 

 

Rango Promedio Frecuencia Porcentaje Porcentaje 
válido 

Porcentaje 
acumulado 

1-20 42 60,87% 60,87% 60,87% 
21-40 15 21,74% 21,74% 82,61% 
61-80 3 4,35% 4,35% 86,96% 

101-200 6 8,70% 8,70% 95,65% 
201_300 3 4,35% 4,35% 100,00% 

Total 69 100,00% 100,0   

Fuente: Encuesta realizada el 2014/02/18 
Realizado por: Autor. 

 

Ilustración 10. Resultados a la pregunta 7. 

 
 

Fuente: Encuesta realizada el 2014/02/18 
Realizado por: Autor. 
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Esta pregunta da información importante, ya que permite conocer la cantidad de postes 
de hormigón armado en promedio anual que los potenciales clientes requieren, para 
satisfacer sus necesidades para la construcción de sus obras. 
 
Respuesta a la pregunta 8. 
 
¿Cómo calificaría la calidad del producto que le brinda su proveedor de postes de 
hormigón armado? 

Tabla 9.  Datos obtenidos en la encuesta, pregunta 8 

 

Opción Frecuencia Porcentaje Porcentaje 
válido 

Porcentaje 
acumulado 

  Excelente 9 13,04% 13,04% 13,04% 
Muy Bueno 27 39,13% 39,13% 52,17% 
Bueno 21 30,43% 30,43% 82,61% 
Regular 12 17,39% 17,39% 100,00% 

Total 69 100,00% 100,00%   

Fuente: Encuesta realizada el 2014/02/18 
Realizado por: Autor. 

Ilustración 11. Resultados a la pregunta 8. 

 
 

Fuente: Encuesta realizada el 2014/02/18 
Realizado por: Autor. 
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Esto demuestra que en el mercado, la fábrica actual del Austro ecuatoriano, que 
provee de este producto, no cuenta con productos excelentes según la experiencia que 
les ha dado el uso de estos por los clientes. 
 
Respuesta a la pregunta 9. 
 
¿Cómo calificaría la ubicación de la oficina de su proveedor de postes de 
hormigón armado para realizar la compra? 

Tabla 10. Datos obtenidos en la encuesta, pregunta 9. 

 

Opción Frecuenci
a Porcentaje Porcentaje 

válido 
Porcentaje 
acumulado 

  Excelente 3 4,35% 4,35% 4,35% 
Muy Bueno 6 8,70% 4,35% 8,70% 
Bueno 21 30,43% 30,43% 39,13% 
Regular 24 34,78% 34,78% 73,91% 
Malo 15 21,74% 21,74% 100.00 
Total 69 100,00% 100,00%   

Fuente: Encuesta realizada el 2014/02/18 
Realizado por: Autor. 

 

Ilustración 12. Resultados a la pregunta 9. 

 
Fuente: Encuesta realizada el 2014/02/18 

Realizado por: Autor. 
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les brinda las facilidades de accesibilidad para hacer la compra, y que la necesidad les 
obliga dirigirse hasta este lugar. 
 
Según la entrevista los clientes que viven cerca de la oficina de compra de los postes, 
consideran que la ubicación es excelente. 
 
Respuesta a la pregunta 10. 
 
¿Cómo calificaría la ubicación de la entrega de los postes de hormigón armado de 
su proveedor? 

Tabla 11. Datos obtenidos en la encuesta, pregunta 10. 

 

  Frecuencia Porcentaje Porcentaje 
válido 

Porcentaje 
acumulado 

  Excelente 3 4,35% 4,35% 4,35% 
Muy Bueno 3 4,35% 4,35% 8,70% 
Bueno 24 34,78% 34,78% 43,48% 
Regular 21 30,43% 30,43% 73,91% 
Malo 18 26,09% 26,09% 100,00% 
Total 69 100,00% 100,00%   

Fuente: Encuesta realizada el 2014/02/18 
Realizado por: Autor. 

Ilustración 13. Resultados a la pregunta 10. 

 
 

Fuente: Encuesta realizada el 2014/02/18 
Realizado por: Autor. 
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Al igual que la pregunta 9, esta pregunta hace notar que la ubicación del lugar de retiro 
de los postes esta entre malo y bueno, ya que provoca problemas de logística para la 
realización de las obras, debido a que el tiempo que toma en trasladarse al lugar, cargar 
y luego dirigirse al lugar de obra, es demasiado largo. 
Esta pregunta permite tomar decisiones para determinar la ubicación óptima de la 
organización. 
 
Respuesta a la pregunta 11. 
 
¿Cómo calificaría el horario de atención de su proveedor de postes de hormigón 
armado de acuerdo a sus necesidades? 

Tabla 12. Datos obtenidos en la encuesta, pregunta 11. 

 

Opciones Frecuencia Porcentaje Porcentaje 
válido 

Porcentaje 
acumulado 

  Excelente 9 13% 13% 13% 
Muy Bueno 12 17% 17% 30% 
Bueno 12 17% 17% 48% 
Regular 30 43% 43% 91% 
Malo 6 9% 9% 100% 
Total 69 100% 100%   

Fuente: Encuesta realizada el 2014/02/18 
Realizado por: Autor. 

Ilustración 14. Resultados a la pregunta 11. 

 
Fuente: Encuesta realizada el 2014/02/18 

Realizado por: Autor. 
 

0%

10%

20%

30%

40%

50%

EXCELENTE MUY BUENO BUENO REGULAR MALO

Excelente Muy
Bueno Bueno Regular Malo

Usuarios(%) 13% 17% 17% 43% 9%



 
 

35 
 

Los entrevistados, que a la vez son clientes en su mayoría, de la fábrica de postes de 
hormigón armado existentes en el Austro, nos indica que el 43% de los encuestados 
dicen que el horario atención es regular, debido a que no cumplen el horario de atención, 
no empiezan a atender a las 8:00 por cuestiones de logística interna de la fábrica y 
empiezan a atender a las 8:30; como salen al almuerzo a las 12:00, se tiene que llegar 
como máximo a las 11:00 para poder ser atendidos, cuando regresan del almuerzo 
comienzan sus labores de atención a las 13:30, y solo se puede llegar a retirar postes 
hasta las 16:00, pasado este horario tiene que regresar el día siguiente. 
 
Respuesta a la pregunta 12 
¿Cómo calificaría el horario de atención de su proveedor de postes de hormigón 
armado de acuerdo a sus necesidades? 

Tabla 13. Datos obtenidos en la encuesta, pregunta 12. 

 
Opciones Frecuencia Porcentaje Porcentaje 

válido 
Porcentaje 
acumulado 

  Cont. Efectivo 42 33% 33% 33% 
Crédito Directo 26 20% 20% 53% 
Cont. Cheque 48 38% 38% 91% 
Tarjeta de Crédito 0 0% 0% 91% 
Transferencia 12 9% 9% 100% 
Otros 0 0% 0% 100% 
Total: 128 100% 100%   

Fuente: Encuesta realizada el 2014/02/18 
Realizado por: Autor. 

Ilustración 15, Resultados a la pregunta 12 

 
Fuente: Encuesta realizada el 2014/02/18 

Realizado por: Autor. 
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Esta tabulación de la pregunta 12, permite tener claro las opciones de pago que ofrece 
las fábricas de poste de hormigón armado, en donde hay clientes que no tienen acceso 
a un crédito directo con los fabricantes, y en algunas ocasiones ni siquiera pueden pagar 
al contado con cheque, y tienen que llevar en efectivo para hacer la adquisición. Está 
claro que las opciones de pago que brindan no cubren las necesidades de los clientes. 
 
Respuesta a la pregunta 13. 
 
¿Se cambiaría de proveedor de postes de hormigón armado? 

Tabla 14.  Datos obtenidos en la encuesta, pregunta 13. 

 

  Frecuencia Porcentaje Porcentaje 
válido 

Porcentaje 
acumulado 

  Si 66 95,65% 95,65% 95,65% 
No 3 4,35% 4,35% 100,00% 
Total 69 100,00% 100,00%   

Fuente: Encuesta realizada el 2014/02/18 
Realizado por: Autor. 

 

Ilustración 16. Resultados a la pregunta 13. 

 
Fuente: Encuesta realizada el 2014/02/18 

Realizado por: Autor. 
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Esta pregunta no permite conocer que el 95,65% del mercado estaría dispuesto a 
cambiarse de proveedor, debido a múltiples factores, como es la atención, accesibilidad, 
costo, calidad entre otras. 
 
Respuesta a la pregunta 14. 
 
¿De haber más de un  proveedor, y sabiendo que todos cumplen con las exigencias 
de la Empresa Eléctrica, que decidiría su compra? 

Tabla 15. Datos obtenidos en la encuesta, pregunta 14. 

 

 Opción Respuestas Porcentaje 
de casos Nº Porcentaje 

  Calidad 63 32% 95% 
Precio 54 27% 82% 
Marca 9 5% 14% 
Servicio al 
Cliente 21 11% 32% 

Facilidades de 
pago 36 18% 55% 

Accesibilidad 
para la compra 15 8% 23% 

Total 198 100% 300% 

Fuente: Encuesta realizada el 2014/02/18 
Realizado por: Autor. 

Ilustración 17. Resultados a la pregunta 14. 

 
Fuente: Encuesta realizada el 2014/02/18 

Realizado por: Autor. 
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Las principales razones que conllevaría a tomar la decisión de la compra de los postes 
de hormigón armado, sería la marca y el precio, sin embargo no hay que perder de vista 
que las facilidades de pago que se le pueda ofrecer a los clientes, permitiría captar 
mercado, hay que tener presente que el ofrecer crédito a los clientes incrementaría el 
riesgo de la inversión, por lo que se deberá realizar un análisis muy profundo antes de 
implementar esta opción de pago. 
 
Respuesta a la pregunta 15. 
 
¿Qué otro servicio considera que debería ofrecerle el proveedor de postes de 
hormigón armado? 

Tabla 16. Datos obtenidos en la encuesta, pregunta 15. 

 

 Opción Respuestas Porcentaje 
de casos Nº Porcentaje 

  Entrega en obra 66 52% 100% 
Izado de postes 51 40% 77% 
Excavaciones 6 5% 9% 
otros (Piedra) 4 3% 6% 

Total 127 100% 192% 

Fuente: Encuesta realizada el 2014/02/18 
Realizado por: Autor. 

Ilustración 18. Resultados a la pregunta 15. 

 
Fuente: Encuesta realizada el 2014/02/18 

Realizado por: Autor. 
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Dentro de los servicios propuestos relacionados con la manipulación de los poste de 
hormigón armado, son la entrega en obra de los postes, el izado de postes siendo estos 
dos los más solicitados; los otros dos servicios propuestos en la encuesta esta la 
realización de las excavaciones y otros en el que predomino la venta de piedra para el 
retacado de postes y bloques de anclaje para los tensores. 

2.4. Oferta. 

La capacidad instalada de la organización inicialmente será de una producción de 20 
postes de hormigón armado al día, entre longitudes de 10 y 12 metros y de 14 metros, 
de longitud se pueden fabricar 1 al día; para incrementar la capacidad se aumentara la 
cantidad de moldes; en la Tabla 17, se muestra el cronograma de trabajo para la 
producción de los postes de hormigón armado en las distintas longitudes, tomando en 
consideración la logística de la maquinaria, como el cambio de acoplamiento mecánico 
que se debe realizar en las matrices de los postes para producir con la misma matriz los 
postes den diferentes medidas. 

Tabla 17. Cronograma de producción de postes de H.A. / mes. 

L M M J V S D L M M J V S D L M M J V S D L M M J V S D L M

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30

P OSTES DE H.A. 
DE 10MTRS

10 10 10 10 10 10 10 10 10 10

P OSTES DE H.A. 
DE 12MTRS

10 10 10 10 10 10 10 10 10 10

P OSTES DE H.A. 
DE 14MTRS

2 2

TOTA L/ P R OD
.:

PRO DUCCIO N TO TAL/MES:

4

PRODUCTO

D IA S  D EL MES

CANTIDADES  DE P OS TES  A S ER P RODUCIDOS

5 0 5 0 5 0 5 0

204  

Fuente: Análisis de producción propuesta por el autor. 
Realizado por: Autor. 

De la tabla 17, se tiene la proyección de 204 postes de hormigón armado a ser ofertados 
en el mercado del Austro ecuatoriano por mes en las diferentes medidas propuestas. 

Tecnología. La tecnología nos permite ser más eficientes, produciendo más bienes con 
los mismos factores, reduciendo la mano de obra y reduciendo los costos de producción, 
lo que nos ayudará a aumentar nuestra oferta en el mercado, por este motivo en el 
presente proyecto se ha decidido contar con tecnología para la producción de postes de 
hormigón armado, que permita optimizar los recursos. 
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El tiempo. Para evitar que el tiempo limite la capacidad de producción, en días lluviosos, 
calurosos o fríos, el proyecto contempla la instalación de la planta de producción con 
cubierta, lo que permitirá a todos los colaboradores laborar continua e indistintamente 
de la temporada, permitiendo ofertar de manera constante en el tiempo. 

2.5. Importaciones y exportaciones. 
2.5.1. Importaciones. 

Los productos derivados del presente proyecto, no permite traerlo del extranjero, debido 
principalmente, al volumen y peso por unidad, ya que su precio no sería competitivo 
con los precios del mercado local. 

Las materias primas no se podrían importar fácilmente, ya que para la producción de 
los postes de hormigón armado se requieren de materiales áridos, cemento y varillas de 
acero, lo que es más económico consumir el producto nacional. 

2.5.2. Exportación. 

El producto en cuestión, no es de fácil exportación, debido a los costos que esto 
demanda, y a sabiendas que este producto no es muy apetecido en países desarrollados 
como Estados Unidos, Canadá, Europa en general y otros, el mecanismo que emplean 
para la el tendido de redes eléctricas de distribución es con postes de madera tratada, 
que en nuestro país no es empleado. 

2.6. Demanda potencial insatisfecha. 

De las encuestas se ha podido determinar que el potencial de demanda insatisfecho es 
el 86%, de los consumidores, ya se ha por diversas razones como es la ubicación de las 
oficinas para realizar la compra y retiro del producto. Según las encuestas realizadas se 
deduce que los profesionales compran los postes de hormigón armado por necesidad, 
de haber otra opción donde comprar podrían comparar los productos y decidir dónde 
que proveedor adquirir el producto. 

2.7.  Precio del producto. 

Para definir el precio del producto se ha considerado primero hacer un análisis de los 
precios actuales del mercado para efecto se ha solicitado una cotización de los postes de 
hormigón armado que de mayor consumo, como son los postes de 10, 12 y 14 metros 
de longitud.  
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En la tabla a continuación se muestran los precios actuales ofertados en el mercado del 
Austro, Guayas y Pichincha: 

Tabla 18. Precios de venta al público a abril/2014 

NUMERO FABRICANTE 
PRECIO DEL POSTE 

10 mtrs. 12 mtrs. 14mtrs 

1 HORMAT 196.00 253.00  

2 ZAVATO 188.89 146.40 450.00 

Fuente: Cotizaciones, Anexo 6 y 7. 
Elaborado por: Autor. 

De la tabla anterior se puede ver que la fábrica de postes local, que atiende al mercado 
del Austro ecuatoriano, tiene un precio de venta al público de 253,00 USD, para los 
postes de 12mtrs de longitud y de 196.00 UDS para el poste de 10mtrs de longitud. 
Recalco que el proceso productivo que estas empresas emplean es de tipo artesanal lo 
que eleva los costos de producción; a diferencia del proceso de producción propuesto. 

2.8. Comercialización. 

Para la comercialización de los productos a ofertar se pretende establecer una oficina 
principal que estará ubicado junto a la Empresa Eléctrica Regional Centro Sur, 
permitiendo una accesibilidad total a los profesionales de la ingeniería eléctrica, debido 
a que todos los profesionales en libre ejercicio de la profesión, alineados con la 
construcción de redes eléctricas de distribución, concurren frecuentemente a esta; se 
debe hacer énfasis que son los ingenieros eléctricos los que más demanda postes, debido 
a que los ingenieros electrónicos y comunicaciones arriendan los postes a la Empresa 
Eléctrica, y según la tendencia, las comunicaciones se las pretende realizarlas con 
sistemas inalámbricos, tal es el caso de la telefonía celular tanto convencional como 
móvil. 

2.8.1. Estrategias de introducción al mercado. 

Para definir las estrategias que permitirán introducir al mercado los productos ofertados, 
debemos hacer un análisis del principal competidor, que viene siendo la fábrica de 
postes de hormigón armado HORMAT S.A., el mismo que luego de muchos años en 
este mercado, se ha posicionado, y debido a la falta de competencia ha disfrutado de un 
monopolio, por lo que establece los precios de los productos, de acuerdo a sus 
conveniencias. 
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Del estudio de mercado, se deduce que para hacer negocios con HORMAT S.A., se 
debe trasladar hasta las instalaciones de la fábrica que se encuentra ubicado en Ochoa 
León, en un lugar muy difícil de acceder, provocando malestar a los profesionales que 
requieren del producto, los mismo que ante la falta de otra opción, se ven obligados a 
dirigirse hasta el lugar. 

De igual manera se ha podido ver que la ubicación de entrega de los productos, requiere 
de mucho tiempo, el trasladarse a la fábrica, cargar el producto y dirigirse hasta el lugar 
de trabajo; si a este le añadimos el horario de atención al público para la entrega de los 
productos, que actualmente es de 8:30 hasta las 11:00 en la mañana y en la tarde desde 
las 13:30 hasta las 16:00, de lunes a viernes; de no llegar en ese horario no podrá retirar 
la mercadería ya que el personal cumple con un horario de 8:00 a 12:00 y de 13:00 a 
17:00; esta falta de flexibilidad en el horario de atención al público, provoca 
insatisfacción en los clientes, quienes tienen que obligadamente ajustarse al horario 
impuesto por este proveedor. 

Bajo estas observaciones y otras que se han dado según los resultados de las encuestas 
nos hemos planteado las siguientes estrategias para introducirnos en el mercado. 

2.8.2. Estrategia de Precios. 

Tomando en consideración que la organización proyecta contar con procesos 
productivos que incluye nuevas tecnologías, de manera automatizada y con procesos 
modernos de producción, lo que nos permite ser más eficientes, reduciendo los costos 
de producción (se detalla en el capítulo 3), podremos ofrecer los productos a precios 
similares a los actuales, pero teniendo la posibilidad de ofrecer descuentos especiales 
según la cantidad y la forma de pago. 

2.8.3. Estrategia de Crédito. 

De igual manera se ofrecerá maneras alternativas de pago, como son: pago en efectivo, 
con cheque al contado, a crédito a plazo fijo y tarjeta de crédito; esto nos permitirá 
captar mercado pero siempre tomando las precauciones del caso para evitar estafas. 

2.8.4. Estrategia de promociones. 

Para mejorar el precio de venta al cliente, se crearan promociones que permita captar de 
una mejor manera el mercado, posicionándonos permanentemente. 

- Promoción 1. Por la compra de todos los postes requeridos para su obra lleva 
gratis los bloques de anclaje requeridos para la misma obra. 
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- Promoción 2. Por apertura, compre sus postes de hormigón armado y le 
entregamos en obra dentro del cantón Cuenca, y si esta fuera del cantón Cuenca 
le cobramos el transporte a mitad de precio. 

- Promoción 3. Si su pago es al contado, tiene un 5% de descuento en todos los 
productos. 

2.8.5. Estrategia de Ubicación. 

Para permitir total facilidad a los clientes para realizar el negocio  al momento de 
adquirir los postes de hormigón armado, se ha creído conveniente realizar la apertura de 
diferentes oficinas, y bodegas de postes, en lugares estratégicamente ubicados, estas 
pueden ser: 

- Oficina principal. Junto a la Empresa Eléctrica Regional Centro Sur, en la 
ciudad de Cuenca, e interactuara con la fábrica y bodega de la misma ciudad. 

- Oficina secundaria. En la ciudad de Sucúa, perteneciente a Morona Santiago, la 
misma que interactuara con una bodega ubicada en la misma ciudad. 

Para pedidos en diferentes cantones se podrá dar el servicio de transferencia automática, 
para que puedan realizar el pago desde la comodidad de sus hogares u oficina. 

De manera similar, para permitir a los clientes en general, se podrá hacer negocios de 
manera virtual a través de video conferencia con el sistema disponible Skype. 

2.8.6. Estrategias de Productos. 

Se tiene conocimiento de la experiencia como clientes de HORMAT S.A., que está 
fábrica de postes, produce únicamente postes de hasta 12mtrs de longitud, si bien es de 
conocimiento que son los postes que más se demanda en nuestro mercado, cuando se 
requiere postes de mayor longitud se debe de traer desde otras ciudades y fábricas; esto 
permitirá tener un plus al ofrecer variedad de productos como postes de hormigón 
armada de hasta 14 mtrs de longitud. 

2.9. Conclusiones. 

Del trabajo de investigación de mercado se puede concluir: 

- El mercado del Austro ecuatoriano se encuentra mal atendido por el servicio 
ofertado en el este mercado, esto debido principalmente a la existencia de un 
monopolio total en la fabricación y comercialización de postes de hormigón 
armado. 
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- El mercado del Austro ecuatoriano, requiere de una nueva opción para la 
fabricación y comercialización de postes de hormigón armado, que permita a 
los profesionales dedicados a la construcción de redes eléctricas y telefónicas, 
contar con alternativas de compra y cubrir la demanda existente del mercado. 
 

- La implementación de servicios complementarios ofertados en el mercado en 
conjunto con los postes de hormigón armado, permitirá una introducción al 
mercado de manera más rápida. 
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CAPITULO 3 

ESTUDIO TÉCNICO. 
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3.1. Objetivos. 
3.1.1. Objetivo general. 

Determinar la función de producción óptima para la elaboración de los postes de 
hormigón armado, de tal forma que se utilicen eficiente y eficazmente los productos 
disponibles. 

3.1.2. Objetivos específicos. 

1. Determinar la capacidad de la planta de producción. 
2. Determinar la ubicación óptima del proyecto. 
3. Definir la distribución interna de la planta de producción. 
4. Determinar el recurso humano necesario. 

 

3.2. Localización óptima de la Organización. 

Para el correcto desenvolvimiento de la organización, así como para alcanzar las metas 
trazadas, se ha previsto contar con una sola planta de producción, dos bodegas y dos 
oficinas de atención al cliente, distribuidos de la siguiente manera. 

3.2.1. Macro localización. 

La macro localización hace referencia principalmente a la ubicación de la planta de 
producción, que será el corazón da la organización, siendo este el lugar principal en 
donde se produce los bienes que se ofrecerán a los clientes. 

Teniendo en consideración que el mercado que se desea captar,  geográficamente 
incluye las provincias de Azuay, Cañar y Morona Santiago, se ha tomado en 
consideración varios aspectos antes de definir la ubicación optima de la planta de 
producción y esta obedece a los siguientes planteamientos reales obtenidos por la 
experiencia y necesidades de los clientes: 

� La bodega principal de la organización, estará ubicado dentro de la misma 
planta de producción. 

� La planta de producción estará ubicado en el lugar más cercano a los grandes 
consumidores. 

� El mayor consumidor de postes de hormigón armado es la CENTROSUR. 
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� Con la finalidad de abaratar los costos de las materias primas, la planta de 
producción estará  ubicada cerca a los productores y comercializadores de los 
insumos requeridos para la transformación de la materia, obteniendo una 
reducción de los costos de transporte, las opciones de conseguir materiales 
áridos de primera calidad requeridos para nuestro propósito son: 

o Paute. 
� Mina Carvallo – C-3. (La Higuera) 
� Mina Pirincay (Pirincay) 
� Mina MALIMA. (San Ignacio-La Higuera) 
� Mina Naun Trelles- El Descanso 

o Gualaceo. 
� Mina Bullcay. (Bullcay) 
� Mina Calle.  (Bullcay) 

o Azogues. 
� Mina Roca Azul. (El Descanso) 

o Cuenca. 
� Mina Arichabala. (El Descanso) 

Con los criterios antes mencionados y con las opciones de minas disponibles para la 
obtención de materiales áridos, se establece que el lugar óptimo para la ubicación de la 
planta de producción deberá ser ubicado en las cercanías del sector El Descanso, en un 
lugar junto a una vía de primer orden, Autorizado para frecuentar tráfico pesado. 

En la Ilustración 3.1., indicado a continuación, se muestra la ubicación de la fábrica de 
postes de hormigón armado HORMAT S.A., la bodega de postes de la CENTROSUR, 
lugar en donde se entrega los postes y la posible ubicación de la planta de producción 
de la organización. 

Ilustración 19. Ubicación proyectada de la planta de postes. 

 
Fuente: Google Earth. 
Realizado por: Autor. 



 
 

48 
 

3.2.2. Micro localización. 

Con la finalidad de brindar accesibilidad a los clientes para la compra de los productos 
que ofrecerá la organización, se ha visto la necesidad de contar con una matriz en donde 
se pueda ofrecer los productos al mercado potencial y adicionalmente contar con las 
oficinas para la administración de la organización. 

Ilustración 20. Ubicación de la oficina de la organización en la ciudad de Cuenca. 

 

Fuente: Google Earth. 
Elaborado por: Autor. 

Para definir la ubicación de la matriz se ha tomado en consideración los siguientes 
aspectos: 

� Los consumidores de los postes de hormigón armado son los profesionales de 
la ingeniería eléctrica y electrónica. Estos normalmente concurren a las 
siguientes instituciones: 

o Empresa Eléctrica Regional Centro Sur C.A: 
o Etapa (Calle Benigno Malo y Sucre). 

� La ingeniería eléctrica en el Austro, se viene desarrollando desde los años 70, 
cuenta con mucha mayor cantidad de profesionales en el mercado que los 
ingenieros electrónicos. 

� El área de acción de la ingeniería eléctrica cubre la elaboración de proyectos 
eléctricos, telefónicos y de comunicación de datos, estos frecuentan las dos 
instituciones antes mencionados, no así los ingenieros electrónicos, ya que no 
están calificados para ejecutar obras de ingeniería eléctrica. 

� Los profesionales de las provincias de Azuay y Cañar, frecuentan las oficinas 
de la CENTROSUR, para realizar trámites regulares para sus proyectos. 
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Bajo estas consideraciones se ha determinado que la oficina matriz de la 
organización, debería estar ubicado en los alrededores de la CENTROSUR. 

Considerando que los profesionales de la ingeniería eléctrica que desarrollan sus 
actividades en la provincia de Morona Santiago, no frecuentan las oficinas centrales de 
la Matriz de la CENTROSUR ubicado en la ciudad de Cuenca, conociendo que estos 
cuentan con agencias de la matriz, en las ciudades de Limón, Mendez, Sucua y Macas, 
se ha considerado la posibilidad de contar con una bodega y una oficina en esta 
provincia, y de esta manera poder captar la demanda de estos cantones.  

Considerando que las ciudades con mayor población (según las fuentes del INEC), son 
las de Sucua y Macas, y que estas se encuentran completamente cerca (10 minutos), se 
ha tomado la decisión que la oficina y la bodega secundaria estarán ubicado en el cantón 
Sucua. 

Ilustración 21. Ubicación de bodega y oficina en la provincia de Morona Santiago. 

 

Fuente: Google Earth. 
Elaborado por: Autor 

3.3.  Tamaño óptimo (capacidad instalada). 

Para determinar el tamaño óptimo que la organización deberá adoptar se ha tomado en 
consideración varios aspectos muy importantes como es la demanda del mercado para 
eso contamos con el estudio de mercado y las fuentes secundarias de información que 
se vieron en el Capítulo II. La capacidad instalada de la fábrica de postes de Hormta 
S.A. es de 20 postes diarios, dato obtenido de una entrevista con personal de esta 
empresa. 

La capacidad instalada de la fábrica de postes Zavato S.A. es de 80 postes diarios en sus 
dos plantas con las que cuenta en el País. 
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Con estos antecedentes, se proyecta que la capacidad instalada de nuestra planta de 
fabricación de postes debería ser como mínimo de 20 postes diarios, trabajando 8 horas 
diarias, esta podrá aumentar incrementando las jornadas de trabajo. 

3.4. Ingeniería del proyecto. 

La ingeniería del proyecto ha sido elaborada tomando en consideración todos los 
detalles de fabricación y según el tipo de poste a construir, seguidamente se elabora un 
diagrama de flujo que permite determinar los requerimientos de equipo y recurso 
humano necesario para el proyecto. 

Ilustración 22. Diagrama de flujo del proceso productivo propuesto. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Página web8. 
Elaborado por: Autor. 
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Para la elaboración del diagrama de flujo, se ha realizado una investigación de los tipos 
de procesos y requerimientos de calidad a satisfacer, para ser competitivos en el 
mercado. En la Ilustración 22, se muestra el diagrama de flujo que se propone para el 
proceso de fabricación de postes. 

3.4.1. Proceso productivo. 

Los postes de hormigón armado pretensado son producidos mediante un proceso de 
fundido vibrado; el acero utilizado en este proceso es reforzado para evitar las 
deformaciones causadas debido a la presión hidrostática del concreto húmedo, como se 
vio en el capítulo 1. Los conglomerado de concreto proporciona una distribución 
uniforme de los agregados finos y gruesos tendrán la misma gravedad específica. El 
concreto tendrá una resistencia de compresión mínima de 500 Kg/cm2 después de 28 
días cuando alcance su madures requerida, según las normas INEN. 

Luego de investigar y siguiendo el diagrama de flujo propuesto en la Ilustración 22, se 
presenta el proceso de manufactura: 

1. Ensamble de la armadura: Rollos de alambres son enderezados y cortados a una 
longitud correcta; luego de haber colocado los respectivos conos de sujeción 
en él un lado de la varilla de acero, es pretensado hasta alcanzar los 90 PSI de 
presión marcado en el manómetro del equipo hidráulico de tensionado de 
varillas, luego se coloca  el cono de sujeción en el otro extremo para que la 
varilla quede totalmente tensada, los alambres son montados en forma de una 
jaula con ayuda de varillas de acero de menor diámetro que las longitudinales 
de tal manera que forman una jaula, todo esto es armado en el mismo molde 
donde se procederá a fundir, los moldes o matrices serán previamente 
limpiados. 

2. Mezcla y vaciado del concreto: la mezcla se lo realiza con cemento, áridos y 
agua, batidos en una concretera hasta alcanzar la humedad correcta, este 
concreto es vaciado en una tolva de alimentación, que luego es bombeado hasta 
la ranura de alimentación al interior de la matriz del poste (molde). 

3. Vibrado. El vibrado del poste se lo realiza a medida que el concreto es 
introducido en la matriz, con la finalidad de llenar cada un espacio del molde 
tomando la forma de la matriz, y dándole consistencia al poste en proceso de 
fabricación, este vibrado es de tres etapas con una duración de 2 minutos cada 
etapa. 

4. Curado al vapor. Luego de terminado de vibrar, se deja pasar 5 minutos antes 
de retirar el cono central que le da la forma hueca al poste, y es por ese lugar 
por donde se agujero por donde se procede a la inserción del vapor de agua, 
por un lapso de 5 minutos, para de esta manera acelerar el alcance de la 
resistencia del concreto. 
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5. Desmolde: El proceso de curado a vapor facilita el desmolde de los postes en 
sólo 2 horas, después de haber fabricado el poste; posterior a esto se retira el 
poste del molde y se lo coloca en una habitación de vapor en donde será 
sometido a una continua temperatura y baño en agua, por 2 días. 

6. Curado en agua. Luego de haber terminado el proceso de fraguado en el cuarto 
de vapor, se procederá a realizar un curado en una ducha continua de agua al 
aire libre, durante los siguientes 22 dias, para de esta manera el poste alcance 
una madures y dureza necesaria para poder trasladarlo al área e producto 
terminado. 

7. En el área de producto terminado se lo mantendrá por 4 días para garantizar 
que alcance la madurez requerida, y esté listo para la comercialización y 
transporte. 

3.4.2. Equipos y maquinaria. 

Los equipos y maquinarias mínimos requeridos para la producción de postes de 
hormigón armado se resumen en la siguiente tabla: 

Tabla 19. Equipos mínimos requeridos para la planta de postes. 

Descripción de la maquinaria Cantidad requerida 

Mezclador con un depósito para el cemento 1 

Mesa Vibradora con capacidad de 2 postes 1 

Conjuntor de aceite 1 

Sistema de calderas 1 

Máquina de vaciado de concreto 1 

Cortador de alambre 1 

Estructura para el montaje de alambre 1 

Grúa Riel eléctrico 1 

Soldadora 10-215A 1 

Accesorios y herramientas 1 

Molde para postes de 10mtrs 5 

Molde para poste de 12mtrs 5 

Molde para poste de 14mtrs 1 

Inyector de vapor de 2 salidas 1 

Fuente: Página web9. 
Elaborado por: Autor. 

                                                           
9 Taiwan Turnkey Project Association http://www.tpcc.org.tw/index-english.asp. 
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Tabla 20. Equipo mínimo para la realización de pruebas de postes de H.A. 

Descripción de la maquinaria Cantidad requerida 

 Máquina de prueba universal 1 

Probador básico de concreto 1 

Tamiz y agitador de agregados 1 

Máquina de prueba de abrasión 1 

Estabilizador 1 

Horno Eléctrico 1 

Probador de cemento 1 

Fuente: Página web10. 
Elaborado por: Autor. 

En los equipos propuestos para la organización del proyecto, las matrices o moldes, 
serán de tipo regulable, lo que nos permitirá contar con 10 moldes para postes de 
hormigón armado de 10mtrs de longitud, y a esas mismas matrices se les acoplara 
mecánicamente los 2mtrs adicionales y así obtener 10 matrices para postes de 12mtrs. 
Con estos equipos y maquinarias se podrá cumplir satisfactoriamente el cronograma 
propuesto en la Tabla 17. 

3.5. Distribución interna. 

Para la distribución interna de la planta de producción de postes de hormigón armado, 
se ha tomado en consideración varios aspectos como los tipos de producción industrial, 
que luego de un análisis de estos y las necesidades de la organización, se ha determinado 
la más eficiente y económica que es la producción en línea, la misma que empleará para 
nuestro caso el mismo puente grúa para mover a los postes en las diferentes etapas de 
línea de producción, e incluso nos permitirá se lo empleará para realizar la carga de los 
postes en los camiones y cabezales que llegan con el propósito de retirar la mercadería 
adquirida, reduciendo así los costos de producción. En la Ilustración a continuación se 
muestra el modelo de la planta que se empleará para el propósito de producción de los 
bienes a ofrecer en el mercado. 

3.5.1. Áreas de trabajo. 

Las áreas de trabajo, han sido distribuidas empleando un tipo de producción en línea, y 
se requiere para su correcto desarrollo de las siguientes áreas: 
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� Área de almacenamiento de agregados. En esta área se realiza el acopio de todos 
los materiales áridos, requeridos para la fabricación de postes, de igual manera 
se contará con un acceso para los demás materiales como el acero y otros 
materiales adicionales. De igual manera se realiza la preparación de los moldes 
y ensamblado de las armaduras para proceder con el proceso de fundición. 

� Área de fundición y vibrado de postes. En esta área se procede a verter el 
concreto con dentro de los moldes, al mismo tiempo que se realiza el vibrado 
en tres etapas, hasta conseguir la consistencia calculada. 

� Área de fraguado y e inyección de vapor. En esta área se procederá a colocar 
los moldes con el poste fundido, y se procede a inyectar vapor, para acelerar la 
resistividad del poste, el vapor será generado en el caldero e inyectado 
rápidamente con tuberías de presión por el extremo hueco del poste. 

� Área de curado al vapor. En esta área se procede a inyectar vapor desde el piso 
y poder acelerar la madurez del poste, el vapor procederá desde la caldera y 
llevado con tuberías de presión hasta esta área. 

� Área de curado con agua. En esta área el poste permanecerá 22 días en un baño 
de agua permanente hasta conseguir la madures suficiente para llevarlo a la 
siguiente etapa. 

� Área de producto terminado y entrega del producto. En este punto se procede a 
despachar los postes a los clientes. 
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Ilustración 23. Distribución interna de la planta de producción. 

 

Fuente: Autor. 
Elaborado por: Autor. 
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3.6. Organización del recurso humano. 

La teoría de recursos y capacidades demanda analizar cada uno de los recursos y 
capacidades de la organización y su posibilidad de constituirse en ventajas competitivas. 

La teoría de la gestión del conocimiento permite entender el recurso humano como una 
capacidad desarrollable, susceptible de transformarse en una ventaja competitiva de la 
empresa, es importante destacar de esta teoría, que uno de los activos intangibles con 
los que cuenta una organización son las capacidades y está ligado directamente al talento 
humano. 

Para definir el recurso humano que la organización demanda se analizará cada área: 

1. Área administrativa. El área administrativa estará conformado por diferentes 
departamentos, sin embargo en el momento de implementar el presente 
proyecto con la finalidad de reducir los costos operativos, se contara con recurso 
humano con capacidades y conocimiento suficiente para estar a cargo de más 
de un departamento de la organización, : 

a. Gerencia. La gerencia estará encargada de la administración 
financiera y es la cabeza de la organización, será quien tome las 
decisiones importantes, así como el encargado del manejo del personal 
en lo relacionado a la selección y contratación del mismo. 

b. Departamento de contabilidad.  Este departamento está encargado de 
llevar la contabilidad de la organización, llevara el control de las 
facturas de las compras y ventas; así mismo estará encargado de realizar 
las compras de los insumos que se requieran para la producción de los 
bienes a ofrecer en el mercado, se encargará de gestionar el pago a los 
proveedores y personal  y de entregar a gerencia toda la documentación 
para finalizar el pago. 

c. Secretaria. Esta colaboradora, contara con diversas tareas entre ellas la 
recepción y entrega de documentos, y principalmente de atender a los 
clientes y vender los productos de la empresa, convirtiéndose en la 
imagen de la organización. 

Con el pasar de tiempo y a medida que la organización crezca en ventas y capacidad, se 
incrementara el personal requerido hasta llegar a cumplir con el organigrama propuesto. 

 
2. Área de producción.  El área de producción requerirá de diversos 

colaboradores, los mismos que se encargaran de fabricar los bienes a ofrecer en 
el mercado. Para la elaboración de los postes de hormigón armado considerando 
que la fábrica contará con la mejor tecnología se requerirá de: 
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a. Soldadores. Los soldadores se encargará de dar firmeza a la armadura 
del poste, es decir construirá la jaula que soportará el hormigón armado 
del poste. Adicionalmente uno de ellos estará encargado de la planta y 
será el responsable por todas las actividades que allí se desarrollen. 

b. Albañiles. Se requerirá albañiles, con experiencia en la manipulación 
de hormigón, los mismos que se encargarán de hacer cumplir la fórmula 
del concreto y garantizar la desestabilidad de los postes. 

c. Ayudantes. Para colaborar tanto a los albañiles como a los soldadores, 
se requerirá de ayudantes, y serán súbditos de los albañiles y soldador. 

d. Guardián. Para garantizar la seguridad de la planta de producción, se 
contara con guardianes, que trabajaran en turnos rotativos, con 
excepción del horario de producción, y se los requerirá en horarios 
nocturnos y fines de semana. Adicionalmente deberán despachar el 
producto a los clientes en horarios extraordinarios, garantizando así que 
los clientes puedan retirar su mercadería hasta los fines de semana. 

3.6.1. Atención al cliente. 

En este proyecto se tiene presenta la verdadera importancia de tiene el rol del cliente, 
por lo que, mantener una cartera de clientes bien atendidos es de mucha importancia y 
garantizará el éxito del proyecto. Bajo esta premisa y según se puede ver en el Apéndice 
A, el 95% de los clientes son ingenieros eléctricos de sexo masculino; y que es de 
conocimiento público que la edad para llegar a obtener un título de ingeniero es de 
alrededor de 24años de edad; con estas consideraciones se ha creído conveniente, que 
para que el servicio sea excelente se requiere delegar adecuadamente, entrenar 
intensamente al empleado que tiene contacto directo con el cliente, darle toda la 
información que deba manejar a su cargo y proporcionarle estrategias de servicio que 
garantice la fidelidad de las personas que llegan a la empresa11. 

Para llegar a brindar un servicio de excelencia en atención al cliente se establece las 
siguientes estrategias: 

� El cliente siempre tiene la razón. Se hará pleno énfasis en lo referente a las 
líneas de negocio y en relación al giro del negocio, el cliente siempre tendrá la 
razón. 

� Asistencia personalizada. Todo cliente que llega a la organización, lo ha hecho 
por su propia voluntad, y con la intención de hacer negocios, por lo que su trato 
deberá ser toda una experiencia, para tal se lo atenderá de manera personalizada 
haciéndole sentir como en casa. 

                                                           
11 INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR REPUBLICA DE ALEMANIA ISTRA, Asistencia Gerencial, autor: 
Mauro Cesar Inga Morocho.  
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� Imagen de la organización. Para que un cliente sienta ganas de regresar a la 
organización, la imagen que representa a la empresa y que es el contacto directo 
con el cliente, será muy atractiva, y por sobre todo amable. 

� Cumplir con lo ofrecido. La experiencia que experimenten los clientes, marcara 
su recompra, por lo que se deberá ofrecer exactamente lo que se puede cumplir, 
y lo ofrecido se deberá cumplir por sobre todas las cosas. 

3.6.2. Organigrama General. 

Según la descripción del numeral 2.9, se proyecta el siguiente organigrama: 

Ilustración 24. Organigrama de la empresa. 

 

Fuente: Autor. 
Elaborado por: Autor. 

Estos departamentos existirían en la organización, pero debido a que se la empresa 
está en sus inicios, se deberá reducir en lo posible el personal requerido 
indispensablemente en el departamento administrativo. 

Gerencia

Direccion 
Financiera

Jefe financiero

Contador

TT-HH

Jefe de talento 
humano

Producción

Jefe de 
producción

ALbañiles

Soldador

Ayudantes

Guardias

Atención al 
cliente

Jefe de ventas

Vendedor

secretaria
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3.7. Marco legal y factores relevantes 

Al igual que todas organizaciones existentes, se deberá cumplir con todos los 
requerimientos legales, pero considerando que la organización está en sus inicios, se 
establece que el modelo a ser adoptado será como persona natural, por lo que se deberá 
cumplir con los siguientes requisitos: 

� Contar con el Registro Único de Contribuyente RUC. 
� Contar con el Registro Único de Proveedor RUP. 
� Permiso de funcionamiento otorgado por la municipalidad, de la planta de 

producción y oficina administrativa. 
� Permiso de funcionamiento de los Bomberos de la planta de producción y 

oficina administrativa. 
� Contar con las patentes tanto de la planta de producción, como de la oficina 

administrativa. 

Los factores relevantes que se deben considerar es que para la comercialización de los 
postes de hormigón armado, se deberá cumplir estrictamente con las Normas INEN 
1964, 1964, 1966 y 1967. 

3.8. Conclusiones. 

 
� Contar con la mejor tecnología del mercado nos permitirá ofrecer productos 

mejor calidad al mercado, y nos brindará la oportunidad de reducir el precio de 
nuestro producto sin arriesgar la rentabilidad de la organización. 

� Contar con un proceso productivo tipo líneas, nos permite reducir nuestros 
costos de producción, ya que se reduce el personal requerido. 

� Contar con personal que tenga varias capacidades, nos permitirá encomendarles 
mayores actividades dentro de la empresa, reduciendo los costos operativos dela 
organización. 
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CAPITULO 4 

ESTUDIO ECONÓMICO Y FINANCIERO. 
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4.1. Objetivos. 
4.1.1. Objetivo general. 

Realizar un estudio financiero, para definir los niveles de ventas que se deben alcanzar 
para que la organización perciba utilidades, de acuerdo la inversión proyectada. 

4.1.2. Objetivos específicos. 

� Sistematizar los resultados económicos del proyecto 
� Definir la estructura financiera del proyecto. 
� Determinar el punto de equilibrio del proyecto. 

4.2. Inversión inicial. 

Las cuantías de las inversiones previas a la puesta en marcha del proyecto, y de aquellas 
que se realizarán durante la operación misma, serán determinantes para la posterior 
evaluación económica del proyecto. Para efecto el monto de inversión total requerido 
se sintetiza en tres segmentos12: 

1. Inversión fija, 
2. Inversión diferida. 
3. Capital de trabajo. 

4.2.1. Inversión fija. 

 La inversión fija del proyecto contempla la inversión en activos fijos tangibles, y equipo 
mobiliario, para el inicio de las operaciones. En la Tabla 21., se muestra la inversión 
fija que se requiere para poner en marcha el proyecto, todos los precios aquí mostrados, 
han sido obtenidos en base a la investigación por parte del autor en los diferentes 
proveedores escogidos por su trayectoria, seriedad y capacidad de cumplimiento,  
distribuidores autorizados en el mercado local y principalmente cumplen con las 
especificaciones técnicas de las normas INEN exigidas para el caso, como son: 
Megahierro, Importadora Argudo (equipos Menegotti), Minera Roca Azul, Mina 
Carvallo (C3), Equipos y maquinarias del Guayas, Talleres Guilles (Cuenca), Talleres 
Marca (Paute), Adelca, Disensa y La Llave.  

                                                           
12 Proyecto de inversión para instalar un gimnasio en el Municipio de Tultitlán, Estado de México, 
UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONMA DE MEXICO. Facultad de Economía. 
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Para complementar los servicios que se pretende ofrecer al mercado, requiere de una 
grúa pluma, para el transporte e izado de postes en obra, que se lo incluye en el equipo 
caminero requerido. 

Tabla 211. Inversión fija del proyecto. 

 

Fuente: Investigación en almacenes locales. 
Elaborado por: Autor. 

Item Cantidad
Costo Unitario 

(USD)
Monto total 

(USD)
126.000,00

01 1             18.000,00             18.000,00 
02 1             12.000,00             12.000,00 
03 1                3.000,00                3.000,00 
04 1                5.000,00                5.000,00 
05 1             10.000,00                6.000,00 
06 1             12.000,00             12.000,00 
07 1             70.000,00             70.000,00 

         164.818,00 

08 10                2.830,00             28.300,00 

09 20                1.380,00             27.600,00 

10 10                1.200,00             12.000,00 

11 10                        85,00                     850,00 

12 4                     300,00                1.200,00 

13 4                     610,00                2.440,00 

14 1                2.680,00                2.680,00 
15 1                     600,00                     600,00 
16 1                     148,00                     148,00 
17 1                2.200,00                2.200,00 
18 1                9.000,00                9.000,00 
19 3                     200,00                     600,00 
20 1                1.200,00                1.200,00 
21 1             10.000,00             10.000,00 
22 1             10.000,00             10.000,00 
23 1                5.000,00                5.000,00 
24 1                1.000,00                1.000,00 
25 1             50.000,00             50.000,00 

               8.520,00 
26 4                     280,00                1.120,00 
27 4                     120,00                     480,00 
28 8                        75,00                     600,00 
29 1                     350,00                     350,00 
30 6                        50,00                     300,00 
31 1                     180,00                     180,00 
32 3                     750,00                2.250,00 
33 1                     350,00                     350,00 
34 1                     500,00                     500,00 
35 1                1.000,00                1.000,00 
36 1                     800,00                     800,00 
37 1                     100,00                     100,00 
38 3                        80,00                     240,00 
39 1                     250,00                     250,00 

Mesa redonda de 6 sillas 

Publicidad
Módulos separadores
Limpieza
Teléfono fijo

Silla de mesa
Dispensados de Agua
Computador portátil.
Impresora multifunción tinta continua a color
Decoración

Centralilla telefónica

                                                                                                                                                                  299.338,00 
Subtotal 1:                                                               
Total Inversión Fija:

                                                                                                                                                                  299.338,00 

Escritorio
Silla para escritorio
Sillas para clientes

Grua Pluma 6 Toneldas
Mobiliario                                                                                                         

Infraestructura Hidráulica
Infraestructura eléctrica
Soldadora eléctrica 220A
Mezcladora de concreto
Herramientas varias

Molde de extensión 2mtrs de longitud.
Base poste circular, para poste de 14mtrs
Pre-tensado hidráulico – eléctrico.
Caldero industrial
Cilindro de gas industrial

Cimentación
Fundición de piso
Infraestructura (paredes, baños, vestidores)
Terreno de 2500 m2

MOLDE LATERAL PARA POSTE CIRCULAR R-
0,5Ø140xØ380x12000mm - CON TOLVA DE LLENADO

Equipo                                                                                                                        

Descripción

Estructura metálica y cubierta
Puente grúa eléctrico 2 grados de libertad
Polipasto 5 toneladas

Obras de infraestructura  

Silo aéreo

MOLDE BASE PARA POSTE CIRCULAR R-0,5 
Ø140xØ380x12000mm - CON GOMA DE CERRAMIENTO
MOLDE NÚCLEO PARA POSTE CIRCULAR R-
0,5Ø140xØ380x12000mm
SEPARADOR PARA POSTE CIRCULAR DN Ø340mm - PARA POSTE 
R-0,5 CON 10 METROS
BASE GARRAPATA PARA MOTOVIBRADOR

MOTOVIBRADOR MVE500/36 220/380 V, 0,5 Kw
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4.2.2. Inversión diferida. 

Este tipo de inversión hace referencia a los activos intangibles, los cuales se realizan 
sobre los activos constituidos por los servicios o derechos adquiridos necesarios para la 
puesta en marcha del proyecto. En la tabla 22., se contempla la inversión diferida13. 

Tabla 22. Inversión inicial diferida. 

 

Fuente: Autor.  
Elaborado por: Autor. 

Los valores aquí expuestos, se han sido obtenidos de la investigación realizada en cada 
una de las organizaciones proveedoras de cada uno de los servicios, como es Municipio 
de Cuenca, ETAPA, Empresa Eléctrica, Ministerio del ambiente y consultores.  

4.2.3. Capital de trabajo. 

La inversión en capital de trabajo constituye el conjunto de recursos necesarios para la 
operación normal de la organización, cuya función consta en financiar el desfase que se 
produce entre los egresos y la generación de ingresos de la empresa, o bien, financiar la 
primera producción antes de percibir ingresos. En este sentido, el capital de trabajo 
necesario para poner en marcha el proyecto, consta de tres rubros principalmente: 
Materia Prima, insumos y mano de obra; los cuales se especifican en los siguientes 
cuatro cuadros: 

                                                           
13

  Proyecto de inversión para instalar un gimnasio en el Municipio de Tultitlán, Estado de México, 
UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONMA DE MEXICO. Facultad de Economía. 
 

Descripción Monto (USD)

Permiso uso de Suelo 25,00

Permiso de Funcionamiento Municipa l 30,00

Permiso de funcionamiento Bomberos 45,00

Permiso de medio ambiente 700,00

Contrato de agua potable 500,00

Contrato de servicio telefónico 50,00

Contrato de energía  eléctrica 150,00

Patente municipa l 30,00

Total Inversión Diferida: 1530,00
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4.2.4.   Capital de trabajo para materia prima. 

Para definir el monto de inversión requerida en materia prima, se ha tomado como 
premisa una producción del 50% de la capacidad instalada de la planta; considerando 
que por cada molde de postes con los que se proyecta contar, se puede fabricar 2 postes 
al día, en jornadas de 8 horas diarias, de acuerdo a la logística del uso de los moldes. En 
la tabla 17, se muestra la proyección de postes a ofertar mensualmente, de donde se 
tiene el dato que se producirán 204 postes de hormigón armado cada mes. 

Tabla 23 Costos de materiales para fabricar de 1 postes de H.A. de 10mtrs. 

 

Fuente: Autor. 
  Elaborado por: Autor 

 
 
 

Tabla 24 Costo de materiales para fabricar un poste de H.A. de 12mtrs. 

 

Fuente: Autor. 
Elaborado por: Autor. 

 
 
 

ITEM UNIDAD CANTIDAD Prec. Unit Prec. Tota l

01 Cemento Portland Kg 77,10 0,16         12,00            

02 Graba 3/4" m3 0,15 19,75       2,92              

03 Arena m3 0,02 19,75       0,39              

04 Vari l la  10 mm U 8,00 7,90         63,20            

05 Vari l la  6 mm U 2,00 1,58         3,16              

06 Suelda 6011 lb 0,70 1,67         1,17              

07 Agua m3 0,05 1,20         0,06              

08 Aditivos gl 1,00 1,16         1,16              

Monto total materia prima: 84,06            

DESCRIPCION

ITEM UNIDAD CANTIDAD Prec. Unit Prec. Tota l

01 Cemento Portland Kg 100,00 0,16         15,56            

02 Grava 3/4" m3 0,19 19,75       3,79              

03 Arena m3 0,13 19,75       2,53              

04 Vari l la  12 mm U 8,00 11,24       89,92            

05 Vari l la  6 mm U 2,00 1,58         3,16              

06 Suelda 6011 lb 0,85 1,67         1,42              

07 Agua m3 0,06 1,20         0,08              

08 Aditivos gl 1,00 1,58         1,58              

Monto total materia prima: 118,04          

DESCRIPCION
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Tabla 25. Costo de materiales para fabricar un poste de H.A. de 14mtrs. 

 

Fuente: Autor. 
Elaborado por: Autor. 

 
En las tablas 23, 24, y 25, se muestra los materiales requeridos para producir un poste 
de hormigón armado en las distintas longitudes. Los precios que aquí se presentan, han 
sido obtenidos de una investigación en el mercado local, directamente de los 
distribuidores Autorizados como El Megahierro y productores de agregados, como 
Rocas Azul y Minera Jaramillo (C3), a los que se los considera según la percepción del 
autor, como empresas competitivas que tienen la capacidad de proveer de materiales, 
equipos y maquinarias y agregados requeridos para la fabricación de postes de hormigón 
armado. 

Tabla 26 Capital de trabajo requerido por concepto de materia prima. 

 

Fuente: Autor. 
Elaborado por: Autor. 

ITEM UNIDAD CANTIDAD Prec. Unit Prec. Tota l

01 Cemento Portland Kg 141,66 0,16         22,04            

02 Grava 3/4" m3 0,27 19,75       5,37              

03 Arena m3 0,18 19,75       3,57              

04 Vari l la  12 mm U 15,00 11,24       168,60          

05 Vari l la  6 mm U 3,00 1,58         4,74              

06 Suelda 6011 lb 1,00 1,67         1,67              

07 Agua m3 0,10 1,20         0,12              

08 Aditivos gl 1,00 2,12         2,12              

Monto total materia prima: 208,24          

DESCRIPCION

Descripción Unidad Cantidad
Precio Uni. 

(USD)
Monto Total 

(USD)
Arena m3 15,504             18,00            279,07 

Graba 3/4” m3 35,088             14,00            491,23 

Vari l la  corrugada de 14mm U 60             16,00            960,00 

Vari l la  corrugada12mm U 800             11,24         8.992,00 

Vari l la  corrugada 10mm U 800               4,95         3.960,00 

Vari l la  corrugada 6mm U 412               1,58            650,96 

Cemento Portland Kg 18276,6               0,16         2.924,26 

Electrodo 6011 Lb. 159,00               1,67            265,53 

Agua m3 12,03               0,25                3,01 

Aditivos Kg 359,87               1,50            539,80 

      19.065,86 

    228.790,38 

Total Capital de Trabajo Materia Prima (mensual):

Total Capital de Trabajo Materia Prima (anual):
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Para determinar del capital de trabajo que se requiere para la producción de los postes 
de hormigón armado en las diferentes medidas que se pretende ofrecer al mercado 
mensualmente, se ha procedido a la elaboración de la tabla 26, mostrada anteriormente. 
Los precios unitarios que se muestran en la tabla 26., corresponden a los precios 
unitarios indicados en los cuadros 23, 24, y 25. 

Para obtener las cantidades de los materiales requeridos, mostrados en la fila cantidad 
de la Tabla 26, corresponden  a la multiplicación de los materiales requeridos por cada 
uno de los postes según su longitud, mostrada en los cuadros Tabla 23, 24, y 25, 
multiplicada por la producción mensual proyectada de cada postes según su longitud, 
mostrados en la Tabla 17. 

4.2.5. Capital de trabajo para insumos. 

Los insumos requeridos en la organización, hace referencia a todos los servicios y 
materiales requeridos para el correcto desarrollo, en la planta de producción, oficinas y 
bodegas, estos insumos puede ser: servicios de luz, agua teléfono arriendos útiles de 
oficina y limpieza, a continuación en la Tabla 27., se muestra los costos que se proyecta 
incurrir mensualmente en estos insumos. 

Los precios unitarios que se muestran en este cuadro, corresponde a los precios del 
mercado, investigados en cada localidad y empresas suministradora de servicio; en lo 
que hace referencia a los servicios de luz, agua y teléfono, se ha estimado según el 
criterio que se emplea para la este tipo de proyectos y de acuerdo al precio del mercado. 

Tabla 27 Capital de trabajo, Insumos 

 

Fuente: Autor. 
Elaborado por: Autor. 

Descripción Unidad Cantidad
Precio Uni. 

(USD)
Monto Total 

(USD)
Energía  eléctrica U 1           300,00            300,00 

Servicio telefónico U 1           120,00            120,00 

Servicio de agua U 1             50,00              50,00 

Arriendo de Bodega - Sucua U 1           200,00            200,00 

Arriendo de Oficina  1- Cuenca U 1           250,00            250,00 

Arriendo de Oficina  2 - Sucua U 1           100,00            100,00 

Úti les  de oficina Global 1           100,00            100,00 

Materia les  de l impieza Global 1           100,00            100,00 

        1.220,00 

      14.640,00 

Total Capital de Trabajo Insumos (mensual)

Total Capital de Trabajo Insumos (anual)
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4.2.6. Capital de trabajo. Mano de obra. 

El capital de trabajo que se requerirá por concepto de sueldos de colaboradores en la 
producción y  administración en la organización, se obtendrá de la suma de los totales 
de los cuadros de salarios a personal de producción y del personal administrativo, para 
determinar estos costos, se ha procedido a la elaboración de las Tablas 28, y 29, que se 
muestra a continuación: 

Tabla 28 Salarios por concepto de personal de producción. 

 

Fuente: Autor. 
Elaborado por: Autor. 

 

Tabla 29 Salarios por concepto de personal administrativo. 

 

Fuente: Autor. 
Elaborado por: Autor. 

Los valores que se indican en la Tabla 28, han sido obtenidos de la tabla salarial 2014, 
emitida por la CONTRALORÍA GENERAL DEL ESTADO14, y se muestran en el 
                                                           
14 Contraloría General del Estado - Ecuador Accedido 5 de abril de 2014. 

Descripción Cantidad
Sueldo  
(USD)

IESS 
(Proporcinal 

11,15%)

Monto Total 
(USD)

Chofer 1 445,21 49,64                       494,85 

Operador de grúa 1 445,21 49,64                       494,85 

Soldador 2 400,00 89,20                       978,40 

Obrero especia l i zado en preformados  de hormigón 2 351,70 78,43                       860,26 

Peón 6 342,00 228,80                  3.424,79 

Guardia 3 342,00 114,40                  1.369,20 

        7.622,35 

91.468,14 
Total Capital de Trabajo mano de obra (mensual) :

Capital de trabajo, mano de obra (anual)

Descripción Cantidad
Sueldo  
(USD)

IESS 
(Proporcinal 

11,15%)

Monto Total 
(USD)

Gerente 1 1000,00 111,50                  1.111,50 

Contador 1 500,00 55,75                       555,75 

Secretaria 1 342,00 38,13                       380,13 

        2.047,38 

      24.568,60 

Total Capital de Trabajo mano de obra (mensual) :

Total Capital de Trabajo mano de obra (anual) :



 
 

68 
 

Apéndice B, y los valores emitidos en la Tabla 4.10, ha sido obtenida de una 
investigación de mercado en la que se ha consultado a economistas, contadores y 
secretarias, de cuanto estarían dispuestos a ganar mensualmente. 

4.2.7. Capital de trabajo consolidado. 

Para determinar el capital de trabajo requerido para la produccion de postes se ha 
procedido a la sumatoria de todos los totales de capital de trabajo de Materia Prima + 
Insumos + Mano de Obra de Producción + Sueldos Personal Administrativo. 

Para garantizar la liquides de la organización, se ha procedio estimar un tiempo de 3 
meses de capital de trabajo necesarios hasta penetrar en el mercado y obtener ingresos 
suficientes para que la organización pueda caminar por su propia cuenta. En la Tabla 
30, se muestra la inversión en capital de trabajo requerido para garantizar la 
sostenibilidad de la organización, y contar con un colchon de amortiguamiento por 3 
meses. 

Tabla 30 Capital de trabajo. 

 

Fuente: Autor. 
Elaborado por: Autor. 

 

4.2.8. Inversión total. 

De la sumatoria de los resultados obtenidos en los cuadros 21, 4.2., y 4.11, anteriormente 
expuesto, correspondientes a la inversión fija, inversión diferida y capital de trabajo, se 
obtiene el  monto total de la inversión requerida para poner en marcha el proyecto. A 
continuación la Tabla 22., muestra el monto total del proyecto. 

                                                           
http://www.contraloria.gob.ec/informativo.asp?id_SubSeccion=33. 

 

Descripción Monto Total 
(USD)

Capital de trabajo Materia Prima (Tabla 26)         19.065,86 
Capital de trabajo Insumos (Tabla 27)           1.220,00 
Capital de Trabajo Mano de obra (Tabla 28)           7.622,35 
Capital de Trabajo Sueldos  Personal Administrativo (Tabla 29)           2.047,38 

Total Capital de Trabajo mensual (Materia Prima + Insumos + M.O. 
Produccion + Sueldos Personal Adminstrativo) =

      29.955,59 

Tiempo de requerimiento de Capital de trabajo (meses) 3
Total capital de trabajo: 89.866,78     
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Tabla 31 Monto total requerido por el proyecto. 

 

Fuente: Autor. 
Elaborado por: Autor. 

La puesta en marcha del proyecto demanda una inversión total de: 390734,78 USD. 

4.2.9. Cronograma de inversión. 

En el calendario de inversiones se presenta la totalidad de las inversiones del proyecto, 
previo a su puesta en marcha, es decir, el momento en que se desembolsa el dinero por 
cada inversión. 

La construcción y equipamiento de la fábrica de postes de hormigón armado, se ha 
programado en un tiempo de 6 meses. Los desembolsos programados se desglosaran 
de acuerdo al siguiente calendario. 

Tabla 32 Cronograma de inversión. 

Descripción Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Monto /mes 
Inversión fija        
Obras  de 
infraestructura 

      126000.00 

Equipo       164818,0 
Mobiliario       8520.00 
Inversión Diferida       1530 
Capital de trabajo.        
Materia Prima       38131.73 
Insumos       1220.00 
Mano de obra       7065.00 

Fuente: Autor. 
Elaborado por: Autor.  

4.3.  Egresos. 

Este presupuesto corresponde a los costos de producción (directos e indirectos) y gastos 
de operación (gastos de venta, de administración y financieros).  

Concepto Monto (USD)

Inversión fija (Tabla 21) 299338,00

Inversión diferida (Tabla 22) 1530,00

Inversión capital de trabajo (Tabla 30) 89866,78

INVERSION TOTAL DEL PROYECTO 390734,78
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Los costos directos de producción son aquellos materiales directos y mano de obra que 
interviene directamente en la producción de los postes de hormigón armado. 

Los costos indirectos de producción son también la materiales, mano de obra y otros 
gastos que operan de manera indirecta, ya que no intervienen en la transformación de la 
materia prima. 

Los gatos de operación, son aquellas erogaciones que en adición a los costos de 
producción, sirven para el funcionamiento normal de la empresa. 

En la tabla  33, que se muestra a continuación, se presenta las partidas que integran los 
egresos del presente proyecto, de una manera desglosada y cuantificada. 

Tabla 33. Egresos proyectados a 10 años. 

 

Fuente: Autor. 
Elaborado por: Autor. 

Para la proyección de los costos de cada uno de los 10 años que se presenta en la Tabla 
33, se ha tomado en consideración la variación anual de diferentes factores externos que 
no dependen de la organización, y que obedecen las políticas gubernamentales, y a la 
producción nacional. 

Estos parámetros son: la inflación e incrementos salariales. 

Para efectos de proyecciones se ha considerado la inflación anual proyectada para el 
2014 que es del 3,2%, y un incremento salarial que se estableció en el 2013 del 6,33%. 

AÑO 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

DESCRIPCION

Materia prima (Tabla 26) 228790,38 247551,19 249089,57 249215,72 249226,07 249226,91 249226,98 249226,99 249226,99 249226,99

Mano de obra producción  (Tabla 28) 91468,14 101831,48 113368,99 126213,69 140513,71 156433,91 174157,87 193889,96 215857,69 240314,36

Insumos (Tabla 27) 14640,00 15840,48 17139,40 18544,83 20065,51 21710,88 23491,17 25417,45 27501,68 29756,81

Total Costos Directos 334898,52 365223,15 379597,96 393974,25 409805,28 427371,70 446876,02 468534,39 492586,35 519298,17

COSTOS DE OPERACIÓN

Gastos Administrativos

Personal Administrativo (Tabla 29) 24568,60 26123,79 27777,42 29535,73 31405,35 33393,31 35507,10 37754,70 40144,57 42685,73

Total gastos de operación 24568,60 26123,79 27777,42 29535,73 31405,35 33393,31 35507,10 37754,70 40144,57 42685,73

COSTOS DE VENTA

Publidad (proyectado 200/mes) 2400,00 2476,80 2556,06 2637,85 2722,26 2809,38 2899,28 2992,05 3087,80 3186,61

Total gastos de venta 2400,00 2476,80 2556,06 2637,85 2722,26 2809,38 2899,28 2992,05 3087,80 3186,61

GASTOS FINANCIEROS

Intereses (Tabla 35) 20513,58 19256,97 17868,42 16334,07 14638,62 12765,14 10694,95 8407,38 5879,63 3086,45

Capital (Tabla 35) 11967,68 13224,29 14612,84 16147,19 17842,64 19716,12 21786,31 24073,88 26601,63 29394,80

Total gastos financieros. 32481,26 32481,26 32481,26 32481,26 32481,26 32481,26 32481,26 32481,26 32481,26 32481,26

TOTAL EGRESOS ANUALES 394348,37 426305,00 442412,70 458629,09 476414,15 496055,64 517763,66 541762,40 568299,98 597651,76

MONTO REQUERIDO /AÑO. (USD)

COSTOS DE PRODUCCION

Costos Directos
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Así mismo se ha considerado la captación de mercado, teniendo como consecuencia el 
incremento de las ventas y demanda del mercado; para esto se proyecta un incremento 
de ventas del 5% anual, así tenemos: 

� El incremento de la materia prima proyectada, ha sido afectada por la tasa de 
inflación e incremento de ventas anual. 

� La materia prima de producción, ha sido afectado por el incremento de las 
ventas y la tasa de incremento salarial anual. 

� Los insumos, ha sido proyectada considerando el incremento de las ventas y la 
tasa de  inflación anual. 

� El personal administrativo, se ha proyectado considerando el incremento de las 
ventas y la tasa de incremento salarial. 

� El rubro publicidad, ha sido cuantificado bajo un supuesto personal, tomando 
en consideración que nuestro mercado es finito y con un nivel académico 
mínimo de tercer nivel. 

� Los rubros intereses y capital ha sido tomado de los datos dla Tabla de 
amortizaciones. 

4.3.1. Depreciaciones y amortizaciones. 
4.3.1.1. Depreciaciones. 

Para determinar la depreciación anual que percibirá la organización, variará según el 
bien que se analice, tomando en consideración el periodo de vida útil de cada bien con 
el que se cuenta. En la Tabla a continuación, se puede apreciar los bienes y su respectiva 
depreciación, según el periodo de vida útil. 

La Tabla 34, se toma el valor de las obras de infraestructura y se reduce el valor del 
terreno de donde se obtiene el valor de 56.000,00 USD. 

Tabla 34 Tabla de depreciaciones de la organización. 

 

Fuente: Autor. 
Elaborado por: Autor. 

 
 
 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Obras de Infraestructura (Tabla 21) 56.000,00 20 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00
Equipos (Tabla 21) 164.818,00 10 16.481,80 16.481,80 16.481,80 16.481,80 16.481,80 16.481,80 16.481,80 16.481,80 16.481,80 16.481,80
Vehiculos (Tabla 21) 50.000,00 5 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Moviliario (Tabla 21) 8.520,00 5 1.704,00 1.704,00 1.704,00 1.704,00 1.704,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

TOTAL DEPRECIACION ANUAL: 30.985,80 30.985,80 30.985,80 30.985,80 30.985,80 19.281,80 19.281,80 19.281,80 19.281,80 19.281,80

Período de 
depreciació

n
INVERSION INICIAL

DEPRECIACION CON ANALISIS HASTA LOS 10 AÑOS
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4.3.2. Amortizaciones. 

Luego de un análisis de la inversión requerida para poner en marcha el proyecto (Tabla 
31), en el que el monto inicial es oneroso, se ha considerado la necesidad de acceder a 
un crédito en alguna institución financiera. Con estos antecedentes se ha previsto 
acceder a un crédito que cubra el 50% de la inversión. Para efecto se deberá incluir en 
nuestro análisis de rentabilidad los costos financieros y pagos de capital. 

Para efectos de calcular la amortización, se proyecta realizar a una entidad financiera 
un préstamo a la tasa de interés del 10.5% anual consultada al banco de Guayaquil, 
Produbanco y Corporación Financiera Nacional. En el Tabla 35, se muestra la 
amortización del préstamo a 10 años plazo. 

Tabla 35 Cuadro de amortizaciones de préstamo de financiación. 

 

Fuente: Autor. 
Elaborado por: Autor. 

4.4.  Ingresos. 

Este presupuesto presenta el monto de ingresos generados por la venta de los productos 
y servicios que se ofrecen en el mercado por los siguientes conceptos: 

- Poste de hormigón armado de 14mtrs. 
- Poste de hormigón armado de 12mtrs. 
- Poste de hormigón armado de 10mtrs. 
- Transporte e izado de postes de H.A. de hasta 14mtrs. 

Para el cálculo de ingresos se toman en cuenta las siguientes especificaciones: 

- La capacidad promedio de la planta de producción en 204 postes de hormigón 
armado de 10 a 14 metros de longitud, mensualmente que se muestra en la Tabla 
4.3. 

- El pronóstico de ingresos se realizará por diez años (2014 al 2024), ya que se 
proyecta un horizonte de planeación de 10 años. 

- El primer año se trabajará a una capacidad del 50% de la capacidad instalada, 
con un incremento de 5% para cada uno de los cinco años subsecuentes 
considerando así, captar una mayor cantidad de demanda, una vez que el 
producto sea conocido y se posicione en el mercado. 

AÑO 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Pago 32.481,26 32.481,26 32.481,26 32.481,26 32.481,26 32.481,26 32.481,26 32.481,26 32.481,26 32.481,26
Interés 20.513,58 19.256,97 17.868,42 16.334,07 14.638,62 12.765,14 10.694,95 8.407,38 5.879,63 3.086,45
Capital 11.967,68 13.224,29 14.612,84 16.147,19 17.842,64 19.716,12 21.786,31 24.073,88 26.601,63 29.394,80
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- La estimación de ingresos generados por la venta de los servicios mencionados 
con anterioridad, presenta incrementos anuales que corresponden al ajuste de 
cuotas y precios de dichos servicios en respuesta a variaciones en los costos de 
materias primas e insumos que se originen en años venideros, para este 
incremento se toma en consideración la inflación anual proyectada para el 2014 
del 3.2%. 

Se toma en consideración el precio de venta al público ofrecido por el proveedor 
actualmente existente en el mercado, para eso hemos investigado en la fábrica de postes 
de producción local HORMAT S.A. y del máximo productor de postes en el país 
ZAVATO, (Cotizaciones mostradas en el Anexo 5 y 6). En la Tabla 36 a continuación 
se muestra un resumen de los precios de los postes actualizados en el mercado. 

Tabla 36  Precio de postes de H.A. ofrecidos en el mercado. 

 

Fuente: Autor. 
Elaborado por: Autor. 

La única empresa instalada en el Austro, es Hormat S.A., y esta es la que mayores ventas 
produce en el mercado local, tomaremos como referencia el precio de venta al público 
que este ofrece. 

Con estas consideraciones se tiene que los ingresos que percibirá la organización se 
resumen en la Tabla 37, los valores correspondientes a cada uno de los conceptos 
mostrados en la tabla a continuación, corresponden del producto de la cantidad de postes 
producidos por año de cada medida, multiplicado por el precio que corresponde a cada 
uno de los productos mostrados en la tabla 36.  

Tabla 37 Ingresos que percibirá la organización. 

 

Fuente: Autor. 
Elaborado por: Autor. 

Poste 10mtrs Poste 12mtrs Poste 14mtrs
Hormat S.A.              196,00              253,00  - 
Zavato S.A.              188,89              246,40              450,00 

Productor
Precio (USD)

AÑO 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
CONCEPTO
Poste de H.A. de 10mtrs 235.200,00 254.862,72 276.169,24 299.256,99 324.274,88 351.384,26 380.759,98     412.591,51     447.084,17     484.460,40     
Poste de H.A. de 12mtrs 303.600,00 328.980,96 356.483,77 386.285,81 418.579,31 453.572,54 491.491,20     532.579,86     577.103,54     625.349,40     
Poste de H.A. de 14mtrs 21.600,00   23.405,76    25.362,48   27.482,78   29.780,35   32.269,98   34.967,75       37.891,06       41.058,75       44.491,26       
Transporte 48.960,00   53.053,06    57.488,29   62.294,31   67.502,12   73.145,29   79.260,24       85.886,40       93.066,50       100.846,86     

TOTAL INGRESOS: 609.360,00 660.302,50 715.503,78 775.319,90 840.136,64 910.372,07 986.479,17     1.068.948,83 1.158.312,95 1.255.147,92 
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Por concepto de transporte e izado de postes, se ha considerado que se cubrirá el 66.66% 
de los productos vendidos, que representa el 50% de la capacidad instalada que se puede 
realizar por día con el equipo caminero que se cuenta según la experiencia. 

4.5. Financiamiento. 

Para la puesta en marcha del presente trabajo, debido a que la inversión que este 
demanda, se ha buscado en el mercado local diversas fuentes entre ellas anotamos. 

4.5.1. Crédito con entidades financieras. 

Este es un tipo de financiamiento que se puede buscar en las entidades financieras a 
nivel nacional; en la investigación que se ha realizado en los bancos Guayaquil y 
Produbanco, proponen una tasa de interés del 10,5%, previo cumplimiento de ciertos  
requisitos que solicitan. 

Para el presente proyecto se propone como iniciativa un endeudamiento del 50% del 
monto total de la inversión. 

En la Tabla 35 se muestra la tabla de amortización del préstamo propuesto con un monto 
de endeudamiento del 50% de la inversión inicial.  

4.5.2. Inversionistas. 

Otra fuente de funcionamiento que se ha creído conveniente tener presenta es la 
introducción de nuevos accionistas al proyecto, lo que podría dar un menor 
endeudamiento, sin embargo se debe tomar las medidas necesarias para evitar malos 
entendidos o fugas de dinero. 

4.5.3. Corporación financiera nacional. 

Una forma de financiar es recurrir a la CORPORACIÓN FINANCIERA NACIONAL 
(CFN), quienes proponen como alternativa la sociedad con el gobierno nacional 
actuando como inversionistas con el porcentaje que se requiera para poner en marcha el 
proyecto, con el tiempo el gobierno podría vender a los accionistas sus acciones para 
que en el futuro el emprendedor sea el único dueño de la organización. 

4.6. Punto de equilibrio. 

El punto de equilibrio es el nivel de ventas que deberá mantener la empresa para 
alcanzar para cubrir todos los costos de operación, sin incurrir en pérdidas ni utilidades. 
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El nivel de equilibrio se alcanza cuando los niveles por concepto de ventas son iguales 
a la suma de los costos fijos más los costos variables, siendo este el punto en el que no 
se pierde pero tampoco se gana dinero. 

Tabla 38 Punto de equilibrio del proyecto. 

 

Fuente: Autor. 
Elaborado por: Autor. 

Los costos de ventas incluye los costos directos + costos indirectos + la depreciación. 

4.7.   Conclusiones. 

Des trabajo realizado se puede concluir: 

� La inversión inicial es onerosa, y que para poder plasmar el proyecto se debe 
recurrir a entidades financieras para adquirir un préstamo. 

� El punto de equilibrio nos indica que se necesitara producir y vender el 
48,94%, de la capacidad proyectada, de esta manera no se percibirá perdidas, 
pero de la misma manera no se percibirá ganancias. 

� Con el tiempo el punto de equilibrio se irá reduciendo paulatinamente hasta 
llegar a 42.79% después de 10 años. 

 

 

 

 

 

AÑO 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023
INGRESOS
Ventas (Tabla 37) 609.360,00        660.302,50        715.503,78        775.319,90        840.136,64        910.372,07        986.479,17         1.068.948,83         1.158.312,95         1.255.147,92         
Total ventas 609.360,00     660.302,50     715.503,78     775.319,90     840.136,64     910.372,07     986.479,17       1.068.948,83      1.158.312,95      1.255.147,92      
COSTOS FIJOS
M.O. Producción. (Tabla 28) 91.468,14          91.468,14          91.468,14          91.468,14          91.468,14          91.468,14          91.468,14           91.468,14              91.468,14              91.468,14              
Costos Administrativos. (Tabla 29) 24.568,60          24.568,60          24.568,60          24.568,60          24.568,60          24.568,60          24.568,60           24.568,60              24.568,60              24.568,60              
Depreciaciones (Tabla 34) 30.985,80          30.985,80          30.985,80          30.985,80          30.985,80          19.281,80          19.281,80           19.281,80              19.281,80              19.281,80              
Intereses (Tabla 35) 20.513,58 19.256,97 17.868,42 16.334,07 14.638,62 12.765,14 10.694,95 8.407,38 5.879,63 3.086,45
Amotizacion otros (Tabla 22 / 10años) 153,00               153,00               153,00               153,00               153,00               153,00               153,00                153,00                   153,00                   153,00                   
Total costos fijos 167.689,11     166.432,51     165.043,96     163.509,61     161.814,15     148.236,67     146.166,48       143.878,92         141.351,16         138.557,99         
COSTOS VARIABLES
Materia Prima (Tabla 26) 228790,38 247551,19 249089,57 249215,72 249226,07 249226,91 249226,98 249226,99 249226,99 249226,99
Insumos (Tabla 33) 14640,00 15840,48 17139,40 18544,83 20065,51 21710,88 23491,17 25417,45 27501,68 29756,81
Total costos variables 243430,38 263391,67 266228,97 267760,55 269291,57 270937,79 272718,15 274644,44 276728,67 278983,80

PUNTO DE EQUILIBRIO 279.241,56     276.877,11     262.844,27     249.767,84     238.148,26     211.046,42     202.014,38       193.627,29         185.720,98         178.157,13         
%  PUNTO DE EQUILIBRIO 45,83% 41,93% 36,74% 32,21% 28,35% 23,18% 20,48% 18,11% 16,03% 14,19%
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CAPITULO V 

EVALUACIÓN ECONÓMICA Y 
FINANCIERA. 
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5.1. Objetivos. 
5.1.1. Objetivo general 

Establecer los parámetros que influyen en los indicadores de rentabilidad del proyecto, 
para definir la viabilidad del proyecto. 

5.1.2. Objetivos específicos. 

� Determinar la tasa mínima de aceptable rentabilidad (TMAR) del proyecto. 
� Determinar la viabilidad del proyecto. 
� Establecer posibles escenarios realistas, para establecer los riesgos a los que se 

podría someter el proyecto. 
 

5.2. Análisis considerando el valor del dinero en el tiempo. 
5.2.1. Costo de capital (TMAR). 

Es indispensable antes de realizar la evaluación económica y financiera, determinar la 
ganancia o premio al riesgo, que el inversionista percibirá o desea ganar por invertir su 
dinero en la ejecución del proyecto. Para realizar esto hemos de calcular la Tasa Mínima 
de Aceptable Rendimiento TMAR, ya que refleja las expectativas de rendimiento de 
manera congruente y referenciada a las condiciones vigentes del mercado durante el 
proceso de evaluación. 

Para determinar la tasa mínima de aceptable rendimiento, se dividirá en cálculos, una 
para el inversionista sin financiamiento y otra para la entidad financiera. 

5.2.1.1.  TMAR sin financiamiento. 

Asumiendo que el inversionista cubrirá todos los costos del proyecto, se tiene: 

.  Ecuación 2 

Donde: 

i = es el premio al riesgo y. 
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f = tasa de inflación promedio anual. 

De la página del Banco Central del Ecuador, se obtiene que la tasa de inflación promedio 
del año 2013 fue del 2,7% y que la tasa de inflación en febrero del 2014 ha sido del 
2,85%, y que el reto del gobierno actual es de no superar el 3,2% de inflación en el año 
2014; de igual manera se tiene que el premio que el inversionista pretende percibir será 
del 17% anual sin incluir la inflación, considerando los riesgos que asumirá el 
empresario en este tipo de emprendimiento. 

Con estos datos tenemos que la tasa mínima de aceptable rendimiento será: 

 

5.2.1.2.  TMAR con financiamiento. 

Al ser el proyecto de muy alta inversión financiera, se deberá recurrir a una entidad 
financiera que nos permita acceder a un préstamo de al menos el 50% del monto total 
de la inversión; y para calcular la tasa mínima de aceptable rendimiento, se lo realizará 
de la siguiente manera: 

Ecuación 3 

 

Para resolver esta fórmula tenemos: 

Monto financiado/inversión total = 50% 

Inversión / inversión total = 50% 

 = 10,5% 

Introduciendo los datos tenemos: 
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5.2.2. VAN y TIR 

Luego de realizar la Tabla del Flujo Neto, se puede calcular el Valor Actual Neto VAN, 
el mismo que permitirá tener un panorama completo de si el proyecto es rentable o no; 
el valor actual neto, representa la diferencia entre el total de egresos y el total de ingresos 
que se generaran a lo largo del proyecto, pero considerando el valor de cada uno de estos 
con respecto al tiempo, dicho de otra manera, calculando el valor equivalente de estos 
en el presente y como si hubieran ocurrido el mismo día del inicio del proyecto. También 
se lo conoce como descuento de los pagos o ingresos futuros. 

Para calcular si la inversión es rentable, se empleara como tasa de descuento el TMAR 
que se definió o calculo en el apartado 5.2.1.2., un resultado positivo o igual a cero 
significará la aceptación del proyecto, caso contrario se lo rechazará. 

La  Tasa Interna de Retorno TIR, es la tasa de descuento, el mismo que obliga hacer el 
VAN igual a cero; un tasa interna de retorno superior a la tasa de descuento TMAR, 
establece una mayor rentabilidad a la establecida por el inversionista; caso contrario una 
tasa interna de retorno inferior a la TMAR, establecerá que no es conveniente invertir 
en este proyecto. 

Para determinar el VAN y el TIR, se establece el Flujo Neto Proyectado y con estos 
datos se calcula estos respectivos indicadores: 

Tabla 39. Flujo de efectivo neto y cálculo del VAN y TIR. 

 

Fuente: Autor. 
Elaborado por: Autor. 

Del análisis realizado se puede apreciar que el proyecto presenta una tasa interna de 
retorno de 41,24 % y un valor actual neto de 509.895,47 USD, por lo que se concluye 
que el proyecto es rentable, y supera las expectativas planteadas por el inversionista. 

AÑO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
VENTAS (Tabla 37) 609.360,00           660.302,50     715.503,78     775.319,90         840.136,64         910.372,07         986.479,17         1.068.948,83      1.158.312,95      1.255.147,92      
(-)COSTO DE VENTAS (Tabla 33) 334.898,52           365.223,15     379.597,96     393.974,25         409.805,28         427.371,70         446.876,02         468.534,39         492.586,35         519.298,17         
UTILIDAD BRUTA 274.461,48           295.079,35     335.905,82     381.345,66         430.331,37         483.000,37         539.603,15         600.414,44         665.726,60         735.849,75         
(-)GASTOS OPERATIVOS (Tabla 33) 24.568,60             26.123,79       27.777,42       29.535,73           31.405,35           33.393,31           35.507,10           37.754,70           40.144,57           42.685,73           
(-)DEPRECIACION (Tabla 34) 30.985,80             30.985,80       30.985,80       30.985,80           30.985,80           19.281,80           19.281,80           19.281,80           19.281,80           19.281,80           
UTILIDAD OPERATIVA 218.907,09           237.969,76     277.142,60     320.824,12         367.940,22         430.325,26         484.814,25         543.377,94         606.300,23         673.882,22         
(-)GASTOS FINANCIEROS (Tabla 35) 20.513,58             19.256,97       17.868,42       16.334,07           14.638,62           12.765,14           10.694,95           8.407,38             5.879,63             3.086,45             
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 198.393,51           218.712,79     259.274,18     304.490,05         353.301,60         417.560,12         474.119,30         534.970,56         600.420,60         670.795,77         
(-)IMPUESTO A LA RENTA (25%) 49.598,38             54.678,20       64.818,55       76.122,51           88.325,40           104.390,03         118.529,83         133.742,64         150.105,15         167.698,94         
(-)REPARTICION DE UTILIDADES (15%) 22.319,27             24.605,19       29.168,35       34.255,13           39.746,43           46.975,51           53.338,42           60.184,19           67.547,32           75.464,52           
UTILIDAD NETA 126.475,86           139.429,40     165.287,29     194.112,41         225.229,77         266.194,58         302.251,06         341.043,73         382.768,13         427.632,30         
(+)DEPRECIACION (Cuadro 4.15) 30.985,80             30.985,80       30.985,80       30.985,80           30.985,80           19.281,80           19.281,80           19.281,80           19.281,80           19.281,80           
(-)PAGO CAPITAL (Cuadro 4.16.) 11.967,68             13.224,29       14.612,84       16.147,19           17.842,64           19.716,12           21.786,31           24.073,88           26.601,63           29.394,80           
VALOR FUTURO
INVERSION INICIAL (Cuadro 4.12) (390.734,78)         
FLUJO NETO  (390.734,78)       145.493,98        157.190,91   181.660,25   208.951,02      238.372,93      265.760,26      299.746,54      336.251,65      375.448,30      417.519,30       

VALOR ACTUAL $ 1.128.636,91
VALOR ACTUAL NETO 737.902,13           
TIR 47,02%
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5.2.3. Análisis de sensibilidad del VAN y del TIR. 

Para realizar un análisis de sensibilidad del VAR y el TIR, el procedimiento establecido 
ha requerido de la estructuración de 3 escenarios posibles que se pueden dar, siendo 
estos: escenario moderado, escenario pesimista y escenario moderado, que provocará 
cambios en los parámetros influyentes directamente en el correcto desarrollo de la 
organización. 

5.2.3.1.  Escenario Moderado. 

El escenario moderado, se lo ha considerado al modelo actual desarrollado y mostrado 
en la Tabla 5.1., en éste se incluye los parámetros reales investigados en la página del 
Banco Central del Ecuador y entidades financieras que ofrecen prestamos con sus 
respectivas tasas de interés, estos son: 

Inflación proyectada para  2014:  3.20% 
Tasa de interés:     10.50% 
Impuesto a la renta:    25.00% 
Incremento salarial:    6.33% 
Crecimiento en las ventas:   5.00% 

De igual manera se ha considerado un crecimiento en las ventas anuales del 5%, debido 
a diversos factores como son: 

- Expansión en el área de concesión de la Empresa Eléctrica Regional Centro Sur, 
el mismo que requiere para su crecimiento de nuevos proyectos de 
electrificación. 

- Mejoras continuas en las redes existentes y con más de 20años de antigüedad, 
correspondientes a la Empresa Eléctrica Regional Centro Sur. 

- Expansión de la fibra óptica para comunicaciones a nivel nacional. 

De los datos analizados tenemos: 

VAN = 737.902,13 

TIR = 42,02% 

En este escenario se ha podido verificar que el proyecto es viable, y que debería ser 
aceptado para su ejecución. 

5.2.3.2. Escenario Pesimista. 
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En este escenario se ha procedido a realizar los cambios requeridos en los parámetros 
que influyen en el VAN y TIR, al considerar un escenario pesimista se considera los 
siguientes parámetros: 

Inflación:  Se considera una inflación del 3,2%, constante al año de arranque 2014. 
Tasa de interés:  Se mantiene a la tasa activa del 10,5% 
Impuesto a la renta: Se mantiene al 25%, considerando que no existe incrementos 
en los 10 años. 
Incremento salarial: Debido a las políticas de gobierno y su afán de proteger a los 
empleados y que estos perciban mejores sueldos, se ha considerado un incremento 
salarial del 10.00%, para este escenario. 
Crecimiento de Ventas:  Para el escenario pesimista, se ha considerado que las 
ventas no se incrementan al contrario se asume un decremento en un 15%. 

Con los parámetros definidos a ser empleado en el escenario pesimista se obtiene los 
siguientes resultados: 

Tabla 40. Flujo neto para el escenario pesimista. 

 

Fuente: Autor. 
Elaborado por: Autor. 

VAN = (206.938,10) USD. Esto implica que el proyecto no podría ser rentable. 

TIR = no calculable, debido al comportamiento del flujo neto, que parte de negativo en 
el año cero, luego crece hasta un máximo para finalmente volver a caer pasando por 
cero nuevamente. 

5.2.3.3. Escenario Optimista. 

AÑO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
VENTAS (Tabla 37) 609.360,00           534.530,59     468.890,24     411.310,51         360.801,58         316.495,15         277.629,54         243.536,64         213.630,34         187.396,53         
(-)COSTO DE VENTAS (Tabla 33) 334.898,52           301.600,33     298.917,59     293.070,30         288.008,24         283.232,50         278.772,22         274.597,01         270.685,93         267.019,18         
UTILIDAD BRUTA 274.461,48           232.930,27     169.972,64     118.240,21         72.793,35           33.262,65           (1.142,68)            (31.060,37)          (57.055,59)          (79.622,65)          
(-)GASTOS OPERATIVOS (Tabla 33) 24.568,60             27.025,46       29.728,00       32.700,80           35.970,88           39.567,97           43.524,77           47.877,24           52.664,97           57.931,46           
(-)DEPRECIACION (Tabla 34) 30.985,80             30.985,80       30.985,80       30.985,80           30.985,80           19.281,80           19.281,80           19.281,80           19.281,80           19.281,80           
UTILIDAD OPERATIVA 218.907,09           174.919,01     109.258,84     54.553,61           5.836,67             (25.587,12)          (63.949,25)          (98.219,41)          (129.002,36)        (156.835,91)        
(-)GASTOS FINANCIEROS (Tabla 35) 20.513,58             19.256,97       17.868,42       16.334,07           14.638,62           12.765,14           10.694,95           8.407,38             5.879,63             3.086,45             
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 198.393,51           155.662,04     91.390,42       38.219,54           (8.801,95)            (38.352,26)          (74.644,19)          (106.626,80)        (134.881,99)        (159.922,36)        
(-)IMPUESTO A LA RENTA (25%) 49.598,38             38.915,51       22.847,61       9.554,88             (2.200,49)            (9.588,06)            (18.661,05)          (26.656,70)          (33.720,50)          (39.980,59)          
(-)REPARTICION DE UTILIDADES (15%) 22.319,27             17.511,98       10.281,42       4.299,70             (990,22)               (4.314,63)            (8.397,47)            (11.995,51)          (15.174,22)          (17.991,27)          
UTILIDAD NETA 126.475,86           99.234,55       58.261,39       24.364,96           (5.611,24)            (24.449,56)          (47.585,67)          (67.974,58)          (85.987,27)          (101.950,51)        
(+)DEPRECIACION (Cuadro 4.15) 30.985,80             30.985,80       30.985,80       30.985,80           30.985,80           19.281,80           19.281,80           19.281,80           19.281,80           19.281,80           
(-)PAGO CAPITAL (Cuadro 4.16.) 11.967,68             13.224,29       14.612,84       16.147,19           17.842,64           19.716,12           21.786,31           24.073,88           26.601,63           29.394,80           
VALOR FUTURO
INVERSION INICIAL (Cuadro 4.12) (390.734,78)         
FLUJO NETO  (390.734,78)       145.493,98        116.996,06   74.634,35     39.203,57         7.531,91           (24.883,88)       (50.090,19)       (72.766,66)       (93.307,10)       (112.063,51)     

VALOR ACTUAL $ 183.796,68
VALOR ACTUAL NETO (206.938,10)         
TIR #¡NUM!
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En este escenario, se ha analizado considerando los parámetros requeridos en el flujo 
neto proyectado de la misma manera que se realizó en los casos anteriores; el análisis 
se lo efectuó en base a una mezcla de optimismo y realismo. 

Inflación:  Se considera una inflación que el gobierno actual proyecta para el 
presente que no superaría el 3,2%. 
Tasa de interés:  La tasa de interés se mantienen para este escenario. 
Impuesto a la renta: Se espera que el gobierno no realice incrementos en el impuesto 
a la renta en los futuros años. 
Incremento salarial: se esperaría que el incremento salarial no supere el registrado 
en el año 2014, que es del 6,33%. 
Crecimiento de Ventas:  Para el escenario optimista, se ha considerado que las 
ventas se incrementen en un 10%, a medida que se vaya captando el mercado. 

Con los parámetros definidos resulta: 

Tabla 41. Flujo neto del escenario Optimista. 

 

Fuente: Autor. 
Elaborado por: Autor. 

De la Tabla 41, se resume: 

VAN = 1.149.767,74 USD 

TIR = 54,55% 

Lo que nos permitirá contar con una rentabilidad apreciable y muy atractivo para los 
inversionistas. 

5.3. Conclusiones. 

AÑO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
VENTAS (Tabla 37) 609.360,00           691.745,47     785.269,46     891.437,89         1.011.960,29      1.148.777,33      1.304.092,02      1.480.405,26      1.680.556,05      1.907.767,23      
(-)COSTO DE VENTAS (Tabla 33) 334.898,52           381.968,07     405.518,00     428.733,95         455.120,86         485.657,39         521.071,75         562.155,60         609.821,00         665.126,06         
UTILIDAD BRUTA 274.461,48           309.777,40     379.751,46     462.703,95         556.839,43         663.119,94         783.020,27         918.249,67         1.070.735,06      1.242.641,17      
(-)GASTOS OPERATIVOS (Tabla 33) 24.568,60             26.123,79       27.777,42       29.535,73           31.405,35           33.393,31           35.507,10           37.754,70           40.144,57           42.685,73           
(-)DEPRECIACION (Tabla 34) 30.985,80             30.985,80       30.985,80       30.985,80           30.985,80           19.281,80           19.281,80           19.281,80           19.281,80           19.281,80           
UTILIDAD OPERATIVA 218.907,09           252.667,81     320.988,23     402.182,41         494.448,29         610.444,83         728.231,37         861.213,16         1.011.308,68      1.180.673,64      
(-)GASTOS FINANCIEROS (Tabla 35) 20.513,58             19.256,97       17.868,42       16.334,07           14.638,62           12.765,14           10.694,95           8.407,38             5.879,63             3.086,45             
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 198.393,51           233.410,84     303.119,81     385.848,34         479.809,67         597.679,70         717.536,42         852.805,78         1.005.429,06      1.177.587,19      
(-)IMPUESTO A LA RENTA (25%) 49.598,38             58.352,71       75.779,95       96.462,08           119.952,42         149.419,92         179.384,11         213.201,45         251.357,26         294.396,80         
(-)REPARTICION DE UTILIDADES (15%) 22.319,27             26.258,72       34.100,98       43.407,94           53.978,59           67.238,97           80.722,85           95.940,65           113.110,77         132.478,56         
UTILIDAD NETA 126.475,86           148.799,41     193.238,88     245.978,32         305.878,66         381.020,81         457.429,47         543.663,69         640.961,02         750.711,83         
(+)DEPRECIACION (Cuadro 4.15) 30.985,80             30.985,80       30.985,80       30.985,80           30.985,80           19.281,80           19.281,80           19.281,80           19.281,80           19.281,80           
(-)PAGO CAPITAL (Cuadro 4.16.) 11.967,68             13.224,29       14.612,84       16.147,19           17.842,64           19.716,12           21.786,31           24.073,88           26.601,63           29.394,80           
VALOR FUTURO
INVERSION INICIAL (Cuadro 4.12) (390.734,78)         
FLUJO NETO  (390.734,78)       145.493,98        166.560,92   209.611,84   260.816,93      319.021,82      380.586,49      454.924,96      538.871,61      633.641,19      740.598,83       

VALOR ACTUAL $ 1.540.502,52
VALOR ACTUAL NETO 1.149.767,74        
TIR 54,55%
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� De los resultados obtenidos por el VAN y del TIR, se concluye que el proyecto 
presenta una aceptable rentabilidad y que sería atractivo para inversionistas, 
dada su viabilidad. 

� La rentabilidad del proyecto es del 35,31%, más tasa mínima de aceptable 
rentabilidad es del 15,41% requerido por los inversionistas que serían la entidad 
financiera y el proyectista. 

� Para un proyecto en el que se requiere de muchísima inversión inicial, se debería 
considerar incluir a inversionistas adicionales o acceder a un crédito en alguna 
entidad financiera. 
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CAPITULO VI 

Análisis de riesgos e impactos. 
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6.1. Objetivos. 
6.1.1. Objetivo general. 

Determinar los riesgos a los que se enfrenta el proyecto en su ejecución. 

6.1.2. Objetivos específicos. 

� Determinar los riesgos de mercado a enfrentar. 
� Determinar el impacto social que se provocaría en la ejecución del proyecto. 
� Determinar el impacto ambiental que se generaría en la implantación del 

proyecto 
 

6.2. Riesgo de mercado. 

El Riesgo de Mercado se refiere a la probabilidad de que algún movimiento o un cambio 
en determinados factores de mercado como, tasas de cambio, tasas de interés, o también, 
la exposición de patrimonio y de los bienes, puedan generar una pérdida o un daño a los 
actores que componen el mercado y as sus rendimientos.  

Los riesgos son eventos o condiciones inciertas que, si se producen, tienen un efecto 
positivo o negativo sobre al menos un objetivo del proyecto, como tiempo, coste, 
alcance o incluso la calidad15. 

6.2.1. Riesgo técnico y tecnológico.  

Algunos de los riesgos técnicos y tecnológicos podrían ser: 

� Los proveedores de los equipos y maquinarias no cumplan con lo ofrecido. 
� La tecnología que se proyecta aplicar en el proyecto no cubra las expectativas. 
� La técnica a ser empleada presente inconvenientes en la producción. 
� La distribución de la planta de producción no cubra las necesidades, y que este 

se quede reducida. 
� La seguridad que brinda los equipos y maquinarias no sea la adecuada y ponga 

en riesgo al personal. 
� Los equipos y maquinarias sufra averías y no contar con repuestos disponibles 

en el mercado. 

                                                           
15 CONSULTORIO CONTABLE Universidad EAFIT 
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� Los equipos no sean de fácil manipulación y que requiera de personal 
especializado lo que podría recaer en la indispensabilidad de ciertos operarios, 
y tener dependencia de estos provocaría malestar interno de la organización. 

� Cronograma propuesto imposible de cumplir. 
 

6.2.2. Riesgo económico y financiero. 

Entre los riesgos económicos y financieros podemos enumerar los siguientes; 

� Inexactitud en los flujos financieros. 
� Incremento de las tasas de interés o inflación antes de lo proyectado. 
� Las ventas no se cumplan según lo calculado. 
� Difícil acceso a un crédito de inversión. 
� Incremento de la oferta. 
� Requerimiento de mayor personal a lo proyectado. 
� Caída de la economía del país. 
� Reducción de la demanda. 

 

6.2.3. Impacto ambiental. 

De antemano se conoce que toda actividad provoca un impacto ambiental, y este 
proyecto no podría ser la excepción; la actividad que se va a desarrollar requiere de 
materiales que dejan su huella de carbono y su mitigación es desconocida. La actividad 
del presente proyecto maneja de agua para la producción de los productos a ofertar en 
el mercado, en el proceso de preparación del hormigón, curado al vapor y en la ducha 
de agua. 

En el presente proyecto se empleará estrategias que minimicen los impactos 
ambientales, y de esta manera podremos ganar un plus como  organización ante los ojos 
del mercado; las estrategias de minimización del impacto son: 

� Recirculación del agua que se emplea en las duchas para el curado con agua. 
� Recolección en reservorio de aguas lluvia a través de canales de agua en el techo 

de la planta de producción. 
� Empleo aditivos para la reducción de humedad en el hormigón. 
� Uso de estrategias comerciales de productos verdes, lo que brindará al cliente 

ser parte de la solución. 
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6.3. Impacto social. 

La evaluación del impacto social ayuda a: identificar temas clave desde la perspectiva 
de aquellos con potencial para verse impactados por los proyectos; predecir y anticipar 
cambios; e ingresar este entendimiento a sistemas y estrategias en curso para responder 
de manera proactiva a las consecuencias del desarrollo (Vanclay and Esteves, 2011)16. 

Entre los principales impactos sociales que se pretende alcanzar están: 
� Enfoque al estilo de vida. 
� Dejar un legado a largo plazo. 
� Compromiso. 
� Alineación. 
� Formación de capacidades. 
� Coordinación. 
� Fuentes de empleo. 

Con estos impactos sociales se pretende brindar un buen vivir a las personas de la 
comunidad en donde se implante la planta de producción. 

6.4. Conclusiones. 

� Todo proyecto de inversión tiene sus riesgos, el de ganar o el de perder; el 
presente proyecto muestra las consecuencias a los que se podría enfrentar un 
inversionista antes de tomar su decisión. Los diferentes factores que se manejan 
dentro del proyecto permite ampliar los riesgos, pero la correcta ejecución de 
este proyecto permite minimizar los riesgos. 

� Los impactos sociales que se generaran se los ha alineado de tal manera que sea 
positivos o que permita mitigar los posibles impactos sociales negativos, 
permitiendo a la comunidad en donde se implante el proyecto alcanzar un buen 
vivir. 

� Las impactos ambientales se los minimiza de manera creativa con ayuda de 
tecnología; de igual manera se puede sacar beneficio de los métodos de 
mitigación de los impactos ambientales, dejando ver a nuestros clientes la 
responsabilidad ambiental que brinda la organización, llegando a involucrar 
incluso a los consumidores con métodos adecuados de participación económica, 
de aporte voluntario de manera compartida.  

 

                                                           
16 Evaluación del impacto social de los proyectos de recursos. Franks, Daniel; 2012, Articulo en revista 
científica. http://im4dc.org/wp-content/uploads/2012a/01/UWA_1833_Paper-2_Spanish-version_Social-
impactassessment-of-resource-projects.pdf 
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CAPITULO VII 

CONCLUCIONES Y RECOMENDACIONES 
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7.1. Conclusiones. 

Luego del desarrollo del presente proyecto se concluye: 

1. El mercado de postes de hormigón armado actual en el Austro ecuatoriano 
cuenta con un único proveedor por lo que se tiene un monopolio total, 
siendo la fábrica HORMAT S.A. quien impone sus precios a su 
conveniencia y su calidad, decide a quien y como vender. 
 

2. La fábrica de postes de hormigón armado HORMAT, no satisface las 
necesidades del mercado del Austro ecuatoriano, presentando escases en 
varios periodos de tiempo en diversas temporadas del año, así como 
también la percepción del servicio ofrecido no es de excelencia. 

 
3. Los profesionales de la ingeniería eléctrica y electrónica establecen que de 

existir otro provisor de postes de hormigón armado que les brinde calidad 
y buen servicio, estarían dispuestos a cambiarse de proveedor, o al menos 
podrían decidir en donde realizar la adquisición. 

 
4. La nueva tecnología existente en el mercado nacional e internacional para 

la fabricación de postes de hormigón armado, permitiría reducir los costos 
de mano de obra, así como mejorar la eficiencia energética. 

 
5. Los nuevos métodos de fabricación de postes de hormigón armado, 

permitirá reducir los costos en materia prima, y permitirá aumentar la 
capacidad de producción. 

 
6. La rentabilidad que ofrece el presente proyecto de inversión es muy 

onerosa, siendo muy atractivo para los inversionistas, sin embargo se debe 
tener cuidado para evitar que se establezcan más productores de estos 
productos en el mercado local. 

 
7. El mercado de postes de hormigón armado no está saturado, y permite el 

ingreso de nuevos proveedores. 
 
8. Al existir un mercado desatendido en el Austro ecuatoriano, permitirá 

darnos un punto de arranque captando esa partición de mercado. 
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7.2. Recomendaciones. 

Para la implementación del presente proyecto se recomienda: 

1. Al ser un proyecto de mediana inversión, se recomienda buscar nuevos 
inversionistas y un crédito en una institución financiera. 
 

2. Para reducir los costos de inversión se podría optar por diseñar los equipos y 
maquinarias y fabricarlos en el país. 
 

3. Se debe mantener a la organización constantemente con un crédito de inversión 
para contar con un escudo fiscal. 
 

4. Se podría aprovechar los nuevos modelos de negocios de inversión propuestos 
por el gobierno, haciendo socio directamente con el porcentaje que no se cuenta 
por los inversionistas. 
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ANEXO 1 
NORMA INEN 1964 
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ANEXO 2 
NORMA INENE 1965 
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ANEXO 3 
NORMA INEN 1966 
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ANEXO 4 
NORMA INEN 1967 
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ANEXO 5 
COTIZACIÓN HORMAT S.A. 
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Fecha de Emisión: 12 de Marzo del 2014
Señor (es): Ing. Juan Villavicencio
Dirección: 
Telefono:                                         R.U.C. o C.I. 

Condiciones de Pago:  Al contado
Tiempo de Entrega: Inmediato
Validez de la oferta: Cinco dias calendario
CANT. P.UNIT. P.TOTAL

1 225,89 225,89
1 175,00 175,00

Nota: Subtotal 400,89
Descuento  0% 0,00
Subtotal sin IVA 400,89
Iva 12% 48,11
Total 449,00

y a partir de ese momento será de responsabilidad del comprador
la manipulación y transporte de los mismos.

Los postes serán entregados en la planta de producccion de Hormat S.A.

HORMAT S.A.

DESCRIPCION
POSTE CIR HORM 12 X 500 KG C.R.
POSTE CIR HORM 10 X 400 KG C.R.
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ANEXO 6 
COTIZACION ZAVATO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 





 
 

145 
 

 

 

 

 





 
 

146 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ANEXO 7 
COTIZACIÓN DE EQUIPOS Y MAQUINARIAS 
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APENDICES 
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APENDICE A 
NOMINA DE INGENIEROS ELECTRICOS  

 

 



 
 

150 
 

 



 
 

151 
 

 



 
 

152 
 

 



 
 

153 
 

 



 
 

154 
 

 



 
 

155 
 

 



 
 

156 
 

 



 
 

157 
 

 



 
 

158 
 

 



 
 

159 
 

 



 
 

160 
 

 



 
 

161 
 

 



 
 

162 
 

 



 
 

163 
 

 



 
 

164 
 

APENDICE B 
TABLA SALARIAL FUENTE DE LA CONTRALORIA GENERAL DEL ESTADO  
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