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RESUMEN

La empresa Sismotec SA consta con una amplia trayectoria de 11
afos en el sector de la construccion ecuatoriana. En todos estos afios se
han construido y fiscalizado varias obras a nivel Nacional cumpliendo con
todos los estdndares de calidad, por parte de la empresa. No obstante se
llevara a cabo este plan de negocio con la finalidad de aumentar las ventas
en el segundo semestre del 2016 ya que se ha identificado una problematica
en el sector de la construccion debido a la economia actual en la que se

encuentra el Pais.

Se llegd a la conclusion de que existe la necesidad de implementar
una nueva linea de servicio que conlleva a la fabricacion y comercializacion
de dispositivos antisismicos para construcciones en obras construidas o por
construir. Se desarrollaron diferentes estrategias comerciales para llegar al
objetivo general el cual fue detallado anteriormente, y a su vez generar una

cultura antisismica a largo plazo en el Pais.

Se ha investigado detalladamente el mercado bajo un estudio de
viabilidad para poder introducir esta nueva linea de servicio en este nicho de
mercado en el cual ninguna constructora ha incursionado anteriormente lo
gue otorga a su vez una ventaja competitiva. Cabe recalcar que es un
proyecto nunca antes desarrollado y esto motivé a realizarlo bajo todos los
andlisis pertinentes como es el FODA aliado a las estrategias CAME, el
PESTA para de esta manera analizar el entorno en el que se encuentra la
empresa y PORTER con lo que se logré desarrollar barreras de entrada a
los futuros competidores. También se incluyé en el trabajo un estudio de
factibilidad economica donde se puede observar si el proyecto es viable.

Toda la informacion adquirida fue envase a entrevistas personales las cuales
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fueron tabuladas otorgando respuestas favorables para el proyecto y lograr
los objetivos especificos establecidos.

PALABRAS CLAVES: fabricacion, comercializacion, refuerzos,
sismos, implementacion, ubicacion.
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ABSTRACT

Sismotec SA is a construction business with a wide trajectory of 11
years in the Ecuadorian construction sector, over the years the company has
built and fiscalized a variety of constructions in the country having followed
quality standards in a timely manner, nevertheless, we will conduct the
following business plan with the objective of increasing sales in the second
semester of 2016 given that we have identified difficulties in the construction
sector due to Ecuador’s current economy. We have reached the conclusion
that there is a necessity of implementing a new line of service that leads to
the manufacturing and commercialization of anti-sismic devices at
construction sites of past and new constructions. We have elaborated
different commercial strategies to reach the general objective earlier
described, and also to generate an anti-sismic culture in the long run in our
country. We have researched the market throughly under a study of viability
to introduce a new line of service in this market niche where no construction
business has been studied before, at the same time granting a competitive
advantage, it is worth noting that this proyect has not been conducted before
which was what motivated us to conduct pertinent analysis like FODA closely
linked to the CAME strategies, PESTA to analize the setting of the business
and PORTER where we were able to develop entry barriers for future
competitors. Also included in our research is a study of economic feasibility
where we can observe if the project is feasible. All information adquired was
based on personal interviews which were tabulated resulting in favorable
responses for the project giving us the green light to reach our specific

established objective.
KEYWORDS: manufacture, commercialization. Reinforcement,

earthquakes, implementation, location
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INTRODUCCION

Daremos una breve resefia de la empresa SISMOTEC SA antes de

profundizar sobre la nueva linea de servicios que implementaremos:

La empresa fue constituida el 14 de Junio del 2005 en la ciudad de
Guayaquil. Dentro de este lapso la compaiiia ha brindado sus servicios a
diferentes entidades publicas y privadas ya sea directa o indirectamente.
Sismotec tiene como finalidad la entrega eficaz y confiable de trabajos con
profesionales especializados en disefios y construcciones que cuentan con

la certificaciéon de:
v" COFACE, SGS, ELECTROGUAYAS.

Entre sus obras mas grandes se encuentran el disefio del puente
Reventador ubicado en el Oriente, la fiscalizacion de 160 viviendas para el
proyecto “"Plan Socio Vivienda™", el auditérium del Instituto de Ciencias
Humanisticas y Econdmicas entre otras edificaciones que se han construido
en la Escuela Superior Politécnica. Ademas construcciones de puentes

peatonales en Bellavista y Cauchiche ubicados en la isla Puna, entre otros.

Es por este motivo que la empresa cuenta con la confianza para llevar

a cabo este plan de negocio el cual se mostrara a continuacion:

Debido a la falta de ingresos en ventas de la empresa SISMOTEC SA,
se ha detectado un nuevo nicho de mercado que es la comercializacion de
dispositivos antisismicos, en el cual la industria de la construccién en el
Ecuador no ha incursionado, debido a la falta de conocimiento general por
parte de la poblacion sobre la ubicacibn Geografica en la que estamos
situados. Nuestro pais se encuentra en el cinturon de fuego del Océano
Pacifico y es propenso a sufrir una catastrofe de gran magnitud causando

dafos irreparables.



Se realizara este plan de negocio para implementar una nueva linea
de servicio en la empresa SISMOTEC SA, dedicada al disefio y
construcciones sismo-resistentes logrando asi el crecimiento esperado en
ventas para el afio 2016. En vista a estos factores se va a invertir en la
fabricacion y comercializacion de dispositivos antisismicos de construccién

en la ciudad de Guayaquil.

En una ardua investigacion de mercado realizada por la Cia. Sismotec
SA en el aflo 2015 se pudo confirmar que la mayoria de constructoras no
realizan sus obras con refuerzo antisismico en las edificaciones de nuestra

ciudad es por esto que se va a implementar los siguientes productos:

v' Amortiguadores
v' Aisladores Sismicos.

Estos refuerzos aportan modificaciones a las estructuras resistentes
para darles mayor seguridad frente a sismos. Esto quiere decir que también
se pueden implementar en obras terminadas ya que el objetivo principal es
salvaguardar la vida humana asegurando que la edificacién no se derrumbe

sobre los ciudadanos que se encuentran dentro o fuera de la estructura.

La empresa Sismotec SA ha decidido desarrollar este plan de negocio
enfocado en la comercializacibn de estos nuevos productos ya que son
pocas las estructuras que cuentan con estos dispositivos. Por ejemplo en
Guayaquil existe una estructura (Edificio Sky Building) ubicada en el norte de
Guayaquil con refuerzo antisismico cuyos dispositivos implementados fueron
importados, y el costo total del edificio fue de USD22 millones, el cual sera
inaugurado a mediados del 2016 por la constructora Marsella S. A



Imagen 1 (Imagen del edificio: Sky Building ubicado en Guayaquil)

La empresa cuenta con la tecnologia, los especialistas y todos los
demas factores que se necesitan para fabricarlos y comercializarlos en la
ciudad de Guayaquil a un menor costo que lo importado y en un futuro a
otros paises ya que se tiene como meta patentar la marca y ser los Unicos
distribuidores nacionales que ofrezcan este servicio, acoplandonos a las
leyes actuales que impone el estado como la matriz productiva que se ha

venido desarrollando en afos anteriores.

El presente trabajo consta de seis capitulos en donde:

lero tratamos sobre la segmentacion,

2do realizamos la investigacién de mercado,
3ero desarrollamos el producto o servicio,
4to creamos los planes estratégicos,

5to realizamos estudio de factibilidad del proyecto,

AN N N N SR

6to analizamos la responsabilidad social.



DESCRIPCION DEL TRABAJO DE TITULO

Sismotec SA es una empresa que se dedica a disefiar y construir
obras sismo resistentes desde el 14 de Junio del 2005 en todo el Pais, es
por esto que se busca implementar una nueva linea de servicio en base a la
comercializacién de dispositivos antisismicos, (aisladores, amortiguadores)
en la ciudad de Guayaquil para de esta manera poder contar con mas flujo
de efectivo lo cual es vital para que la empresa siga creciendo.

Como es de conocimiento general Ecuador se encuentra situado en el
cinturén de fuego del Pacifico y es propenso a este tipo de catastrofes en
cualguier momento. Segun la Ultima investigacion que se ha realizado, el
altimo terremoto registrado fue de 5,7 grados en la escala de Richter en el
afio 1996 en la Provincia. De Cotopaxi; en el Cantdn Puijili el cual se vio muy
afectado dejando un saldo de 62 muertos, 7.000 casa destruidas, y mas de

15 mil damnificados

A pesar de los fuertes temblores que se han presentado Ultimamente
en la ciudad sentimos que la poblacién continua muy confiada por la
cantidad de tiempo que ha transcurrido sin volver a registrar un sismo de
gran magnitud. Quizas no suceda de aqui a diez o cien afios, pero tal vez

acontezca mafiana o en seis meses. Y la pregunta es:
¢Laciudad de Guayaquil esta preparada para algo asi?

Este es el momento preciso para introducir los aisladores vy
amortiguadores antisismicos y explotar este mercado debido a que no existe
oferta en la ciudad Guayaquil logrando que la comparfia Sismotec SA
consiga ser la pionera en ofrecer construcciones con dispositivos
antisismicos como los que existen en Chile donde el 80% de las

infraestructuras cuentan con estos refuerzos.

El refuerzo antisismico consiste en aportar modificaciones a las

estructuras existentes o por construir para proteger la estructura, es decir
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ofrecer mayor resistencia frente a catéstrofes, al movimiento del terreno, a la
apertura de una falla o al derrumbe de un terreno y asi garantizar la
incolumidad publica, el objetivo principal es proteger la vida humana
asegurando que la estructura no colapse sobre sus ocupantes o que se
derrumbe sobre &reas cercanas y evitar el movimiento de la estructura
manteniendo un alto grado de seguridad. Nuestra empresa se dedicara a la
comercializacion de estos dos productos los cuales son claves para estos

tipos de eventos:

Imagen 2 (Imagen de: Domenica Parodi y Juan Campoverde)

Con esto se espera tener la aceptacion del mercado meta y de esta
manera posicionarnos en la mente del consumidor (promotores) y asi lograr
la implementacion de los mismos en las obras por construir y obras

existentes, esto a su vez generara una cultura antisismica en el Pais.



JUSTIFICACION

Se realiza este plan de negocios con la finalidad de abrirnos paso en
este nicho de mercado que no ha sido explotado por la falta de conocimiento
tanto de la poblacion como de la mayoria de ingenieros. A través de este
proyecto se busca incrementar las ventas de la empresa y el principal
objetivo es el de salvaguardarla la vida de la poblacion y de proteger la
inversion del empresario, ya que Ecuador se encuentra situado en el
cinturon de fuego del Pacifico y estamos propenso a sismos de gran

magnitud.

La empresa cuenta con la experiencia y la tecnologia para la
fabricacion de estos dispositivos antisismicos desde hace cinco afios, los
cuales estan abalados como productos de alta calidad, ya que son
fabricados en otros paises altamente sismicos como por ejemplo Chile y
Japon los cuales cuentan con las mismas caracteristicas e ingenieria
utilizada, sin embargo nuestro producto es de un menor costo debido a la
fabricacion nacional que vamos a implementar alineandonos con los nuevos

parametros del gobiernos como es la matriz productiva.

Otro factor que se ha detectado y que es gran motivacion para realizar
este proyecto es la presente oportunidad en la tarifa del impuesto a los
consumos especiales ya que por ser de fabricacidbn nacional el impacto
tributario serd menos relevante con relacion a los productos importados,
obteniendo de cierta forma una ventaja competitiva en la industria y esto a
su vez generara fuentes de empleo fomentando a su vez la sustentabilidad

social en la cual la clase obrera se beneficiara enormemente.



OBJETIVO GENERAL

Introducir una nueva linea de servicios en la empresa SISMOTEC SA
durante el afio 2016 con la finalidad de generar mayor flujo de

efectivo.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Desarrollar un analisis de viabilidad de todos los posibles mercados
para posicionarnos correctamente a través de una investigacion de

mercado.

Analizar nuestras debilidades y amenazas para convertirlas en
fortalezas y oportunidades y estar preparados ante cualquier

infortunio que nos pueda perjudicar a largo plazo como producto.

Desarrollar  estrategias interna y externamente para la

comercializacién puesta en marcha del producto.

Determinar la inversion requerida para la implementacién del plan

de negociacion.



CAPITULO |
SEGMENTACION

1.1..MERCADO META
De acuerdo a (DANIEL, 2011, PAG 276): Se conoce como mercado

meta al grupo de individuos u organizaciones a los cuales se satisfacera sus
respectivas necesidades a través de productos o servicios, por los cuales
tendrdn que pagar una contra prestacion para que puedan gozar de los
beneficios y caracteristicas de los mismos como resultado intercambios

mutuamente satisfactorios.

El mercado meta que se ha establecido con el cual la empresa espera
lograr incrementar su nueva linea de negocio y a su vez las ventas anuales
sera a todas las empresa especializadas en las construcciones de grandes
infraestructuras, como por ejemplo puentes, hospitales, edificios, etc. Y
patrimonios culturales en la ciudad de Guayaquil en donde es necesario

refuerzo antisismico.

1.2.MACRO SEGMENTACION.

Funciones o necesidades Grupo de Compradores

- Dispositivos antisismicos para
construccion disefiados para
salvaguardarla vida de los
ocupantes y la inversién del
cliente.

< Empresas publicasy privadas
dirigidas al sector de la
construccion en la Ciudad de
Guayaquil.

S

E:i SISMOTEC Forma de satisfacerlia

DISIRO Y CONSTRUCCIONES

e SNORENSTNTE necesidad
« Colocando amortiguadoresy
aisladores en las bases

principales de la estructuras para
asi prevenir que la infraestructura
colapse

GRAFICO 1 1Elaborado por: Domenica Parodi y Juan Campoverde



Seglin (CARRION, 2009, PAG 106)

La macro segmentacion consiste en definir el mercado de referencia desde

la perspectiva del comprador y no desde el punto de vista del producto. Un

mercado de referencia se define en tres dimensiones:

v' El grupo de cliente. ¢ A quién se esta satisfaciendo?,

v" Funciones o necesidades (¢,qué necesidad se satisface?), y

v" Tecnologias (¢, Como se satisfacen las necesidades?). (pag. 106)

Segun la investigacion realizada al SRI se pudo constatar que las

empresas constructoras contribuyentemente activas en la ciudad de

Guayaquil son 3839.00 empresas entre las cuales realizaremos la

segmentacion determinando a cuales pueda ir dirigido nuestro producto, y

asi lograr nuestro objetivo. Como por ejemplo:

LN N N N N N U N N NN

Constructora Hidalgo & Hidalgo.
Trivisa.

InmoMariuxi.

CR Constructora.

Cia. Etinar.

Nicanor Larrea. & Asociados Cia., Ltda.
Pronobis.

Life Design Group Constructores.
Uribe & Schwarzkopf.
ConBagquerizo Cia. Ltda.
Inmosolucion.

Constructora Valero S.A.

La lista detallada es sobre las empresas privadas a las que nuestros

productos van dirigidos debido a que

todas construyen mega

infraestructuras. Sin embargo nuestro macro también va dirigido a las

entidades publicas como el Municipio de Guayaquil y el estado ya que son



las encargadas de construir las obras necesarias para la ciudadania como

son Hospitales, Colegios, Escuelas, Lugares turisticos, etc.

1.3.MICRO SEGMENTACION.
De acuerdo a lo establecido por: (CARRION 20009, pag. 107)

El micro-segmentacion consiste en analizar las diferentes necesidades de
los clientes de forma detallada, dentro de cada macro-segmento. Su objetivo
es identificar grupos de clientes que buscan las mismas ventajas en el
producto. Cuando hablamos de segmentacion, normalmente nos referimos

al micro segmentacion.

GEOGRAFICAS CARACTERISTICAS

REGION
DEMOGRAFICAS CARACTERISTICAS

Indistinto

NACIONAL ndistinte

SOCIO ECONOMICO CARACTERISTICAS

INSTRUCCION Indistinto

GRAFICO 1 2 Elaborado por: Domenica Parodi y Juan Campoverde

PSICOGRAFICOS

ESTILO DE VIDA Y VALORES Indistinto

CONDUCTUALES DATOS

REGULARIDAD DE USO

GRAFICO 1 3 Elaborado por: Domenica Parodi y Juan Campoverde

Con el estudio de la micro- segmentacion podemos observar a
profundidad a que target, nivel socio econdémico, ocupacion etc., va dirigido

el proyecto.
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1.4 PERFIL DEL CONSUMIDOR.
Segun (MC DANIEL 2011, pag. 10)

“Se puede definir el perfil del consumidor como las caracteristicas que
presente su comportamiento en el proceso de compra. Conocer el perfil del
consumidor es de gran utilidad ya que se le pueden ofrecer productos que

satisfaran sus necesidades”.

Segun la macro — micro segmentacion se llegé a la conclusién de que
la empresa desea captar a las grandes empresas privadas de la industria. Es
decir a empresas que construyen edificaciones de gran magnitud ya que por
ende necesitarian refuerzos sismicos para sus estructuras. Ademas se
desea captar el interés de empresas publicas como el municipio de
Guayaquil, el Ministerio de obras publicas y por supuesto el Estado ya que
analizando se llega al término de gque es importante resguardar los
patrimonios culturales de la ciudad, los Hospitales, Universidades, Colegios,
Puentes, y Edificios y todas aquellas edificaciones que son altamente

transcurridas por ciudadanos.

Por consiguiente se desea aplicar todas las estrategias pertinentes
para lograr la captacion del mercado meta detallado anteriormente y asi
saber hacia dénde va dirigido el proyecto, cuales son los perfiles que se

necesitan para que el plan de negocios sea factible .

imagen 3 elaborada por: Domenica Parodi y Juan Paul Campoverde)
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CAPITULO I

INVESTIGACION DEL MERCADO

POLITICO

* Afectacion en el
sector de la
construccién debido

2.1. ANALISIS DEL ENTORNO P.E.S.T.A

ECONOMICO

* La baja del petrdoleo
tuvo una incidencia
directa en la

al incremento de economia del pais
aranceles. Pl EISITIAI entre ﬂ 53% y 57%
e sus
*‘Normas y leyes exportaciones.
implementadas por AMBIENTAL

el Estado para las
construccion.

‘Escases de flujo de
fectivo en el Pais

Investigaciones
demuestran que los
dipositivos no afectan
el factor ambiental,

SOCIAL mas bien contribuyen.

TECNOLOGICO
+ El 80% de los
ciudadanos de

Guayaquil no tienen

conocimiento sobre Iy

que son y para que E:L SISMOTEC

sirven los DR Y CONSTRUCCIONES
dispositivos "* HISNO-RESISTINTE
antisismicos.

*Autocad
«Zap 200
*‘Maquinarias
especializadas en
ensamblaje

GRAFICO 1 4( Elaborado por: Domenica Parodi y Juan Campoverde)
(Daniel Martinez, 2012)

Las estrategias no deben surgir de la nada, deben responder al
entorno del negocio, de ahi la importancia de realizar un andlisis de la
situacion actual del entorno general de la sociedad. La metodologia
empleada para revisar el entorno general es el andlisis PEST, que consiste
en examinar el impacto de aquellos factores externos que estan fuera del

control de la empresa, pero que pueden afectar a su desarrollo futuro.

POLITICO:
El pais actualmente esta atravesando por numerosos cambios en la

parte politica los cuales afectan al entorno de la empresa. Uno de los
ejemplos mas claros fue el abrupto incremento de los aranceles a finales del
2014, en nuestro caso la materia prima para la elaboracion de los productos
no gravan ningun tipo de arancel es decir el 0% por ejemplo acero norma

(ACTM A36 o0 ACTM350), placas de acero con la misma norma y astomeros

12



o caucho natural, segun la informacion basada en las politicas de la
Subsecretaria de Comercio exterior esto quiere decir que no habrd un
incremento en nuestros precios ya que si no sube la materia prima, no sube

el producto terminado.

Esto a su vez generara empleo en la industria nacional logrando
producir localmente y de esta manera beneficiar a largo plazo a la
comunidad obrera. Sin embargo en los materiales béasicos para la
construccion fabricados si hubo incrementé en los impuestos como se

demuestra detallado en el siguiente cuadro:

Tasa Arancelaria de Materiales Basico para la
Construccion % kilos X
PRODUCTO
20
Chapas % Kl
20
Clavos % Kl
20
Clavos % Kl
Tuercas 5% Kl
Tornillos 5% Kl
Pernos 5% Kl
15
Taladros % Kl
15
tuercas industriales % Kl
15
cables, trenzas y articulos similares para aislar % Kl
10
Ceramicas % Kl
15
Madera % Kl

GRAFICO 1 5(Elaborado por Domenica Parodi y Juan Paul
Campoverde)

Realizando un andlisis mas profundo la empresa no se vera afectada
con la materia prima que se utilizara para la fabricacion de dispositivos

antisismicos.
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(COMERCIO EXTERIOR, 2014)

Segun las normas del estado en el sector de la construccion todas las
edificaciones mayores a dos pisos deben contar con materiales resistentes
ante cualquier sismo sin embargo son pocas las empresas que cumplen con
estas normas y ademas estos materiales utilizados no generan un
porcentaje alto de seguridad, ya que en caso de un sismo de gran magnitud
la mayoria de edificaciones en Guayaquil se derrumbarian.

Y es por esto que se necesita contar con el apoyo del gobierno para
crear una normativa donde todos las edificaciones por construir cuenten con

dispositivos antisismicos SISMOTEC.

ECONOMICO:
En lo econdmico la mayor desventaja como constructora es la baja del

precio del petrdleo ya que tuvo una incidencia directa en la economia del
pais por que representa entre el 53% y 57% de sus exportaciones y los
ingresos generaban el 11,5% del Producto Interno Bruto (PIB) y, segun la
proforma 2015 aprobada por la Asamblea, actualmente solo financiara el
15% del Presupuesto General del Estado y esto a su vez reduce el flujo de
efectivo en el pais inclinandonos de esta manera a la moneda electrénica
que esta pronosticada a corto y mediano plazo para el afio 2016.
Lastimosamente el sector de las construcciones es uno de los mas

perjudicados por la crisis econdémica actual.

Como es de conocimiento publico la demanda en esta division
disminuyo un 30% anual. Esto quiere decir que en la actualidad existe mas
oferta que demanda y cuando esto sucede las empresas empiezan a reducir
gastos operativos y a disminuir personal y por estos motivos la tasa de
desempleo ha aumentado notablemente y la clase obrera se ha visto
perjudicada por el descenso tan abrupto de la economia del pais. (EL
UNIVERSO, 2014)
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Como informacion adicional en el afio 2015 el sector de la construccion
demostré un profundo debilitamiento y deceleracién por lo que se presenta
un panorama desalentador por cuanto los costos de insumo han aumentado
lo que ha obligado a cancelar ventas. En resumen habra un gran reto al
cerrar el 2015 y serd mayor en el 2016 por cuanto el valor por metro
cuadrado tendr& una fuerte tendencia al alza. (Meléndez, 2015)

SOCIAL:
En nuestro pais no existe conocimiento sobre dispositivos

antisismicos, el 85% de los ciudadanos de Guayaquil no tienen idea de que
son o para que sirven y es algo que genera gran preocupacion ya que nos
encontramos situados en el cinturon de fuego del Pacifico y somos
propensos a estas catastrofes. Necesitamos que los ciudadanos
comprendan la importancia de estar prevenidos y resguardados si es que en
algin momento pasamos por algo asi, recordando un poco en Haiti que tan

solo con un sismo de 7.3 la ciudad practicamente desaparecido.

(Segun los datos definitivos de los afectados fueron dados a conocer
por el primer ministro Jean Max Bellerive conociéndose que en el sismo
fallecieron 316.000 personas, 350.000 mas quedaron heridas, y mas de 1,5

millones de personas se quedaron sin hogar.)

(VARIAS FUENTES, 2010)

Imagen 4 (Imagen de como quedo el pais después del terremoto
efectuado el martes 12 de Enero del 2010)
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Ahora bien si nos enfocamos en la diferencia con Chile donde hace
poco sufrieron un terremoto de 8.3 en la escala de Richie y los dafios fueron
minimos y muy pocos afectados en aquel fatal acontecimiento, debido a que
el Pais cuenta en la mayor parte de sus infraestructuras dispositivos

antisismicos.

Realizando una comparacién en ambos casos donde se suscitaron
terremotos se pudo llegar a la conclusion de que existe una gran diferencia
en la calidad de las estructuras entre un Pais y el otro, ya que a pesar de
que el sismo en Chile fue de mayor magnitud en la escala de Richie las
construcciones no se vieron afectadas a diferencia de Haiti donde la ciudad
de Nepal quedo destruida en su totalidad debido a que no hay cumplimiento
en las normas de construccion establecidas a pesar de que existen en el
Pais. Ademas otra gran diferencia es que en Haiti no existe una cultura

antisismica y sus edificaciones no cuenta con dispositivos antisismicos.

El problema de nuestra cultura es que esperamos a que se susciten
los problemas para recién reaccionar. Es por este motivo que antes de
implementar el plan se debe realizar visitas a Universidades, Colegios,
Hospitales etc., para generar ese sentido de prevencién en la ciudadania.
Sabemos que esto no es algo que se lleve a cabo de un dia para otro, pero
con dedicacion y pasion se lograra, ya que este proyecto va mas alla del
factor econémico, comparte mucho lo social y ambiental, Sofiamos con un

pais mejor.

TECNOLOGICO:

Gracias a la tecnologia que cada vez evoluciona mas, actualmente ya
no se requiere de tanto personal para el disefio y célculo de las obras y en
este caso de los dispositivos. La empresa cuenta con dos programas

especiales que sirven para disefar y calcular los proyectos:

v AUTOCAD: se utiliza para el dibujo técnico de los disefios en 2D y

3D, planos, objetos, cortes de objetos etc.
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v' SAP2000: este programa sirve para realizar calculos estructurales
(longitud, dimensiones de vigas, columnas, cantidades de acero y
concreto)

v" Maquinas industriales especializadas para la fabricacion de estos

dispositivos.

Primero se emplea el programa AUTOCAD para disefiar los
dispositivos y una vez listo, se utiliza SAP2000 para realizar los célculos. Lo
genial de estos dos programas es que no tienen margen de error a diferencia

de un dibujante que como cualquier ser humano se puede equivocar.

Estos programas han sido de mucha ayuda en los ultimos afios ya que
se ha logrado disminuir porcentajes en gastos operativos y sobretodo en el
personal.

Antiguamente se necesitaban dibujantes y de varios arquitectos tan
solo para disefiar y los costos eran mucho mas elevados pero gracias a
estos programas se ha logrado un equilibrio en esto y no solo optimizar los
gastos si no también el tiempo que para una construccion es de suma

importancia.

En la fabricacibn de los dispositivos contamos con maguinarias
industriales especializadas que vulcanizan las planchas bajo presién en una

matriz (placa — caucho; placa — caucho)

Imagen 5 Elaborada por: Domenica Parodi y Juan Campoverde
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Imagen 6 Elaborada por: Domenica Parodi y Juan Campoverde

AMBIENTAL.:
Segun nuestros estudios, no afecta en lo absoluto la parte ambiental,

al contrario es positivo para el desarrollo de nuestro proyecto.
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2.2 CINCO FUERZAS DE PORTER.

j PORTER \

Poder de Amenaza de
negociacion de productos
proovedores sustitutos
(BAJO) ::*Amenaza de (BAJO)
ingreso de
nuevos

\ / competidores
j \ (MEDIO) > (

Poder de Rivalidad entre
hegociacion de competidores
clientes )
i sismoTEC

(ALTO) R (BAJO)

=,

GRAFICO 1 6Elaborado por: Domenica Parodi y Juan Campoverde

Segun: (CRECE NEGOCIOS, 2015)

El modelo de las cinco fuerzas de Porter es una herramienta de gestion
desarrollada por el profesor e investigador Michael Porter, que permite
analizar una industria o sector, a través de la identificacion y andlisis de
cinco fuerzas en ella. Siendo méas especificos, esta herramienta permite
conocer el grado de competencia que existe en una industria y, en el caso
de una empresa dentro de ella, realizar un analisis externo que sirva como
base para formular estrategias destinadas a aprovechar las oportunidades
y/o hacer frente a las amenazas detectadas.
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PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES.

El poder de negociacion de los proveedores no afecta en el desarrollo
del proyecto debido a que la materia prima en nuestro Pais no tiene
aranceles y podemos interactuar con diferentes proveedores y poder revisar
el mejor costo para determinar con quien se procede a trabajar, y esto nos
beneficia en el desarrollo del producto ya que no incrementaria los costos de
elaboracion del mismo, y a su vez genera mayor rentabilidad. Y de esta
manera poder brindar a los clientes un mejor costo por adquirir los productos

gue se comercializan.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES.

El poder de negociacién de los clientes (promotores) sobre la empresa
es alto debido a que las construcciones dependen de ellos (promotores).
Esto quiere decir que los promotores eligen el de mejor costo y beneficios
para ellos. Por ende se requiere aplicar una mejor gestion de parte de la
empresa y explicar las caracteristicas y beneficios de los dispositivos ante
cualquier eventualidad natural de gran magnitud. Y mostrar que la empresa

se preocupa por la inversion del empresario y por salvaguardar vidas.

AMENAZA DE POSIBLES PRODUCTOS SUSTITUTOS.

La amenaza de posibles productos sustitutos no existe en la
actualidad, debido a que los productos que se comercializaran son
diferenciadores y esto permite ser pioneros en el mercado. Y esto genera
una ventaja competitiva para la empresa y se pueden realizar diferentes

estrategias de precios.

AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES.

En la empresa SISMOTEC S A la amenaza del ingreso de nuevos
competidores es probable en un lapso de 5 afios promedio, porque se
planteara la siguiente estrategia para combatir esta amenaza, en la cual se
va a patentar la marca a nivel Nacional esto implica que seremos los Unicos
fabricadores en el Pais. Se tiene el conocimiento de que este tipo de

permisos tiene un plazo Unicamente por 5 afos, y en el lapso de ese tiempo
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lograremos el posicionamiento de nuestra marca y de la empresa en la

mente del consumidor.

RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES.

En la actualidad no se cuenta con una rivalidad entre competidores
porque en estos momentos somos los Unicos a nivel del Pais que fabrica
este tipo de dispositivo, nos mantenemos en un océano azul, donde este
nicho de mercado es muy amplio y lo mantendremos con nuestro producto
diferenciador por el lapso de 5 afios manteniéndonos como los Unicos con la
patente a nivel Nacional con la capacidad de poder elaborar estos productos

y colocarnos como lideres en el mercado.

2.3 POBLACION Y MUESTRA

De acuerdo a la informacion recaudada del SRI, En el Ecuador en la
actualidad existen 3.839.00 constructoras, de diferentes tipologias, unas
dedicadas a la construccion de puentes y carreteras, casas, edificaciones,

etc.

Realizando un estimado decimos que un 80% de la poblacion de
constructoras se encuentran en el Guayas el cual 1.950.00 constructoras al
cual procedimos hacer el anadlisis de la muestra para sacar nuestro margen

del prospecto a realizar nuestras entrevistas.
MUESTRA

Como ya es de conocimiento ya tenemos segmentado la poblacion a
investigar, para proceder a calcular la muestra utilizaremos la férmula para

calcular la poblacién finita:

Z2Np (1-p)
n=

(N — 1)e*+ Z2p(1-p)
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En el cual:

e n =>» Total de datos de la muestra.
e N=> Tamafio de la poblacién.
e ¢ = Error de muestreo.

e p => Dispersion.

e Z =>» Nivel de confianza

GRAFICO 1 7 Imagen Elaborada por: Domenica Parodi y Juan Campoverde

En este andlisis para determinar la muestra en la empresa Sismotec
SA hemos considerado un nivel de confianza del 90% y un error de muestro
del 5% dandonos como un resultado estimado para realizar de 215
constructoras en el guayas dedicadas a las edificaciones y obras de gran

tamano.

2.4 PRESENTACION DE LOS RESULTADOS

La técnica de investigacion que se utilizO es la descriptiva o también
conocida como la investigacion estadistica donde se puede analizar los
factores, descripcion exacta de actividades, situaciones, costumbres,
actitudes predominantes y la descripcion total de personas, objetos y
procesos. De esta manera se logra conseguir los datos y resultados
esperados para poner en practica el proyecto.
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1.- ¢ Qué tipos de Dispositivos antisismicos conoce?

B Si conocen nuestros
dispositios (aisladores.
Amortiguadores) 43%

W conocen varios 57%

GRAFICO 1 8Elaborado por: Domenica Parodi y Juan Campoverde

2.- ¢ Estaria de acuerdo en que se implemente una ley donde todas las
infraestructuras por construir cuenten con disipadores sismicos para

salvaguardar la vida de los ocupantes?

M estan de acuerdos en
implementar una nueva
ley 77%

M no estan de acuerdo 23%

GRAFICO 1 9 Elaborado por: Domenica Parodi y Juan Campoverde
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3.- ¢ Piensa usted que es importante tener una cultura antisismica en el

pais?

M es importante tener una
cultura antisimica. 86%

M no es importante tener
una cultura antisimica
14%

GRAFICO 1 10 Elaborado por: Domenica Parodi y Juan Campoverde

4.- ¢sabia usted que se pueden implementar dispositivos antisismicos
en obras terminadas? si su respuesta es si ¢Cuales necesitarian de suma

urgencia refuerzos?

M si conocen que se
pueden implentar
(hospitales, colegios,
universidades) 62%

H no conocen que se
pueden inplementar 38%

GRAFICO 1 11 Elaborado por: Domenica Parodi y Juan Campoverde
24



5.- ¢cree usted que el Ecuador esta preparado para un sismo de gran
magnitud en especial el Guayaquil?

M creen que el Ecuador no
esta preparado. 94%

B creen que el Ecuador si
esta preparado. 6%

GRAFICO 1 12 Elaborado por: Domenica Parodi y Juan Campoverde

6.- ¢la implementacion de dispositivos antisismicos incrementa el 6%
del valor de la infraestructura? ¢ Cree usted que el cliente estaria dispuesto a

aceptar ese incremento?

M si estan dispuestos
aceptar el incremento
79%

M no estan dispuestos
aceptar 21%

GRAFICO 1 13 Elaborado por: Domenica Parodi y Juan Campoverde
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7.- ¢conoce usted alguna edificacion en la ciudad de Guayaquil
reforzada con dispositivos antisismicos? si su respuesta es si ¢nos podria

decir cual?

M si conocen estructuras
con dispositivos
antisismicos. 33%

H no conocen estructuras
con dispositivos
antisimicos. 67%

GRAFICO 1 14 Elaborado por: Domenica Parodi y Juan Campoverde

8.- ¢Como una empresa dedicada a la construccion le gustaria

implementar dispositivos antisismicos en sus obrar por construir?

M si les gustaria
implementar dispositivos
antisimicos 73%

M no les gustaria
implementar dispositivos
antisismicos 27%

GRAFICO 1 15 Elaborado por: Domenica Parodi y Juan Campoverde
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9.- ¢qué grado de confianza le tendria a los dispositivos antisismicos

fabricados nacionalmente?

M alto 43%
B medio 43%

M bajo 14%

GRAFICO 1 16 Elaborado por: Domenica Parodi y Juan Campoverde

10.- ¢cree usted que en la actualidad todas las edificaciones de la

ciudad deberian tener dispositivos antisismicos?

mSI73%
B NO 17%

GRAFICO 1 17 Elaborado por: Domenica Parodi y Juan Campoverde
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2.5 ANALISIS DE |INTERPRETACION DE LOS

RESULTADOS.
Una vez tabulados y analizados los porcentajes de las entrevistas se

pudo observar un alto indice en la pregunta #5. Esto muestra un panorama
positivo para el proyecto ya que se pudo verificar que el sector de las
constructoras esta consciente de que el Ecuador no esta preparado para un
sismo de gran magnitud. Otro factor importante que se pudo comprobar es la
importancia de tomar medidas preventivas como refuerzos sismicos en
lugares que se frecuentan diariamente por ejemplo Hospitales, Escuelas,

Universidades, Edificios, y etc.

Otro punto importante que se pudo analizar es que no existe una
cultura antisismica en el Pais, y las empresas estan al tanto de que esto es
un proceso que tomara mucho tiempo ya que han trascurrido varios afos
desde que no se ha suscitado otro terremoto. Y la poblacion esta totalmente
confiada y cuando esto pasa es mas dificil generar una cultura de

prevencion contra sismos en la mente de los clientes.
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CAPITULO Il
EL PRODUCTO O SERVICIO.

3.1 CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO O SERVICIO A
OFRECER.
Para: (SCHIFFMAN, pag. 15)

El concepto de producto supone que los consumidores comparan el
producto que les ofrecen de la mas alta calidad, el mejor desempefio y las
mejores caracteristicas. La orientacion hacia el producto guia a las
compafiias a esforzarse constantemente por mejorar la calidad de su
producto e incorporarle nuevas caracteristicas que sean técnicamente

convenientes.

Los productos que se ofrecerdn son amortiguadores y aisladores
sismicos cuya fabricacion radica en vulcanizar las planchas bajo presion en
una matriz placa y caucho, las placas de en medio sirven para soportar las
cargas verticales por el peso del edificio y asi tener rigidez alta y

verticalmente.

Para el disefio se utilizan dos programas esenciales como son
AUTOCAD y SAP2000 y para la fabricacion maquinarias industriales
ensambladoras. La elaboracion es rapida y eficaz (dos dispositivos cada 3

dias). A continuacion se presenta los materiales que se utilizan:

v' Acero norma ACTM, A36 o ACTM350 en espesor de 2 o 3
milimetros.

v Placas de Acero con la misma Norma en espesores de 15 hasta 50
milimetros.

v Astomeros o caucho natural.

Estos dispositivos también se pueden implementar en obras
terminadas realizando previamente un estudio estructural de la edificacion o
del proyecto y de pendiendo de los resultados se disefia los dispositivos de

disipacién y a su vez se procede a instalar.
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Por ser un producto totalmente diferenciador sus caracteristicas estan
disefiadas para salvaguardar vidas. Su estructura como producto en los
aisladores estan elaborados mediante planchas de caucho, laminas de
acero, asi continuamente hasta alcanzar lo necesitado para la edificacion.
Esto servird cuando se propague un terremoto o cualquier evento de alta
magnitud estos aisladores disipe la fuerza del terremoto y no se vean
afectadas las estructuras de la edificacion y asi proteger la vida de los

ocupantes y a su vez que el empresario no pierda su inversion.

Por otra parte los amortiguadores como su hombre lo dice amortiguan
el impacto entre el edificio y la tierra, trabajando asi de manera aleada con
los aisladores, para de esta manera brindar mayor seguridad y proteccion a
la estructura.

A pesar de la existencia de un incremento en el total de la obra por
construir que es del 5 al 6% es tos dispositivos generan confianza en los
ciudadanos y la tranquilidad de saber que en el caso de que se presente un
sismo de gran magnitud estaran protegidos; Ademas el empresario no
tendrd que pagar extra todo los meses para asegurar sus edificaciones
mediante un seguro. Si lo analizamos tendran beneficios tanto a corto como

a largo plazo.

Vo T 2 o o
{ B BN BN B {H = = .
‘D I . | D‘_L_J 1§
f H = = ¥ 5[:1 = I:
[ I B N ] :!EDDE:‘:
- A o

GRAFICO 1 18 Elaborado por: Domenica Parodi y Juan Campoverde
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3.2 CADENA DE VALOR.

Infraestructura
de la empresa logistica y
\ operaciones |
\
Marketing
Administracién y Ventas
de talento
humano
Desarrollo de la
N tecnologia
g (disefio)

GRAFICO 1 19 Elaborado por: Domenica Parodi y Juan Campoverde
Segun: (Slone & Dittman, 2012)

Se propuso la cadena de valor como una herramienta para poder
identificar formas para crear mas valor para los clientes, donde toda
empresa mantienen un conjunto de actividades que se efectian para
producir, dar a conocer, vender el producto, y seguir ofreciendo un servicio

después de la compra el cual lo generara como una cadena.
a.- Actividades de Apoyo.

¢ Infraestructura de la empresa
e Administracion de talento humano

e Desarrollo de la tecnologia

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA.
La empresa Sismotec, en la actualidad cuenta con las instalaciones

adecuadas para la elaboracion de estos dispositivos, y de esta manera llevar
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a cabo la produccion de los mismos mediante la obtencion de la materia
prima y sus maquinarias especializadas en la fabricacion. Para de esta
manera poder producir en cantidades especificas segun la demanda lo
requiera, ya que nuestro producto es diferenciador y trabaja acorde a lo

estudiado previamente en el campo de la construccion.

ADMINISTRACION DE TALENTO HUMANO.

Esta area es muy vital en nuestra empresa, ya que al ser fabricantes
de los productos, se debe contratar a personas altamente capacitadas para
el cargo en las operaciones de las maquinas. Ya que como es un tema muy
delicado y si no se llega a colocar el material adecuado para cada aislador o
amortiguador puede que este no funcione como lo esperado y se tenga
problemas con los clientes. Es por esto que se esta en la obligacion de
contar con personal que tenga el conocimiento debido para de esta manera

brindar un excelente producto. Bajo una buena mano de obra ecuatoriana.

DESARROLLO DE LA TECNOLOGIA. (DISENO)

Como se explico anteriormente la empresa Sismotec SA en la
actualidad se encuentra implementando la mejor tecnologia en el disefio de
construcciones como es el AUTOCAD y SAP 2000 estos nos permiten
desarrollar las estructuras en 3D y calcular en datos reales cual es la
dimension y el tamafio de cada dispositivo para su instalacion, y el peso real
de la edificacion. Adicional contamos con maquinas especializadas para la
elaboracion de los productos, y conforme el avance de la tecnologia
nosotros se avanzara junto a ella para de esta manera cumplir con los

estandares de calidad de un buen producto nacional.
b.- Actividades Primarias.

e Logistica y operaciones

e Marketing y ventas
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LOGISTICA Y OPERACIONES.

En la empresa Sismotec SA se realiza una logistica operativa acorde a
la demanda del mercado es decir, primero se procede al estudio del suelo y
bases de la estructura, segundo se realiza el andlisis de las dimensiones de
las estructura, el peso de la edificacion mediante nuestros programas
AUTOCAD y SAP2000 y se disefia la estructura de los mismos en 3D.

Luego de la aprobacion se procede con la elaboracién de los mismos
acorde a las bases de la estructura, tomando contacto con nuestros
proveedores de materia prima para que nos suministren la cantidad
adecuada de caucho y laminas de acero para los aisladores y para los
amortiguadores acero vulcanizado. Inmediatamente se procede a elaborar el
producto mediante la maquina especializada logrando elaborar 2
amortiguadores y aisladores cada 3 dias, luego se inicia la colocacion de los

MismMos en las estructuras por construir o ya construidas.

MARKETING Y VENTAS

Se realizara visitas semanales tanto en empresas publicas como
privadas para ofrecer los productos con la explicacion de vida, ya que al ser
productos altamente técnicos se necesita de un personal bien capacitado
con presentaciones en 3D donde se puede apreciar la eficacia y los
beneficios del mismo. Ademas se llevara a cabo un seguimiento a cada obra
que utilice los dispositivos para asi generar seguridad y lealtad a los futuros

clientes potenciales.
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3.3F.0.D.A

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

1. Pioneros en este nicho de 1.

Cambios climaticos (sismos)
mercado.

L. 2. Mercado Virgen sin explotar.
2. Alto conocimiento sobre el

producto 3 S|SMOTEc 3. Apoyo por parte del gobierno
i 1 d io i l..
3. Productos con alto nivel de - - en 1a produccion naciona
diferenciacion. 4. Escases de inversion

.. ) extranjera.
4. Instalacion en cualquier

tipo de suelo. 7 5. Lograr la implementacion de

una hueva normativa.
5. Producto fabricado

Nacionalmente .

DEBILIDADES AMENAZAS
1. Preferencia por productos .| 1. Variabilidad en Ia
extranjeros economia del pais.
2. Fuerza de ventas sin la 2, ESCE!S?S de presupuesto
debida preparacion. occasiona rechazo.
3. Bajo nivel de marketing y 3. El ingre_so de nuevos
publicidad. competidores.

4. Costo elevado del

producto. )

GRAFICO 1 20 Elaborado por: Domenica Parodi y Juan Campoverde

Segun: (Barrios, 2007)

FODA es el estudio de la situaciéon de una empresa u organizacion a
través de sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, tal como
indican las siglas de la palabra y, de esta manera planificar una estrategia
del futuro. La técnica FODA fue propuesta por el consultor de gestion Albert
S. Humprey, en los afios 70 en el pais de los Estados Unidos debido a una
investigacién del Instituto de Investigaciones de Stanford que tenia como
objetivo revelar la falla de la organizacion corporativa.

El analisis FODA en sintesis permite entender mejor cuales los

factores internos o enddgenos y los externos o exdgenos, que influyen
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favorable o desfavorablemente en el desempefio de las organizacion publica

y que condicionan la posibilidad de realizar la mision, la vision, los objetivos

estratégicos y las metas de dicha institucion.

v

NN

NN NN

v
v

v
v

v

FORTALEZAS:

Pioneros en la comercializacién de dispositivos antisismicos para la
construccion.

Alto conocimiento sobre el producto

Productos con alto nivel de diferenciacion.

Instalacién en cualquier tipo de suelo.

Producto fabricado bajo los pardmetros de la matriz productiva.
Contamos con las estructuras adecuadas para la elaboracion del

producto.

OPORTUNIDADES:

Apoyo por parte del gobierno en la produccién nacional

Lograr implementar con el gobierno una nueva norma.
Escases de inversion extranjera.

Cambios climaticos y temblores continuos en el pais. (Sismos)

Mercado Potencial sin explotar.

DEBILIDADES:

Preferencias por productos extranjeros:

No se cuenta con una fuerza de ventas con la debida preparacion
para visitar a futuros clientes potenciales.

Bajo nivel de marketing y publicidad.

Alto costo del producto.

AMENAZAS:

La variabilidad en la economia del Pais (impuestos, aranceles)
Rechazo en la compra del producto por parte de promotores, debido a
los escases de presupuesto.

El ingreso de nuevos competidores. (futura competencia)
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FORTALEZAS:
Pioneros en la comercializacion de dispositivos antisismicos para

la construccion:

En el andlisis de mercado realizado se comprobé que una de las
mayores fortalezas es ser los primeros fabricantes y comercializadores de
dispositivos antisismicos el pais principalmente en Guayaquil que es nuestro
mercado meta y en ofrecer el servicio de instalacion en obras terminadas
como por ejemplo en un simbolo de nuestra ciudad como es el monumento a

los préceres de Simon Bolivar y San Martin.

Imagen 7 (Imagen del monumento Simén Bolivar y San Martin)

Alto conocimiento sobre el producto:

La empresa Cuenta con un personal altamente capacitado en disefar

y realizar calculos estructurales como por ejemplo:

Ing. civil Aldo Parodi Zambrano

Ing. Mecénico Renato Parodi Zambrano
Ingeniero eléctrico Didgenes Matrtillo

Arg. Diana Lange Parodi

Ing. Civil/ residente de obras Miguel Lazcano

Arg. Daniel Alvarez

NSNS

Ing. David Stay especialista en estudios de suelo
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v" Ing. hidraulico Cesar Ibarra
v Ingeniero Ambiental Jorge Cevallos especialista
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Productos con alto nivel de diferenciacion:

Al ser los primeros emprendedores en este negocio no vamos
competir por costos si no por diferenciacion ya que los productos son
disefiados bajo estudio técnico y necesidades del consumidor realizados por

profesionales con conocimiento en el tema.

Instalacion en cualquier tipo de suelo:

No requieren de un suelo especial para poder implementarse, también
los podemos efectuar en obras terminadas que el consumidor requiera bajo

previos analisis.

Producto fabricado (MATRIZ PRODUCTIVA NACIONAL):

La fabricacion es netamente nacional, a pesar de que la materia prima
es importada permite adquirirla a un bajo costo con los proveedores y esto a
su vez accede a la fabricacion del producto nacional cumpliendo con la
matriz productiva que el gobierno esta implementando en el 2016,

generando a su vez plaza de empleo para la clase obrera.

Contamos con las estructuras adecuadas para la elaboracion del
producto:
La empresa Posee maquinarias, tecnologia de primera y espacios

amplios para disefiar, construir y almacenar los dispositivos antisismicos.

OPORTUNIDADES:

Apoyo por parte del gobierno en la produccién nacional:

Debido a las nuevas normas del Gobierno ya implementadas, como lo
es la matriz productiva la empresa SISMOTEC SA se adapta a la misma
creando su fabrica y esto a su vez fuentes de trabajo para la clase obrera.
Buscando implementar mas maquinarias en un futuro y de esta manera
crear mas fuentes de trabajo y a su vez brindar un servicio éptimo a nuestros

clientes en la entrega de productos.
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Lograr implementar con el gobierno una nueva norma:

Se busca crear conciencia con el gobierno de que nuestro pais es muy
propenso a cualquier terremoto, para de esta manera. Cree una nueva
norma la cual dictamine que todas las obras por construir 0 ya construidas a
partir de 2 pisos deben tener dispositivos en sus estructuras. Para de esta
manera realizar un convenio con el gobierno para que todos los dispositivos

instalados sean realizados por la empresa SISMOTEC SA.

Escases de inversién extranjera:

En la actualidad nuestro Pais no se encuentra en la capacidad de
realizar importaciones y es por esto motivo que encontramos una gran
oportunidad para que la empresa SISMOTEC SA como empresa de
fabricacion nacional pueda crecer y en poco tiempo darnos a conocer como
una gran empresa a nivel nacional. Y en un futuro ser los primeros

exportadores de dispositivos antisismicos en el Pais.

Cambios climaticos y temblores continuos en el pais. (Sismos):

Como es de conocimiento General nuestro Pais se encuentra ubicado
en el cinturén de fuego del pacifico, y por esta causa somos muy propensos
a sufrir una catastrofe de gran magnitud. Debido a los dltimos
acontecimientos sismicos como por ejemplo los fuertes temblores que se
han registrado. Para la empresa es una gran oportunidad ya que cada vez la
ciudadania va a exigir mas el estar resguardados de una posible catastrofe
de alta magnitud como lo sucedido en otros paises. El ejemplo méas claro

Haiti ubicado en Centro América.

Es por esto que la ciudadania le exigira al gobierno que en futuras
construcciones como Hospitales, universidades, puentes, y edificaciones en
general requieran los dispositivos sismo-resistentes. Porque en el caso de
un Terremoto habrd muchas personas gravemente heridas y un hospital

deberia estar construido para resistir un evento natural de este tipo.
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Por esto la empresa se ve enfocada en desarrollar este nuevo
producto en el cual la industria de la construccion aqui en el Pais no la ha
explotado. Para esto la empresa SISMOTEC ha decidido desarrollar este
plan de negocios buscando incrementar sus porcentajes en ventas y crear

una ciudad mas segura con cultura antisismica.

Mercado potencial sin explotar:

A diferencia de otros paises que cuentan con refuerzo antisismico,
Ecuador no es un ellos. Analizando el avance de la ciudad de Guayaquil
conforme sus estructuras y lugares turisticos se concluye que estamos frente
un mercado virgen que todavia no ha sido explotado y que necesita estar
protegida ya que en los ultimos afios ha logrado un desarrollo estructural
comparandose con grandes ciudades como Santiago de chile, buenos aires
etc. cautivando cada vez mas a turistas en sus visitas a Guayaquil. En base
a esta teoria se quiere resguardar lo que se ha logrado durante estos afios y
no seria sensato que por un sismo de media o gran magnitud volvamos a ser

el Guayaquil de antes.

DEBILIDADES:

Preferencias por productos extranjeros:

Al ser una empresa ecuatoriana no se cuenta con la total confianza por
parte de los clientes ya que la cultura ecuatoriana siempre se inclina x los
productos extranjeros, porque para ellos son mejores por la tecnologia que
poseen. Y esto no solo pasa con las empresas constructoras sino con la

mayoria de industrias a nivel nacional.

No se cuenta con una fuerza de ventas con la debida preparacion

para visitar a futuros clientes potenciales:

Este plan de negocio es sumamente técnico y por ende se requiere
una fuerza de ventas altamente capacitada y con el conocimiento suficiente

para poder visitar a futuros clientes de la ciudad de Guayaquil.

40



Bajo nivel de marketing y publicidad:

En todos estos afios como empresa se ha caracterizado por trabajar
mas con el estado que con empresas publicas, donde se compite con otras
empresas dedicadas a la industria, en el cual la competencia realiza varios
programas de publicidad creciendo cada vez en el mercado y al no contar
con un departamento de marketing y publicidad al 100% nos afecta en las
ventas. Pero al proyectar este plan de negocio que se basa en comercializar
nuestros productos creemos que es importante poseer un departamento
completamente capacitado y asi dar a conocer los productos y sus

funciones.

Alto costo del producto.

Al ser un producto con alto nivel de diferenciacion el costo representa
el 5 al 6% del total de la obra terminada, esto se debe a que el producto

ofrece seguridad tanto a la poblacién como a la inversion del cliente.

AMENAZAS:
La variabilidad en la economia del Pais (impuestos, aranceles)

Todos estamos conscientes de que Ultimamente la economia del pais
estd en una montafia rusa, con la baja del petréleo, el aumento de aranceles
en las importaciones, no sabemos con certeza que pueda suceder el dia de
mafiana en el Pais. Lo que si podemos mencionar es que el negocio en la
industria de las construcciones ha disminuido notablemente. El estado a
echo una recesion a las construcciones que tenia proyectadas dentro del
afo 215 — 2016, debido a la venida del fendmeno del nifio se encuentran
terminando las obras comenzadas, postergando las demas obras que tenian

planificadas debido a la escases de flujo de efectivo
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Rechazo en la compra del producto por parte de promotores,
debido a los escases de presupuestos:

Si la economia del pais sigue empeorando los promotores solo van a
querer construir lo basico ya que su manera de trabajar es mediante
presupuesto establecida por el estado. Y es asi que aunque el gobierno
quiera contribuir con edificaciones antisismicas si no hay flujo de efectivo

simplemente no se podréan realizar.

El ingreso de nuevos competidores. (Futura competencia):

Siempre hay que pensar en una futura competencia por parte de otras
constructoras que no van a permitir que solo una constructora acapare todo
el nicho del mercado mas adn si ven que pueden incrementar sus
ganancias, es por esto que pueden contratar personas del exterior con los
conocimientos necesarios para de esta manera copien nuestros disefios y
comiencen a comercializarlos. Por esta razén debemos estar preparados
ante esta amenaza futura creando fuertes barreras de entradas hacia
nuestros potenciales competidores, creando estrategias para llegar a ser los

lideres en la comercializacién de dichos dispositivos antisismicos.
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3.4 C-A-M-E

CORREGIR
(debilidades)

v Rigurosa
capacitacion a la
fuerza de ventas con la
finalidad de generar
confianza por parte del
cliente (promotores).

v Se manejara una
publicidad agresiva.

CAME

| SISMOTEC

MEJORAR
(fortalezas)

v Se cumplira con
todos los estandares
de calidad.

v Se realizara
seguimiento, durante 1
ano y los dispositivos
contaran con garantii

" DISERO Y CONSTRUCCIONES
e HISMORESTINTE

‘f"

o

-

AFRONTAR
(amenazas)

v" Lograr la
fidelizacion hacia la
marca por parte del
cliente

v'Patentar la marca
para asi ser los unicos
fabricantes en el pais.

EXPLOTAR
(oportunidades)

v Explortar el mayor
nicho de mercado
posible proyectado por
las investigaciones
realizadas, con la
oportunidad de no
tener competencia y
ser los primeros.

| de 40 aiios.

GRAFICO 1 21 Elaborado por: Domenica Parodi y Juan Campoverde

Segun lo aprendido en clases el DAFO/CAME se fusionan para
generar estrategias de supervivencia en el mercado, es decir mejorando o
manteniendo las Fortalezas, corrigiendo las Debilidades, afrontando las
Amenazas, y explotando las Oportunidades y asi implementar barreras de

entradas para futuros competidores.

CORREGIR LAS DEBILIDADES

Preferencia por productos extranjeros:

Estamos viviendo en una época donde la elaboracion de productos
ecuatorianos esta teniendo mucha mas aceptacion que antes, donde la

mayoria de productos que consumiamos eran importados, eso nos alienta a
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seguir promoviendo nuestra marca como empresa y asi captar la atencion y
la confianza del cliente en este caso los promotores, para que consuman
nuestros productos ya que aparte de contar con la misma tecnologia, es mas
factible hablando econ6micamente para ellos dado que se han elevado
notablemente los impuestos a las importacion y también es una pérdida de
tiempo sumado a los gastos de envié porque la empresa fabrica 3
dispositivos cada dos dias en cambio el tiempo de entrega cuando se trata
de un dispositivo antisismico por el tamafio y el peso seria mas de 30 dias.

Esto refleja una pérdida de tiempo y dinero para los promotores.

No se cuenta con una fuerza de ventas con la debida capacitacion
para visitar a futuros clientes potenciales:

Se debe ser muy cauteloso en el momento de contratar a la nueva
fuerza de ventas porque son productos altamente técnicos y lo haremos de

esa forma:

Los capacitaremos rigurosamente con seminarios que duraran de 3 a 6
meses con cursos intensivos los dias sabados los cuales seran dictados por
los ingenieros Aldo Parodi y Renato Parodi; ya que nuestra fuerza de venta
tiene que estar al tanto de todas las funciones y beneficios de nuestros
productos porque visitaran a varios promotores donde deberan estar a la
altura de la negociacion para asi poder generar ese grado de confianza que
necesitamos como empresa Ecuatoriana el cual es importante para que

nuestro plan de negocios se desarrolle y sea factible.

Bajo nivel de marketing y publicidad:

Es importante para la evolucién de nuestro proyecto implementar un
departamento de marketing y publicidad para que la empresa sea mas
conocida a nivel nacional. Ya que no solo queremos pertenecer al nicho de
mercado de empresas publicas sino también a empresas privadas y eso solo
se logra con un excelente plan estratégico que se desarrollara y realizara en
este departamento porque se necesita captar el mayor mercado posible y

como es de conocimiento global actualmente vivimos en un mundo
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sumergido en la cultura digital y por esto vamos a crear una pagina web con
presentacion en 3D sobre nuestros dispositivos y sus funciones, y la
diferencia entre una edificacion con refuerzo y una sin refuerzo antisismico,
también desarrollaremos con el departamento de marketing y publicidad que
diariamente suba videos a nuestro canal en YouTube donde cualquier
persona podra ver nuestras presentacion tal como han realizado en otros

paises.

Alto costo del producto:

Debido a que el producto a comercializar es de alta diferenciacion, su
costo al ser adquirido es alto, ya que nuestro producto es dirigido 100% a un
mercado especifico, como es el de la construccién. Nuestro producto debido
a su costo ofrece el beneficio de salvaguardar vidas y de proteger por

completo la inversion del empresario.

AFRONTAR LAS AMENAZAS.
La variabilidad en la economia del Pais (impuestos, aranceles)

Si una de nuestras amenazas es la variabilidad de la economia del
Pais debemos enfocarnos en desarrollar estrategias para que esto llegue
afectarnos en gran magnitud y la mejor forma de hacerlo es brindando un
excelente servicio con unos productos diferenciadores de alta calidad ya que
en el caso de que se eleven mas los impuestos a la materia prima el
consumidor seguira interesado en adquirir nuestros productos porque
lograriamos una fidelidad y confianza por parte de ellos y aunque esta
amenaza sea muy poco controlable si podemos afrontarla de esta manera,

porque es la manera mas viable para poder lograrlo.

Rechazo en la compra del producto por parte de promotores,
debido a los escases de presupuesto:
La economia del pais ha bajado notablemente sobretodo este afio y
los promotores trabajan bajo un presupuesto, la Unica forma de afrontar esta
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amenaza es logrando que el usuario exija que la mayoria de los edificios
cuenten con refuerzos antisismicos ante cualquier catastrofe y para esto
debemos de llegar a la ciudadania e informarlos sobre la importancia de
estar protegidos y como nuestro producto puede salvar miles de vidas en

peligro.

En cuanto a las empresas explicarles que aunque exista un incremento
en la inversion el beneficio es amplio ya sea a corto, mediano o largo plazo,
porque en el caso de un sismo su edificacion no sufrira dafios como las
demas edificaciones sin nuestros dispositivos, al contrario se salvaria toda la

edificacion, vidas y adicional todo el dinero invertido en la construccion.

Esto es en base al 5% - 6% del valor total de su edificacion por
construir, un ejemplo claro: si la construccion de unos departamentos en la
playa costaria $400.000 dolares sin refuerzo sismico y con refuerzo
$424.000 ddlares. Y si de aqui a 3 0 6 meses se suscitara un sismo de alta
magnitud (TERREMOTO) por no invertir un poco mas, los departamentos se
derrumbarian por completos o quedarian sumamente deteriorados y se

perderia toda la inversion.

El ingreso de nuevos competidores. (Futura competencia):

Una de las mayores amenazas es que las demas constructoras de la
ciudad de Guayaquil vean que el negocio de la comercializacion de
dispositivos es factible, y copien nuestro disefio bajo la mano de un técnico
especialista al cual contraten, claro esta que para esto se necesitaria tiempo
y dinero es por esto que nuestra estrategia de supervivencia es
posicionarnos lo mas pronto posible y sobre todo captar el mayor mercado
posible, con una publicidad agresiva. Y patentar nuestra marca por cinco
afios como lo indica la ley en el Ecuador, esto quiere decir que seremos la
Gnica empresa que pueda comercializar dispositivos antisismicos ya que al
tener el conocimiento debido, la infraestructura y todos los seminarios tanto

dentro como fuera del Pais podriamos cumplir con el objetivo planteado y de
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esta manera se transformaria en la mejor oportunidad de negocios para la

empresa.

MANTENER O MEJORAR LAS FORTALEZAS.
Pioneros en la comercializacién de dispositivos antisismicos para

la construccion.

Para poder mantener nuestra mayor fortaleza patentaremos la
elaboracion de dispositivos antisismicos en el Ecuador, para de esta manera
ser el Unico proveedor nacional en el Pais y de esta manera alcanzar los
niveles de rentabilidad esperados en el segundo semestre de afio 2016. Y
posicionarnos en la mente del consumidor para poder lograr ser una
empresa lider en la industria de la construcciéon, y dar mayor movimiento al

portafolio de productos.

Para luego lograr ciertas alianzas con el gobierno y que pueda
determinar dentro de las leyes de la construccion que todas las obras por
construir mayores a dos pisos deben de ser construidas con dispositivos

antisismicos de fabricacion nacional.

Mercado Potencial sin Explotar.

Se lograra incrementar nuestro porcentaje de ingresos anuales,
mediante (PRESENTACIONES) Con ingenieros altamente capacitados
como lo son el (Ing. civil Aldo Parodi Zambrano y el Ing. Mecanico Renato
Parodi Zambrano) entre otros. Quienes dialogaran con grandes empresarios
agui en el Pais o fuera del mismo, que deseen invertir y mantener su
inversion en el pais ya sea en edificaciones o fabricas.

Adicional impartiremos charlas a estudiantes y ciudadania en general
para que tengan conocimientos de los desastres latentes a los que estamos
expuestos dia a dia, y de esta manera crear una cultura antisismica para
gue en unos afios a corto plazo se vea proyectada lo cuan importante es
estar siempre protegidos ante cualquier desastre natural y que nadie esta

excepto de no vivirla.
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Alto conocimiento sobre el producto

Para lograr mantener a nuestro personal altamente competitivo se los
capacitara periodicamente con seminarios especializados en ingenieria
sismica dentro y fuera del Pais para de esta manera estar al tanto del

avance de la tecnologia en dispositivos antisismicos y su implementacion.

Productos con alto nivel de diferenciacion.

Al ser un producto con alto nivel de diferenciacion, mantendremos lo
logrado en este producto implantandole mejor tecnologia mes a mes, afio a
afio para lograr asi la excelencia del producto. Manteniendo margenes de
calidad de estadndares internacionales, para en un largo plazo poder ser los
pioneros en exportar dispositivos antisismicos con costo de fabricacion no

muy elevados pero con alta calidad.

Instalacion en cualquier tipo de suelo.

Esto es un gran beneficio para la empresa, debido a que como es de
conocimiento la tierra esta creada de varias capas de diferentes tipologias
de tierra, suave arenosa, o dura como la roca, etc. Esto no es impedimento
para la elaboracién e instalacion del mismo, ya que para lograr ser
implementados primero nos vasamos en el estudio del suelo para verificar a
cuantos metros de profundidad debe de ser instalado nuestro producto para
gue su estructura en si logre ser protegida y cumpla con la proteccion total

del mismo.

Producto fabricado bajo los parametros de la matriz productiva.

A pesar de que la materia prima es importada, La empresa se dedicara
a fabricar y producir nacionalmente productos a un bajo costo esto a su vez
nos permitira crear fuentes de trabajo para la clase obrera y de esta manera
alinearnos a la matriz productiva que el gobierno esta implementando en el
2016.
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Contamos con las estructuras adecuadas para la elaboracion del
producto.

Tenemos proyectado en el 2017 lograr implementar una planta con los
estandares de calidad internacional, invirtiendo conforme a lo indicado a la
matriz productiva establecida por el gobierno. Mediante los porcentajes
alcanzados en la rentabilidad y el crecimiento como empresa y de esta

manera lograr lo establecido como meta dentro de la empresa.

El tiempo de fabricacion de los dispositivos.

Conforme la produccion incremente la empresa va a invertir en mejorar
la tecnologia en la maquinaria, y de esta manera poder competir al mismo
nivel de Chile y Japon. Y asi lograr convertirnos en exportadores en
Latinoamérica, creando valor en los dispositivos antisismicos que es el

objetivo de la empresa.

EXPLOTAR LAS OPORTUNIDADES.
Apoyo por parte del gobierno en la produccién nacional.

Debido a las nuevas normas implantadas por el estado hace 1 afio
atrds, Sismotec SA se ha visto beneficiada, ya que la empresa como
fabricante de los dispositivos no se ve afectada. Por esta razén la empresa
se apega a las nuevas normas del gobierno llevando acabo la produccién
Nacional y asi generar mayor ingreso en ventas como se tiene proyectado

para el segundo semestre del afio 2016.

Lograr implementar con el gobierno una nueva norma.

En la empresa Sismotec SA se busca crear alianza con el Gobierno
demostrandole a ellos lo cuan importante y necesario que es tener los
dispositivos antisismicos en los edificios de la ciudad, y el riesgo al que nos
estamos expuestos dia a dia, y de esta manera el Gobierno disponga una
nueva norma, en la cual dictamine que todas las obras por construirse o ya
construidas sean con los dispositivos antisismicos de la empresa Sismotec
SA.
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Escases de inversion extranjera.

Debido al incremento de los aranceles en el Pais, la empresa se ha
visto beneficiada. Ya que las empresas dedicadas al negocio se veran
afectados. Porque al importar los dispositivos el costo del mismo seria muy
superior al nuestro. Esto nos impulsé a crear una fabrica con las mismas
caracteristicas e ingenieria para poder elaborar los dispositivos, con la
diferencia que el producto de Sismotec SA es muy inferior al importado pero
con excelente calidad.

Cambios climaticos y temblores continuos en el pais.

Como ya es de conocimiento general Ecuador se encuentra ubicado
en el cinturon de fuego del Pacifico, esto nos hace tan vulnerables a sufrir
cualquier catastrofe natural, como hemos podido notar en estos ultimos
meses hemos tenidos temblores continuos en la ciudad de Guayaquil
creando una gran angustia entre los habitantes de la ciudad, mediante estas
eventualidades impartiremos charlas a inversionistas en construcciones en el
Pais sobre lo cuan importante es poseer nuestro producto en sus
construcciones y de esta manera conservar su inversion, o lo contrario que
sin nuestro dispositivo su inversién puede quedar destruida en cuestion de

segundos, considerando también las personas fallecidas dentro del mismo.

Mercado Potencial sin explotar.

Se ha detectado que al mercado al que va dirigido los dispositivos
antisismicos es un mercado totalmente sin explotar por la industria de la
construccion, y con el afan de mejorar los ingresos en ventas en la empresa
Sismotec SA, se ha decidido poner en marcha este plan de negocios, sobre
la comercializacion de dispositivos antisismicos en la ciudad de Guayaquil
durante el segundo semestre del afio 2016, y asi ampliar el portafolio de

productos y ser los pioneros en la comercializacién en Guayaquil.
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CAPITULO IV
PLANES ESTRATEGICOS

4.1 PLAN DE VENTAS.
Segun: (Castells, 2013, pag. 135)

“‘Esencialmente, se trata de planear objetivos de ventas y definir como

alcanzarlos, todo ello bien escrito”.

Para ingresar en este nuevo nicho de mercado utilizaremos la
estrategia de diferenciacion, ya que en la actualidad no tenemos
competencia y los productos seran unicos en el mercado, pero asi mismo se
corre el riesgo de la entrada de nuevos competidores es por esto que se
desarrollaran barreras de entrada como por ejemplo patentar nuestra marca
durante 5 afios como esta estipulado por la ley. En este lapso el objetivo es
lograr posesionar la marca de la empresa en la mente del consumidor y

generar fidelizacion por parte del cliente.

También se utilizara otra estrategia que es la negociacién directa
donde la fuerza de ventas podra explicar las caracteristicas que trae
consigo estos dispositivos y en que se beneficiara el cliente en base a la
inversion gue ejecutara ya que al ser pioneros en este mercado se necesita
de una publicidad agresiva donde se deberan realizar exposiciones con
presentaciones en 3D dirigidas por técnicos con conocimiento en ingenieria
sismica, también se impartiran visitas a las facultades de ingenieria civil y se
realizaran reuniones donde varios inversionistas podran asistir a los
seminarios que otorgaremos para dar a conocer los dispositivos antisismicos

y su funcionamiento.

Imagen 8 (Grafico: incremento de ventas)
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4.1.1 FUNCIONES DE LA FUERZA DE VENTAS.
La fuerza de ventas es esencial para desarrollar un plan de negocios

debido a que es el motor principal de cada empresa ya que tienen como
funcién principal brindar un excelente servicio al cliente y generar ingresos

en la empresa.

En el caso de este proyecto se requiere un personal altamente
capacitado para poder llevar a cabo las visitas programadas a los futuros
clientes potenciales. Para empezar se contratara 5 personas (técnicos) que

se han venido desarrollando en el sector de la construccion.

Realizaran visitas semanales a empresas tanto publicas o

privadas de acuerdo al mercado al cual vamos dirigidos.

e Llevaran a cabo una negociacion directa con el cliente
explicando mediante videos y presentaciones en 3D las
funciones y beneficios de los productos.

e Estaran en constante capacitacion la cual se dictara los
sdbados en cursos intensivos de 9am a 1pm durante seis
meses dictados por los ingenieros especializados en
ingenieria sismica.

e Cumpliran con la meta y el presupuesto estipulado
mensualmente.

e Una vez firmado el contrato deberan estar presentes en la
implementacion de los dispositivos y tendran que fiscalizar
las obras para que todo salga de acuerdo a lo estipulado de
una manera eficaz y en el tiempo programado.

e Por ultimo se premiara a la fuerza de ventas con primas en

objetivos que consiste en ofrecerles un porcentaje adicional

en comision a los vendedores que logren concretar mayores

e 0bjetivos en ventas.
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4.1.2 OBJETIVOS DE LA PROMOCION DE VENTAS.
Segun: (Camino, 2012, pag. 186)

‘La promocién de ventas es una herramienta que nos brinda la
mercadotecnia para generar una reaccion en favor de una marca y que

pueda resultar en un acto de compra concreto”.

Los productos a comercializar no estan basados en estrategias de
precios como lo son los productos de consumo masivo. Los productos que
ofreceremos son de alto nivel de diferenciacién y debido a esto el mayor
desafio que tiene la empresa es lograr el posicionamiento de la marca en la
mente del consumidor y una manera de promover la marca como
fabricantes es manejando especialidades publicitarias como por ejemplo

obsequios impresos con el logotipo de la empresa ya sean:

Porta papeles.

Llaveros en forma de amortiguadores.

Plumas.

Calendarios (imagenes de todas nuestras obras)
Camisetas

Agendas.

Stickers para autos.

R N N N S NN

Carpetas

Entre otros obsequios que no solo agradaran al cliente sino que
también sirven como estrategia para posicionar nuestra marca en la mente

de los mismos.

e
i SISMOTE

¢'o-r—- mw -

= -\

Imagen 9 Elaborado por: Domenica Parodi y Juan Campoverde
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4.1.3 POLITICA DE PEDIDOS.
Una vez identificada las partes es decision de estas el celebrar el

presente contrato de compra venta de los productos dependiendo de lo que
el comprador requiera, la empresa se compromete a abastecer con las

caracteristicas, unidades y precios.

4.1.4 POLITICAS DE CREDITO Y COBRANZA.
Las partes convienen que el comprador (cliente) pagara al vendedor

(Sismotec SA) el 60% de anticipo a la firma del contrato y a su vez con un
20% a la notificacion de que los dispositivos se encuentren listos para su

entrega y el 20% a la entrega de los dispositivos en obra.

El plazo de la entrega es de 45 dias o0 mas, dependiendo de cuantos
dispositivos requiera la estructura a partir de la entrega del anticipo y
aprobacion de los planos.

4.1.5 POLITICAS INTERNAS.
La empresa tiene como politicas internas de estos productos que el

contrato podria terminar por el incumplimiento de las obligaciones adquiridas
gue se han pactado por una de las partes o por mutuo acuerdo de las partes.
Ademas las partes declararan su domicilio en la ciudad de Guayaquil y del
acuerdo pactado resolveran que por cualquier discrepancia que se origine en
el cumplimiento del contrato se acudira al tribunal de conciliacion y arbitraje
de la camara de comercio de Guayaquil y la resolucion del mismo que

aceptaran sera obligatorio para las partes.

4.1.6 GARANTIAS.
Los productos cuentan con una Garantia de 40 afios debido a que es

un producto altamente técnico y requiere de un seguimiento.
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4.2MARKETING MIX

4.2.1 PRODUCTO

T SISTEMA AISLADOR-AMORTIGUADOR

Imagen 10 Elaborado por: Domenica Parodi y Juan Campoverde

Como ya se ha mencionado anteriormente al ser productos con alto
nivel de diferenciacion la negociacion debe ser directa con la parte gerencial
de las empresas tanto publicas como privadas esto se llevara a cabo con
visitas programadas que se realizaran semanalmente por parte de la fuerza
de ventas previamente capacitada.

En la parte de publicidad se creara una pagina web donde
periodicamente se subirdn videos sobre la instalacion de dispositivos
antisismicos en la estructuras, y la diferencia entre una edificacion con y sin
refuerzo sismico para lograr captar el interés del mercado meta que se ha
impuesto,

Se cree oportuno realizar conferencias tanto en entidades publicas y
privadas con la finalidad de presentar los productos, sus caracteristicas y
beneficios y asi posicionar a Sismotec SA COMO LA UNICA COMPANIA
que fabrica dispositivos antisismicos en el Pais.

El producto es fabricado de acuerdo a las necesidades del

inversionista con un previo estudio de suelo y en obras terminadas con un
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estudio de la estructura para observar y analizar donde se implementara. Es
por este motivo que la negociacion y la venta de los dispositivos es directa.

Otro propoésito es lograr acuerdos comerciales con el municipio de
Guayaquil y la Camara de la Construccion, donde se espera lograr una
negociacion GANAR-GANAR.

SIN SISTEMA A-A CON SISTEMA A-A

Imagen 11 Elaborado por: Domenica Parodi y Juan Campoverde

4.2.2 PRECIO
El precio depende estrictamente de un estudio previo por parte de los

Ingenieros especializados en ingenieria sismica no se puede dar un valor
especifico sin un previo estudio de suelo en el caso de una obra por construir
y si es el caso de una obra terminada el estudio de la infraestructura que se

desee implementar refuerzos antisismicos.
Es de suma importancia incluir en el proyecto que cuando se trate de
implementar dispositivos antisismicos el precio aumenta ya que se necesita

realizar mas estudios a profundidad para asi poder demoler, implementar y

luego volver a construir.

En el precio se incluye lo siguiente:
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v' Fabricacién y venta de dispositivos.: materia prima, previo
estudio de suelo, disefio, calculos y mano de obra para su
elaboracion.

v' Fabricacién venta e implementacion de dispositivos: materia
Prima, previo estudio del suelo, disefio, calculos, y mano de obra
tanto para la fabricacibn como para la implementacion (el precio
incrementa)

v' Fabricacién, venta e implementacion en obras existentes:
materia prima, previo estudio del suelo, extenso estudio de la
estructura existente y mano de obra para fabricar e implementar (

es el costo mas elevado)

4.2.3 PLAZA.
Los productos que se ofrecen no son de consumo masivo es decir que

no hay un lugar determinado donde se puedan exhibir, citando lo descrito
anteriormente la estrategia que se utilizara es la negociacién directa que se
centrara en el mercado potencial que previamente se ha investigado. Y
cuando es Estatal con la institucion Gubernamental de la rama.

El canal de la distribucion que se utilizara:

CANAL DIRECTO O DE NIVEL CERO

3

o Is, 8

Fabricante Consumidor

Imagen 12 Elaborada por: Domenica Parodi y Juan Campoverde
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4.2.4 PROMOCION

Estos productos a comercializar no cuentan con ningun tipo de

promocion en lo que respecta a

v

AN N NN

Lo que si ofreceremos son

empresa, “por ejemplo:

AN N N N N N

Cupones.

Descuentos directos.
Premios.

Concursos.

Ofrecer mas productos.

Muestras.

regalos publicitarios con el logo de la

Agendas
Plumas
Calendarios
Carpetas
Jarros
Llaveros

Bolsos

Y para nuestra fuerza de ventas primas en objetivos que consiste en

ofrecer mas comisiébn a los vendedores que logren concretar mayores

objetivos en ventas.
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CAPITULO V
ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DEL PROYECTO.

5.1 Determinacion de la inversion inicial
Este plan de negocio propone realizar una inversion inicial de $68.500,

la cual incluye equipos de computacién, modificaciones en edificios /
instalaciones, equipos herramientas, vehiculo y gastos pre operacionales, de

acuerdo al siguiente detalle.

INVERSIONES Afio 0
TOTAL EQUIPOS DE COMPUTACION 12.700
TOTAL EDIFICIOS 9.000
TOTAL EQUIPOS HERRAMIENTAS 15.800
TOTAL VEHICULOS 35.000
TOTAL GASTOS PREOPERACIONALES 5.000
ITOTAL INVERSION | 68.500 |

TABLA 1 Elaborada por: Domenica Parodi y Juan Campoverde

5.2Fuentes de financiamiento

Este plan de negocio seréd financiado con fondos propios de la
empresa, los accionistas tienen la capacidad de invertir en esta nueva linea
de negocios producto de los ingresos obtenidos de las otras lineas de
negocios actuales.
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5.3Presupuesto de ingresos y gastos

5.3.1 Costo de Ventas
El costo de ventas incluye los materiales que necesitamos para
realizar los dispositivos y los amortiguadores, de acuerdo al siguiente detalle
en el que detallamos las cantidades y los costos unitarios de cada uno de los

items que vamos a vender en los 5 afos:

Incremento Anual Costo % 5% 5% 5% 5%

No. Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Amortiguador Al 90 % 9 104 109
Amortiguador A2 90 95 99 104 109
Aisladores B1 108 113 119 125 131
Aisladores B2 108 113 119 125 131
CANTIDAD 396 416 437 458 431
Amortiguador Al 32400 34.020 372 37507 39.382
Amortiguador A2 42,000 44,100 46.305 13.620 51,051
Aisladores B1 21.600 22.680 23814 25.005 26.255
Aisladores B2 36.000 37.800 39.690 41,675 43758
COSTOS UNITARIOS
Amortiguador A1 243,000 255.150 267908 281303 295.368
Amortiguador A2 315.000 330.750 347.288 364.652 382,884
Aisladores B1 194.400 204.120 214326 225.042 236.294
Aisladores B2 324,000 340.200 357.210 375071 393.824
COSTOS TOTALES 1076400 | 1130220 1186731  1.246.068 |  1.308.371

TABLA 2 Elaborada por: Domenica Parodi y Juan Campoverde
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5.3.2 Gastos operativos y administrativos

En la siguiente tabla detallamos los gastos operativos y administrativos

gue vamos a incurrir durante los 5 afios proyectados.

Para estos gastos se establecio un

incremento anual del 5%

correspondiente al porcentaje estimado de inflaciéon anual de 3,5% mas un

porcentaje conservador de incremento del mercado.

Incremento Anual % 5% 5% 5% 5%
No. |[REMUNERACIONES DE VENTAS Mensual | Afol Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
1}Jefe Comercial 1.300 21,600 22,680 23814 25005  26.255
2|Vendedor 1 800 9.600 10.080 10.584 10113 11,669
3|Vendedor 2 800 10.080 10.584 11113 11669
4Vendedor 3 800 10.584 11113 11669
5|Vendedor 4 800 11113 11669
6(Vendedor 5 800 - - - - 11.669
TOTAL 5.800 31.200 42.840 55.566 |  69.458 |  84.599
No. |COMISIONES Mensual | Afol Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
1)Jefe Comercial 800 9.600 10.080 10,584 10113 11,669
2|Vendedor 1 500 6.000 6.300 6.615 6.946 7293
3|Vendedor 2 500 6.000 6.300 6.615 6.946 7293
4|Vendedor 3 500 6.300 6.615 6.946 7293
5|Vendedor 4 500 6.615 6.946 7293
6|Vendedor 5 500 - - - 6.946 7293
TOTAL 3.300 21.600 28.980 37.044 | 45842 | 48134
BENEFICIOS SOCIALES Mensual | Afol Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Decimo tercero 758 4.400 5985 7718 9.608 11.061
Décimo cuarto 12 1.098 1.464 1.830 2.196 2.196
Aporte IESS 1.012 5.871 7.986 10.298 12821  14.760
Fondo reserva 758 4.400 5.985 7718 9.608 11.061
Vacaciones 319 2.200 2.993 3.859 4.804 5531
TOTAL BBSS 3.030 17.969 20413 31422 39.038 |  44.609

TABLA 3 Elaborada por: Domenica Parodi y Juan Campoverde
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No. [REMUNERACIONES ADMINISTRATIVOS | Mensual Ao 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Ao 5
1|Asistente administrativo contable 1 500 6.000 6.300 6.615 6.946 7.293
2|Asistente administrativo contable 2 500 - - 6.000 6.300 6.615

TOTAL 1.000 6.000 6.300 12.615 13.246 13.908
BENEFICIOS SOCIALES Mensual Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5

Decimo tercero 500 525 1.051 1.104 1.159
Décimo cuarto 366 366 732 732 732
Aporte IESS 667 701 1.403 1473 1.547
Fondo reserva 500 525 1.051 1.104 1.159
Vacaciones 250 263 526 552 580
TOTAL BBSS 2.283 2.379 4,763 4.964 5.176

No. [CAPACITACION Ao 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Ao 5
1|Capacitacion 1.200 4.800 5.040 5.292 5.557 5.834
2|Certificaciones 1.000 2.000 2.100 2.205 2.315 2431
3|Entrenamientos 800 800 840 882 926 972

TOTAL 3.000 7.600 7.980 8.379 8.798 9.238

No. [PROMOCION Y PUBLICIDAD Mensual Ao 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Ao 5
1|Publicacion 1.200 14.400 15.120 15.876 16.670 17.503
2|Promocion 1.000 12.000 12.600 13.230 13.892 14.586
3|presentaciones 300 3.600 3.780 3.969 4,167 4376
4|pagina web manejo 150 1.800 1.890 1.985 2.084 2.188

TOTAL 2.650 31.800 33.390 35.060 36.812 38.653

No. |SERVICIOS BASICOS Mensual Ao 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Ao 5
1|Luz 150 1.800 1.890 1.985 2.084 2.188
2|Agua 150 1.800 1.890 1.985 2.084 2.188
3|Telefono 100 1.200 1.260 1323 1389 1.459
4|Internet 80 960 1.008 1.058 111 1.167
5/Seguridad 600 7.200 7.560 7.938 8.335 8.752

TOTAL 1.080 12.960 13.608 14.288 15.003 15.753

No. [MANTENIMIENTO Anual Ao 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Ao 5
1|Equipos de Taller 1.200 1.200 1.260 1323 1389 1.459
2|Equipos de Aire Acondicionado 500 500 525 551 579 608
3|Muebles de oficina 300 300 315 331 347 365
4|Equipos de oficina 100 100 105 110 116 122
5/Equipos de movilizacion 150 150 158 165 174 182

TOTAL 2.250 2.250 2.363 2.481 2.605 2.735

TABLA 4 Elaborada por: Domenica Parodi y Juan Campoverde
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5.3.3 Presupuesto de Ingresos
A continuacion se detalla el presupuesto de las ventas de la

compainia:

No. [CANTIDAD Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Amortiguador Al 90 95 99 104 109
Amortiguador A2 90 95 99 104 109
Aisladores B1 108 113 119 125 131
Aisladores B2 108 113 119 125 131
CANTIDAD 396 416 437 458 481
Amortiguador Al 41.148 43.205 45.366 47.634 50.016
Amortiguador A2 53.340 56.007 58.807 61.748 64.835
Aisladores B1 27.000 28.350 29.768 31.256 32.819
Aisladores B2 45.000 47.250 49.613 52.093 54.698
PRECIO
Amortiguador Al 308.610 340.243 357.255 375.117 393.873
Amortiguador A2 400.050 441.055 463.108 486.263 510.576
Aisladores B1 243.000 267.908 281.303 295.368 310.136
Aisladores B2 405.000 446.513 468.838 492.280 516.894
VENTAS (CANT. X PRECIO) 1.356.660 1.495.718 1.570.504 1.649.029 1.731.480

TABLA 5 Elaborada por: Domenica Parodi y Juan Campoverde

54 Factibilidad Financiera

5.4.1 Periodo de recuperacion
El periodo de recuperacion de la inversion se realizara en dos afios,

este periodo también es conocido como Payback.

Calculo del COK
COK = RF + Beta * (premio del mercado) + riesgo pais

Rf (tasa libre de riesgo) = 2,40%|Paper del Dr. Fenandez - IESE
Premio del mercado = 5,50%|Paper del Dr. Fenandez - IESE
Beta = (google beta damodara) 1,65|Dr. Damodaran

Riesgo Pais= (goggle riesgo pais BC) 14,90%|Banco central 30-ene-16
COK= 26,4%

Indicadores de rentabilidad

VAN $179.487
TIR 60%
PayBack (acumulado) afno 2

TABLA 6 Elaborada por: Domenica Parodi y Juan Campoverde
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5.4.2 Valor actual Neto VAN

Para determinar el VAN de esta propuesta se debe obtener primero el
Costo Capital de Oportunidad — COK, esta tasa de porcentaje se la calcula
utilizando el método de CAPM.

De acuerdo al Dr. Pablo Fernandez y su trabajo CAPM: An Absurd
Model, IESE Business School, se tom6é como datos referenciales la Tasa
libre de Riesgo — RF y la tasa del Premio del Mercado.

El valor de Beta fue extraido de la tabla preparada por el Dr. Aswath
Damodaran, en la cual proporciona el factor de riesgo del negocio, que en
este caso por ser una compafia que fabrica Suministros para la
Construccion, el beta es de 1,65 de acuerdo a la ultima actualizacion del 15
de febrero del 2016.

Created by: Aswath Damodaran, adamodar@stern.nyu.edu
What is this data? Beta, Unlevered beta and other risk measures
Home Page: http://www.damodaran.com

Industry Name - Number of firms ~ Beta
Advertising 44 1,08
Apparel 63 1,06
Auto & Truck 19 0,96
Auto Parts 65 1,29
Computer Services 118 1,17
Computers/Peripherals 64 1,33
Construction Supplies 52 1,65
Diversified 26 1,01

TABLA 7 Elaborado por: Dr. Aswath Damodaran, Beta, Unlevered beta
and other risk measures.

Aplicando estos valores en la formula del CAPM se obtuvo una tasa

del COK de 26,4% para esta propuesta.

Tomando en consideracion la proyeccion del Flujo de Caja para los 5
aflos y el valor del COK obtenemos un VAN de $179.847 para esta

propuesta de plan de negocio.

64



5.4.3 Tasainternade retorno TIR
La tasa interna de retorno se calcula en funcién a la proyeccion del flujo
de caja, en este caso se tomaron los valores para los 5 afios proyectados,
obteniendo un TIR del 60%.

Siendo el TIR un valor mayor al obtenido como COK se puede inferir que
el proyecto es financieramente viable.

Flujo de Caja afo 0 afo1 aio 2 ano 3 ano4 afo 5

(+) NOPAT (Net Operation Profit After Taxes) 85.293 122.851 108.868 105.248 100.679
(+) Depreciacion 17.950 17.950 17.950 8.450 8.450
(+) Recuperacion CT 177.587
(+) Valor en libros de act. Fijo

(-) Inversion act. Fijo (63.500)

() Inversion intangibles (5.000)

(-) Inversion capital de trabajo (139.702) 8.665 9.182 9.730 10.309

(=) Flujo de caja (208.202) 111.908 149.983 136.548 124.007 286.717
[Acumulado \ (208.202)] (96.293)] 53.690 398.439

Indicadores de rentabilidad

VAN $179.487

TIR 60%

PayBack (acumulado) afo 2

TABLA 8 Elaborada por: Domenica Parodi y Juan Campoverde

5.4.4 Proyeccion de Estado de Perdidas de Ganancias
Una vez realizada la proyeccion de ventas, costo de ventas y gastos
operacionales, tenemos el siguiente Estado de Pérdidas y Ganancias que se

muestra a continuacion:
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Proyeccion Financiera afo 1 afo 2 afo 3 afo 4 afio 5

Amortiguador A1 308.610 340.243 357.255 375.117 393.873
Amortiguador A2 400.050 441,055 463.108 486.263 510.576
Aisladores B1 243,000 267.908 281.303 295.368 310.136
Aisladores B2 405.000 446.513 468.838 492.280 516.894
VENTAS 1.356.660 1.495.718 1.570.504 1.649.029 1.731.480
Amortiguador Al (243.000) (255.150) (267.908) (281.303) (295.368)
Amortiguador A2 (315.000) (330.750) (347.288) (364.652) (382.884)
Aisladores B1 (194.400) (204.120) (214.326) (225.042) (236.294)
Aisladores B2 (324.000) (340.200) (357.210) (375.071) (393.824)
() COSTO DE VENTAS (1.076.400) (1.130.220) (1.186.731) (1.246.068) (1.308.371)
(=) UTILIDAD BRUTA 280.260 365.498 383.773 402.961 423.109
(-) Remuneraciones Personal de Ventas (31.200) (42.840) (55.566) (69.458) (84.599)
(-) Gastos de Comision (21.600) (28.980) (37.044) (45.842) (48.134)
(-) Remuneraciones Personal Administrativo (6.000) (6.300) (12.615) (13.246) (13.908)
(-) Beneficios Sociales (20.253) (26.792) (36.185) (44.002) (49.785)
(-) Gastos de Capacitacion (7.600) (7.980) (8.379) (8.798) (9.238)
(-) Gastos de Publicidad (31.800) (33.390) (35.060) (36.812) (38.653)
(-) Servicios Bésicos (12.960) (13.608) (14.288) (15.003) (15.753)
(-) Mantenimiento (2.250) (2.363) (2.481) (2.605) (2.735)
(-) Depreciacién y amortizacion (17.950) (17.950) (17.950) (8.450) (8.450)
(-) GASTOS OPERACIONALES (151.613) (180.202) (219.567) (244.216) (271.255)
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 128.647 185.295 164.205 158.746 151.854
(-) Participacion de los empleados (19.297) (27.794) (24.631) (23.812) (22.778)
(-) Impuesto a la renta (24.057) (34.650) (30.706) (29.685) (28.397)
(-) NOPAT (Net Operation Proft After Taxes) 85.293 122.851 108.868 105.248 100.679

TABLA 9 Elaborada por: Domenica Parodi y Juan Campoverde

5.5 Analisis de sensibilidad
Con el objetivo de medir como se afecta el VAN en el caso de que existan
variaciones en los porcentajes de crecimiento en ventas de la compariia se
realiz6 un analisis de sensibilidad, creando escenarios pesimista y

conservador que se muestran a continuacion:

CRECIMIENTO EN | TOTAL VENTAS EN
ESCENARIOS VENTAS 5 ARIOS VAN TIR
Escenario Optimista 10% 8.628.839 396.393 84%
Escenario Conservador 5% 7.803.390 179.487 60%
Escenario Pesimista 0% 7.054.632 (19.554) 20%

TABLA 10 Elaborada por: Domenica Parodi y Juan Campoverde
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5.5.1 Indicadores a evaluar cumplimiento
Para que se obtengan los resultados esperados de esta propuesta se

debera hacer seguimiento de los siguientes indicadores:

e Cumplimiento de presupuesto anual de ventas, se debera cumplir con
el presupuesto anual establecido en la proyeccion financiera.
e Cumplimiento de cuota mensual de ventas, se debera cumplir con las

ventas mensuales establecidas en el presupuesto anual de ventas.

e Dias de inventario, se deberd cumplir con los dias establecidos para

mantener inventario, 60 dias maximos.
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CAPITULO VI
RESPONSABILIDAD SOCIAL.

6.1 BASE LEGAL.
Segun; (VIVIENDA., 2015)

El Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda mediante
Acuerdo Ministerial ndmero 0047 del 10 de enero de 2015,
publicado en el Registro Oficial N°413, dispuso la aplicacion
obligatoria en todo el pais de 10 capitulos de la Norma
Ecuatoriana de la Construccion, NEC. Los 10 capitulos de la NEC
fueron elaborados mediante el Convenio de Cooperacion
Interinstitucional suscrito en el 2008 entre el MIDUVI y CAMICON.
En este trabajo participaron profesionales, investigadores,
docentes de varios Centros de Educacién Superior del pais,
consultores nacionales y extranjeros, Instituto Geofisico de la
Escuela Politécnica Nacional y Organismos Internacionales,

Luego de la actualizacion de los seis capitulos que

estuvieron vigentes en el afio anterior y la inclusion de cuatro

adicionales, entran en aplicacion obligatoria los siguientes:

e Cargas (no sismicas)

e Cargas sismicas y Disefio Sismo resistentes.
¢ Rehabilitacion sismica de estructuras.

e Estructuras de Hormigon Armado.

e Estructura de Mamposteria Estructural.

e Geotécnica y Cimentaciones

e Estructuras de Acero.

e Estructuras de Madera.

e Vidrio.

e Vivienda de hasta dos pisos con luces de hasta 5m
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MATERIALES A UTILIZARSE. (Materia prima)

En el caso de los productos que se van a comercializar en la ciudad de

Guayaquil destacando lo que establece la normativa de construcciéon (2015)

se utilizaran los siguientes materiales:

Aislador Especificaciones:

v

v

v

Laminas con 80% de caucho natural y 20% de caucho sintético con
espesores que varian de 6.

Placa metélica interior de acero de 3mm de espesor Norma ASTM
A-36.

Placa metélica vulcanizada de 15 mm de espesor Norma ASTM A-
36

Placa metalica exterior de 20mm de espesor Norma AST, A-36
Pernos de union de placa vulcanizada con exterior cabeza
Hexagonal Norma SAE Grado 5 minimo galvanizados.

Pernos de Anclaje.

Amortiguador Especificaciones:

v
v
v

v
v

Acero, Norma ACTM, A-36

ACTM 350 en espesor de 2 0 3 mm

Placas de Acero con la misma Norma en espesores de 15 hasta
50mm.

Astomero o caucho Natural en su interior.

Laminas de caucho semi elaboradas para mayor resistencia.

Una vez establecido el cumplimientos de las normativas ecuatoriana

de la construcciébn se puede establecer que la empresa Sismotec S A

cumple con todo los estandares de calidad brindando de esta manera

seguridad y satisfaccion a los inversionistas llenando asi sus expectativas de

una forma legal y honesta que se rige a todos los parametros que impone el

Estado para las construcciones.
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6.2 MEDIO AMBIENTE.
Segun lo establecido en la Constitucion de la Republica del Ecuador

(2008) sobre el medio ambiente en base a una filosofia socialmente

responsable:

Art. 14.- Se reconoce el derecho de la poblacion a vivir en
un ambiente sano y ecolégicamente equilibrado, que garantice la
sostenibilidad y el buen vivir, sumak kawsay. Se declara de
interés publico la preservacion del ambiente, la conservacion de
los ecosistemas, la biodiversidad y la integridad del patrimonio
genético del pais, la prevencion del dafio ambiental y la
recuperacion de los espacios naturales degradados.

Las investigaciones han revelado que la fabricacion e implementacion
de dispositivos antisismicos no afecta bajo ninglin termino al medio
ambiente. La empresa se ha comprometido a que esto siga de la misma
manera, ya que no se quiere ver bajo ningun parametro que el medio
Ambiente se vea afectado por la materia prima destruyendo el ecosistema
mas bien se busca contribuir con el mismo evitando la proliferacion de

quimicos en caso de que exista un sismo de alta magnitud.

6.3 EL BUEN VIVIR.

ART 276.- El Buen Vivir, mas que una originalidad de la
Carta Constitucional, forma parte de una larga busqueda de
modelos de vida que han impulsado particularmente los actores
sociales de América Latina durante las ultimas décadas, como
parte de sus reivindicaciones frente al modelo econdmico
neoliberal. En el caso ecuatoriano, dichas reivindicaciones fueron
reconocidas e incorporadas en la Constitucién, convirtiéndose
entonces en los principios y orientaciones del nuevo pacto social.

Segun lo establecido por las leyes gubernamentales la empresa
Sismotec SA se alinea a los parametros establecidos, como lo hemos
explicado anteriormente, Sismotec va a realizar la fabricacion de los
productos cumpliendo con los parametros Nacionales e Internacionales que
son exigidos por las Normativas en Construccion. Debido a esto la empresa
con su planta de fabricacion ubicada en Guayaquil generaria mas empleo

para la comunidad obrera cumpliendo asi con las Normativas del plan del
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Buen Vivir, teniendo proyectado abrir otras pequefias fabricas en diferentes

regiones del Pais para de esta manera generar mas empleo.
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CONCLUSION:

v' Se ha llegado a la conclusion en base a las encuestas realizadas
de que los productos a comercializar por Sismotec SA son de gran
utilidad para la comunidad y el inversionista brindando seguridad y
rentabilidad en su construccion, y a su vez lograr incrementar las

ventas en la empresa que se tiene proyectado para el afio en curso

v' Una de las ventajas que se va a lograr hacia los futuros
competidores es que los productos de la empresa Sismotec SA
seran fabricados de manera Nacional creando nuevas plazas de
trabajos para la clase obrera y de esta manera contribuir con el

Plan del Buen Vivir planteado por el Gobierno.

v Adicional la empresa Sismotec SA realizara la patente sobre los
productos a fabricar y comercializar para de esta forma ser los
pioneros en este nuevo nicho de mercado captando de esta forma
mayor cantidad de promotores y que se logre posicionar en la

mente de las grandes constructoras y asociados.
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RECOMENDACIONES:

v Se recomienda ser cautelosos en la contrataciéon de la nueva
fuerza de ventas ya que esta debe de estar altamente capacitada
en lo que ha ingenieria sismica respecta para poder visitar a

futuros clientes.

v" Al ser un producto altamente técnico otras importante
recomendacion en el estricto seguimiento que se debe otorgar a
cada obra que implemente los dispositivos. Ya que asi se
generara lealtad entre cliente-consumidor y a su vez esto lograra la

fidelizacion a la empresa.

v También es necesario contar con el apoyo del Municipio de
Guayaquil y la Camara de la Construccién y asi lograr implementar
una nueva normativa donde se obligue a las empresas
constructoras que edificaciones grandes y mayormente
transcurridas por ciudadanos cuenten con refuerzo sismico a

mediano plazo.

v Y para finalizar se recomienda un estado de alerta a las
constructoras, empresarios, promotores y la poblacion en su
totalidad no confiarse debido a que no se ha suscitado un sismo en
varios afios ya que el Ecuador es un Pais altamente sismico en
cualguier momento podria suscitarse una catastrofe es por esto
gque se recomienda estar preparados ante de que un suceso tan
desastroso se genere y sea muy tarde. “Es mejor prevenir que

lamentar”.
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Samborondon, 16 de Febrero del 2016

Seiiores
UNIVERSIDAD DE CATOLICA DE GUAYAQUIL
Ciudad.-

Reciban coordiales saludos y éxitos en sus funciones diarias.

Por medio del presente notifico que las personas DOMENICA LUCIA PARODI PITA,
con Cedula de Identidad 0950606954, JUAN PAUL CAMPOVERDE ROBLES, con
Cedula de Identidad 0924769730; estan autorizados en la informacién pertinente de la
empresa SISMOTEC S.A. para el tema de la tesis que es FABRICACION Y
COMERCIALIZACION DE DISPOSITIVOS ANTISISMICOS DE
CONSTRUCCION EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL PARA EL SEGUNDO
SEMESTRE DEL 2016.

Sin otro particular, me suscribo de ustedes.

Atentamente,

SISMOTFC S_A.
UCCIONES

DISENO Y CONSTR
sSnae

C.1L 0911524411
REPRESENTANTE LEGAL SISMOTEC S.A.

OFICINA: Cdia. Entrerios Av. 7ma y Rio Vinces Mz. H1 Villa 29
TELEF: 04 2833380 - 099521912 — 086547883 - 099521910
WEBSITE www.sismotec.com.ec E-MAIL: sismotec.sa@gmail.com
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DECLARACION Y AUTORIZACION

‘o, Parodi Pita Domenica Lucis conC.C; # 0850605854 autor’s del trabsjo de
titulacion: Plan denegocio pars la comercializacion de dispositivos antisismicos
para la construccion en ls ciudad de Guayaquil pars el anio 2016 previo a la
obtencion dal titulo de INGENIERO EN ADMINISTRACION DE VENTAS en la
Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil.

1.- Declaro tener pleno conocimient de la obligacion quetienen las insttuciones
de educacion supenior, de conformidad con el Articulo 144 dela LeyOrganicade
Educacion Supenior, deentregara la SENESCYT en fomato digital una copia
del referido trabajo de titulacion para que sea integrado al Sistema Macional de
Informacion de la Educacion Superior del Ecusdor para su difusion publica
respetando los derechos de autor,

2 - Autorizo a la SENESCYT & teneruna copia del referido trabsjo de titulacion,

con el proposito de generar un repositono que demaocratice la informacion,
respetando las politicas de propiedad intelectusl vigentes.

Guayaquil, 22 de Febrem del 201G

Mombre: Pita Parodi Domenica Lucia
C.C 0950606954
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a

DECLARACION Y AUTORIZACION

{0, Campoverde Robles Juan Paulcon C.C: # 09247859730 autor's del trabajo
de titulacion: Plan de negocio para ls comercislizacion de dispositivos
sntisismicos parala conftrucgon en ls ciudad de Guayaquil para el ano 2018
orevio a la obtencion del titulo de INGENIERO EN ADMINISTRACION DE
VENTAS en la Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil.

1.- Declaro tenerpleno conocimiento de la obligacion que tienen las instituciones
de educacion supenior, de conformidad conel Articulo 144 dela LeyOrganicade
Educacion Superior, deentregara la SENESCYT en formato digital una copis
delreferido trabajo detitulscion pars que sea integrado sl Sistema Nacional de
Informacion de la Educacion Superior del Ecusdor para su difusion publica
rezpetando los derechos de autor.

2.- Autorizo = ls SENESCYT a teneruna copia del referido trabsjo de fitulscion,

con el proposito de generar un repositorio que democratice la informacion,
respetando las politicas de propiedad intelectual vigentes.

Guayaquil, 22 de Febrero del 2016

Mombre: Campoverde Robles Jusn Paul
C.C: 0924769730
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