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RESUMEN EJECUTIVO

La empresa Servicios Integrados Hidraulicos y Eléctricos Parrefio, esta enfocada en la
comercializacion, asesoria, mantenimiento reparacion e instalacion de sistemas
hidraulicos y eléctricos, donde cada actividad estd garantizada con procedimientos
rapidos y eficientes, con personal totalmente capacitado.

Es por esta razon que el presente trabajo de emprendimiento se ha enfocado, en realizar
un analisis en todos los aspectos, para demostrar la viabilidad de la idea de negocio,
mediante un estudio de mercado, basado en estrategias para poder ingresar al mercado.

El presente estudio parte con la necesidad de encontrar los beneficios de disponer de una
empresa que preste servicios integrados hidraulicos y eléctricos en la ciudad de
Latacunga, analizando que ciertas actividades en el sector son realizadas de manera
empirica, es por esa razdn que se busca crear un ambiente de comodidad con relacion a
este tipo de servicios para asi generar confianza a los clientes. En la provincia de
Cotopaxi existen 170.991 usuarios entre hidraulicos y eléctricos los cuales son
potenciales.

Es asi que se plantea como objetivo principal el determinar la factibilidad comercial,
técnica, administrativa, econémica y financiera para la creacion de la empresa de
Servicios Integrados Hidraulicos y Eléctricos Parrefio en la ciudad de Latacunga. El
proyecto tiene una rentabilidad estimada de 22%, lo que es mayor a la ofertada por la
banca que es del 5,53%, la inversién se recupera en los dos primeros afios de actividades

econdmicas, estando en los cinco primeros afios de vida.

PALABRAS CLAVE: EMPRENDIMIENTO, SERVICIOS HIDRAULICOS,
SERVICIOS ELECTRICOS.
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ABSTRACT

he Integrated Services Hydraulic and Electrical Parrefio, is focused on marketing,
consulting, maintenance repair and installation of hydraulic and electrical systems,
where each activity is guaranteed with fast and efficient procedures, with fully qualified

personnel.

It is for this reason that the present work of entrepreneurship has focused, in carrying out
an analysis in all aspects, to demonstrate the viability of the business idea, through a

market study, based on strategies to enter the market.

The present study starts with the need to find the benefits of having a company that
provides integrated hydraulic and electric services in the city of Latacunga, analyzing
that certain activities in the sector are carried out in an empirical way, is for that reason
that seeks to create An environment of comfort in relation to this type of services in
order to generate trust to the customers. In the province of Cotopaxi there are 170,991

users between hydraulic and electric which are potential.

Thus, the main objective is to determine the commercial, technical, administrative,
economic and financial feasibility for the creation of the company Integrated Services
Hydraulic and Electrical Parrefio in the city of Latacunga. The project has an estimated
profitability of 22%, which is greater than that offered by the bank that is 5.53%, the
investment recovers in the first two years of economic activities, being in the first five

years of life.

KEY WORDS: ENTERPRISE, HYDRAULIC SERVICES, ELECTRICAL
SERVICES.
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CAPITULOI
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

1.1 Anélisis del problema

Los deficientes servicios integrados hidraulicos y eléctricos en la ciudad, causada por la
baja promocién de éstos, tendrd un efecto en acciones especulativas del precio en el
mercado, “esta especulacion sirve para poder mejorar los patrones de precio y de

asignacion en el espacio y en el tiempo.” (Boente, 2013)

La demora en el servicio técnico, por parte del personal encargado de solucionar
problemas de fugas o fallos eléctricos, y los tramites burocraticos que en el pais se debe
realizar antes de un servicio el cual retarda el tiempo de reaccion de estas entidades,
donde el agua potable como la energia eléctrica tiene un periodo de reaccion de hasta 48
horas, en ese tiempo se ve necesario la contratacion urgente de entidades privadas para

solventar problemas prioritarios 0 a su vez tener una solucion temporal eficiente.

El desconocimiento de la poblacidn sobre la existencia de este tipo de empresa, sera un
factor negativo, debido a que tendré que ejecutar campafias de marketing llevadas de la
mano con la fidelizacion de los clientes mediante productos y trabajos duraderos y

garantizados a costos moderados, permitira tener un crecimiento sostenido.

El conocimiento empirico en procesos técnicos y comerciales da lugar al aparecimiento
de segmentos de mercado, con los diferentes productos y servicios a ofrecer. En la
actualidad tienen mayor importancia los trabajos empiricos de investigacion en esta
area, es decir, aquellos que realizan alguna clase de observaciones, evaluaciones o
intervenciones en este tipo de trabajos, en general, son bien recibidos por la comunidad
cientifica, ya que arrojan datos de campo o laboratorio permitiendo verificar la
existencia de algun fenomeno de interés. Sin embargo, la investigacion empirica da
lugar a algunos riesgos, los cuales distorsionan el sentido que debe tener la misma.

(Juarez, 2011). Debido a las practicas empiricas las diferentes empresas no tienen los



suficientes conocimientos tanto técnicos como comerciales para poder desarrollar de
mejor manera procesos que ayuden a resolver los problemas en materia hidraulica y
eléctrica, de una manera técnica y profesional logrando rapidez, eficiencia y garantia en

cada una de las actividades a desarrollar.

El principal problema que presenta los servicios integrados hidraulicos y eléctricos por
parte de personal no capacitado, basados en conocimientos empiricos, hacen que la
ciudadania confié méas en personal preparado, capacitado, tecnificado y con experiencia,
donde la empresa solucionara los diferentes problemas en estas areas. La empresa
tendré una ventaja competitiva, en el mismo lugar se ofrecera tanto la comercializacion,
asesoria, reparacion, mantenimiento e instalacion, de cada uno de los productos a

comercializar brindando garantia real en las actividades.

La empresa tendré el apoyo de personal capacitado, tanto en el &rea eléctrica como
hidraulica basandose en la experiencia y estudios realizados por familiares cercanos a la
empresa. Esta serd una oportunidad familiar, donde cada miembro de la familia tendra

un rol importante en cada una de las actividades en las que se capacito.



1.2 Definicion del problema de investigacion. )
Graéfico N° 1: Arbol de problemas.
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Elaborado por: Richard Parrefio
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CAPITULO Il

DESCRIPCION DEL EMPRENDIMIENTO

2.1 Nombre del emprendimiento.
Creacion de la empresa de SERVICIOS INTEGRADOS HIDRAULICOS Y
ELECTRICOS PARRENO en la ciudad de Latacunga.

La empresa estd enfocada a la comercializacion, asesoria, mantenimiento e instalacion
de sistemas hidraulicos y eléctricos en la ciudad de Latacunga.
La empresa estara dedicada a ser eficiente, donde cada actividad serd garantizada, tanto

en la parte comercial, como en los servicios.

2.2 Localizacion geogréfica.

La zona o area geografica donde se ubicara la empresa para brindar la prestacion de
Servicios.

Pais: Ecuador

Provincia: Cotopaxi

Cantdn: Latacunga.

Barrio: Nintinacazo.

Direccion: calles Quito entre Gabriela Mistral y Catalina Rivera.
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2.3 Justificacion.

Los servicios eléctricos e hidraulicos, es el tratamiento tanto de fluidos como de energia
que son transportados mediante conductos de un lugar a otro. En la actualidad son una
prioridad para los hogares, como para la industria debido a que son servicios basicos
prioritarios, donde el correcto funcionamiento de cada uno de ellos garantiza una mejor

calidad de vida a la comunidad y en la industria una mayor eficiencia en la produccion.

El tema de servicios en los paises latinoamericanos es significativo, frente al campo de
desarrollo de politicas publicas para la calidad de vida en ciudades, con grandes
contingentes poblacionales que viven en ambientes insalubres, con poco acceso a

servicios publicos y subestimados por las dindmicas sociales inclusivas. (Santana, 2012)

Los servicios hidraulicos y eléctricos son también tomados en cuenta como parte de la
construccion, sin dichos servicios un hogar en la actualidad no tendria el permiso
necesario de construccion. Este sector es una prioridad para el estado, porqué ha incluido
en las industrias prioritarias como parte del desarrollo del plan del buen vivir detallada
en la tabla #1, lo cual es un aliciente para poder continuar con el tema de
emprendimiento. Segun el municipio de Latacunga para otorgar permisos de
construccidn, tiene como requisito presentar planos hidrosanitarios y eléctricos para su

aprobacion donde se detalla cada instalacion con sus caudales y distribuciones.

En nuestro pais, el emprendimiento es una idea para mejorar los estilos de vida de una
poblacién sumergida en una tasa de empleo que cada vez tiende a bajar. Las personas
buscan con esta idea, la independencia como también una estabilidad tanto econémica,
ademas manejar horarios propios como empresarios, “buscando alternativas para
aumentar su competitividad, reducir los costes y poder seguir con vida en el mercado.”

(Dornelas, 2012)



Segun la Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo detallado en la tabla #1, se
han identificado 14 sectores productivos y 5 industrias estratégicas para el proceso de la
matriz productiva del Ecuador. Los sectores priorizados asi como las industrias
estratégicas seran los que faciliten la articulacion efectiva de la politica publica y la
materializacion de esta transformacion, pues permitiran el establecimiento de objetivos y
metas especificas observables en cada una de las industrias que se intente desarrollar. De

esta manera el gobierno nacional evita la dispersion y favorece la concentracion de sus

esfuerzos.
Tabla N° 1: Industrias para el buen vivir.
SECTOR INDUSTRIA.
BIENES. 1) Alimentos frescos y procesados

2) Confecciones de calzado.
3) Biotecnologia (bioquimica y biomedicina)
4) Energia renovable.
5) Industrias farmacéuticas.
6) Metalmecanica.
7) Petroguimica.
8) Productos forestales de manera.
SERVICIOS.  9) Servicios ambientales

10) Tecnologia (software, hardware, y servicios informaticos.)
11) Vehiculos, automotores, carrocerias y partes.
12) Construccin.
13) Transporte y logistica
14) Turismo.

Fuente: SENPLADES.

Elaborado por: Richard Parrefio.
La competitividad, mas las altas tasas de desempleo que para finales del afio 2016 es del
5,2% segun cifras del INEC. Influyendo en las personas a la necesidad de crear
diferentes tipos de emprendimiento, desde simples hasta complejas empresas.
La importancia de la idea de este negocio, es encontrar en un mismo lugar todos los
productos y servicios eléctricos e hidraulicos que satisfaga con todas las necesidades del

cliente, es decir, donde en un mismo sitio se puede encontrar productos con asesoria



profesional y el cliente pueda tomar la mejor decision, mas aln si es acompafada de la
instalacion del producto con lo cual el cliente tendré la confianza tanto en lo material
como en su ejecucion dentro de la obra o de la instalacién que puede ir desde de una
simple llave de grifo hasta complejos sistemas hidraulicos para abastecer del liquido
vital a una vivienda, parroquia o ciudad. Las industrias son una prioridad de gran
importancia como clientes potenciales, los cuales se convertirdn en los usuarios con
mayor proyeccion. Segun la tabla #2 en las provincias de Guayas y Pichincha se
concentran la mayor cantidad de empresas con un 23,6% en Pichincha y un 19,4% en
Guayas. Segun el INEC, la provincia de Cotopaxi se tiene una muestra en el sector
industrial de 26.082 empresas, las cuales representan el 3,1% a nivel nacional, todas las
empresas serian un mercado potencial para el emprendimiento, estas empresas cada una
de ellas necesitaran cubrir necesidades tanto hidraulica como eléctricas para poder
generar produccion.

Tabla N° 2: Empresas a nivel nacional.

Provincia Nro. Empresas % Total

TOTAL 842.936 100,0%
PICHINCHA 198.600 23,6%
GUAYAS 163.243 19,4%
MANABI 67.729 8,0%
AZUAY 50.537 6,0%
TUNGURAHUA 43.183 5,1%
EL ORO 42.078 5,0%
LOS RIOS 29.607 3,5%
CHIMBORAZO 27.638 3,3%
IMBABURA 27.559 3,3%
LOJA 27.035 3,2%
COTOPAXI 26.082 3,1%
SANTO DOMINGO DE LOS TSACHILAS 23.192 2,8%
ESMERALDAS 17.925 2,1%
CANAR 15.995 1,9%
SANTA ELENA 12.113 1,4%
BOLIVAR 11.748 1,4%
CARCHI 11.259 1,3%
SUCUMBIOS 9.664 1,1%

Fuente: INEC (2016)
Elaborador por: Richard Parrefio.



Asi también, otra necesidad es la falta de atencion rapida, eficiente y garantizada,
especialmente en dias feriados donde el liquido vital y la energia es una emergencia,
tanto en empresas como en los hogares. Es por esta razon, que la empresa trabajara los
360 dias del afio las 24 horas resolviendo con eficiencia y eficacia los problemas

emergentes que se presenten.

En la actualidad, es importante el tiempo para la poblacién, este es un factor a
considerar, la empresa solucionard los problemas en un maximo de 24 horas, dando

tiempo a los clientes para que puedan realizar sus actividades diarias con normalidad.

Segun el ultimo censo en el 2010, se observd que existe un mercado por explotar, tanto
en los servicios eléctricos e hidraulicos, una parte de la poblacion no posee los servicios
eléctricos, representando actualmente 8.730 hogares en la provincia de Cotopaxi,
mientras tanto, en lo que respecta al abastecimiento de agua existe un mayor mercado
por el cual se incursionara con 40.782 hogares, este servicio no es de red publica y por

ende se necesitara sistemas hidraulicos tanto sistemas de bombeo como por gravedad.



Tabla N° 3: Servicios basicos en Cotopaxi.

2001 2010

SERVICIOS ELECTRICOS.
Con servicio eléctrico publico 66.444 93.070
Sin servicio eléctrico publico. 14.101 8.730
SERVICIO TELEFONICO.
Con servicio telefonico. 16.247 26.687
Sin servicio telefénico. 64.298 75.113
ABASTECIMIENTO DE AGUA
De red publica. 48.695 61.018
Otra fuente. 31.850 40.782
ELIMINACION DE BASURA.
Por carro recolector. 21.782 49.172
Otra forma. 58.763 52.628
CONECCION SERVICIOS
HIGENICO.
Red publica de alcantarillado. 24.382 36.529
Otra forma. 56.163 65.271

Fuente: INEC.

Elaborado por: Richard Parrefio.

Se ha tomado en cuenta el sector de la construccién del centro del pais, para poder
determinar el crecimiento, con lo cual se identificardn los posibles clientes. El centro del
pais tiene un mercado de 145 constructoras, divididas en la Provincia de Cotopaxi con
24, en la provincia de Tungurahua 70, en la provincia de Chimborazo 41, en la provincia
de Pastaza 2, la cuales representan el 7.85% en el centro del pais, de un total de 1745

constructoras a nivel nacional.

Segun el INEC da a conocer las diferentes constructoras del centro del pais, las cuales
dan un servicio netamente de construccion, pero no de mantenimiento de cada una de
sus obras, es asi que las diferentes edificaciones, ya sea a niveles mega como a
infraestructuras normalizadas como son casas, sistemas de riego, o sistemas industriales

siempre necesitaran mantenimiento tanto a nivel eléctrico como hidraulico.
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Tabla N° 4: Constructoras en la zona 3

Region Provincia Sector # Establecimientos
Sierra Cotopaxi Construccién 24
Sierra Tungurahua Construccion 70
Sierra Chimborazo Construccion 41
Oriente  Pastaza Construccion 10
Fuente: INEC

Elaborado por: Richard Parrefio

Segun la revista “LIDERES” (febrero 2016) La tasa de crecimiento, es el porcentaje a la
que esta aumentando (o disminuyendo) una poblacion durante un afio determinado a
causa de aumentos naturales y migracion, que se expresa como un porcentaje de la
poblacion base.

La tasa de construccién es un dato de suma importancia mediante la cual indica si los
niveles de construccion han crecido, y a su vez permitira conocer la demanda en los

diferentes tipos de servicios que se va a brindar.
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2.4 Objetivos

2.4.1 Objetivo general.

Determinar la factibilidad comercial, técnica, administrativa, econdémica y

financiera para la creacién de la empresa de servicios integrados hidraulicos y

eléctricos Parrefio en la ciudad de Latacunga.

2.4.2 Objetivo especifico.

Elaborar el estudio de mercado, mediante el analisis de la demanda y la oferta a
fin obtener estrategias para poder llegar a nuestros clientes potenciales.
Desarrollar el tamafio, la localizacién e ingenieria del proyecto a través del
estudio técnico.

Plantear el disefio organizacional y funcional de la empresa de servicios
integrados.

Establecer la viabilidad econémica financiera mediante el anélisis de las
inversiones, sistemas de financiamiento, capital de trabajo, y aplicando los

indicadores financieros.

2.5 Beneficiarios.

Los principales beneficiarios seran, los hogares de diferentes extractos sociales, asi

también las industrias de cualquier tipo y caracteristicas. Otros de los favorecidos son

los G.A.D tanto parroquiales, municipales, y provinciales.

G.A.D provinciales:

G.A.D Municipales: Latacunga, Saquisili, Pujili, Salcedo, Sigchos.

G.A.D Parroquiales de la ciudad de Latacunga: Toacaso, San Juan De Patocalle,
Mulalo, Tanicuchi, Guaytacama, Alaquez, Poalo, 11 de Noviembre, Belisario

Quevedo, José Guango Bajo.

12



2.6 Resultado alcanzar.

o Identificar la demanda insatisfecha.

o Definir estrategias de comercializacion en el mercado.

e Especificar la capacidad instalada de la empresa.

¢ Disenfar la parte organizacional y funcional de la organizacion.

e Evaluar la factibilidad econdémica y financiera de la empresa.

e Seleccionar estrategias para poder llegar a clientes potenciales mediante el

estudio de mercado, basado en el andlisis de la demanda y la oferta.
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CAPITULO Il
ESTUDIO DE MERCADO.

3.1 Descripcion de producto, caracteristicas y usos.

Consta basicamente de la determinacion y cuantificacion de la demanda y oferta, el
analisis de los precios y el estudio de la comercializacion, (Urbina, 2013). Es atil para
prever una politica adecuada de precios, estudiar la mejor forma de comercializar el
producto, (Urbina, 2013).

3.1.1 Descripcidn del servicio.

La Hidraulica: es el estudio de fluidos, ya sea en reposo o en movimiento, que son
transportados mediante conductos de un lugar a otro segun los requerimientos del

estudio.

Trata de los fluidos en movimiento o en reposo. (Heras, Fluidos, bombas e instalaciones
hidraulicas., 2011). Las aplicaciones de la mecanica de fluidos son enormes, pero, como
ciencia, su estudio se basa en el compromiso entre teoria y experimentacion, y en la
formulacién de un conjunto de principios de conservacién que permiten un
planteamiento riguroso de cualquier problema real. (Heras, Fluido, bombas e

instalaciones hidraulicas, 2011).

La Electricidad: es el movimiento constante de electrones mediante conductores que

producen energia.

Es un flujo libre de energia, es decir es el movimiento de un conjunto de elementos

eléctricos dentro de un material metalico conocido como conductor. (Miguel Angel
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Carrasco Hernandez, 2012) La electricidad no se ve ni se huele pero si se siente. (Miguel
Angel Carrasco Hernandez, 2012).

Servicio: es un conjunto de actividades o acciones para solucionar una necesidad.

Los servicios integrados hidraulicos y eléctricos es la combinacién de estas principales
ramas técnicas, acompafiadas con la comercializacion, asesoria, mantenimiento,
reparacion e instalacion de los diferentes sistemas, desde lo méas simple hasta lo

complejo, asociados en una misma empresa.

Es una prestacion, un esfuerzo o una accion. (Esteban, 2014) Actividades, beneficios o
satisfacciones que se ofrecen a titulo oneroso o que se proporciona junto a los bienes.

(American Marketing Association)

3.1.2 Caracteristicas.
Comercializacion.

Es la venta de productos y servicios hidraulicos y eléctricos, de diferente tipo de gama a
diferentes precios, con la asesoria integral en cada uno de ellos.

Es una de las funciones mas importantes en las empresas, entre sus responsabilidades
esta llevar a cabo las actividades necesarias para la venta de productos y servicios.
(Garcia., 2015)

e Venta de productos hidraulicos y eléctricos.
e Busqueda de nuevos puntos de comercializacion.
o Estrategias de ventas.

e Hacer publicidad.
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Asesoria.

Es satisfacer las inquietudes de cada uno de los clientes, logrando dar confiabilidad en la

compra de cada uno de sus productos 0 servicios.

e Dar a conocer las ventajas y desventajas de cada producto.
e Recomendar el producto exacto y necesario para cubrir la necesidad del
cliente.

e Caracteristicas de cada producto.

Mantenimiento.

Es el conjunto de actividades para la conservacion en optimo estado del funcionamiento
de productos y sistemas hidraulicos o eléctricos.

e Preservar la vida util de cada uno de los productos vendidos.

e Alargar la vida util del producto.

Reparacién

Es la solucién en el funcionamiento de un producto, sistema hidraulico o eléctrico en

deterioro.
e Restaurar a la condicion normal de cada producto.

Instalacion.

Es la colocacion y puesta en funcionamiento de un sistema requerido por el cliente.
e Colocacion de productos en los sitios requeridos por el cliente.

3.1.3 Usos.

Los sistemas hidraulicos y eléctricos se pueden utilizar desde hogares hasta industrias
multinacionales, donde los fluidos hidraulicos, y la energia eléctrica es una necesidad

béasica para la poblacién.
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Los sistemas hidréaulicos y eléctricos son de mayor consumo en las ciudades, debido a
que aportan desarrollo y bienestar a la colectividad. La electricidad tiene un gran uso en
la industria, es la fuente principal de energia dentro de la misma; también los fluidos
hidraulicos en la maquinaria tienen un papel importante al desarrollo industrial para la

produccion y sostenibilidad de los procesos.

CALCULO DE LA MUESTRA.

Donde:

n = El tamafo de la muestra.

N = Tamafio de la poblacidn, se obtuvo mediante datos del INEC, fundamentado en los
usuarios eléctricos y de agua en la provincia de Cotopaxi, se toma los datos del afio 2010
con un total de usuarios eléctricos de 93.070 y de agua con 61.017, se suma las dos
actividades la cual arroja 154.087 usuarios, se proyecta para el periodo 2016 basado en
el crecimiento poblacional de 1,75% anual con un total de 170.991 usuarios. Esto se
puede observar en la tabla niumero 9.

o = Desviacidon estandar de la poblacion que, generalmente cuando no se tiene su valor,
suele utilizarse un valor constante de 0,5.

Z = Valor obtenido mediante niveles de confianza. Es un valor constante que, si no se
tiene su valor, se lo toma en relacién al 95% de confianza equivale a 1,96 (como mas
usual) o en relacion al 99% de confianza equivale 2,58, valor que queda a criterio del
investigador.

e = Limite aceptable de error muestral que, generalmente cuando no se tiene su valor,
suele utilizarse un valor que varia entre el 1% (0,01) y 9% (0,09), valor que queda a

criterio del encuestador.
Para el presente trabajo utilizaremos el muestreo representativo de tipo probabilistico,

donde cada uno de los miembros de la poblacién tendra la misma probabilidad de ser

elegidos como parte del muestreo.
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Para el célculo de la muestra se utilizara la siguiente formula:

B No?Z?
(N =1)e?2 + g222

n

~ 170991 * 0.52 * 1.962
"= (170991 — 1)0.052 + 0.521.962

n = 383
3.2 Estudio de la demanda.

El mercado eléctrico e hidraulico tienen una gran demanda en la actualidad, la energia es
un servicio basico basado en la tabla #3 donde indica las cantidades de usuarios que
tienen los servicios basicos y los usuarios que no poseen. Una prioridad para el buen
vivir de los ecuatorianos, donde la falta de esta debe ser corregida de manera inmediata,
especialmente en los sectores de manufactura, es asi que este mercado es muy grande.
Los sistemas hidraulicos en la actualidad, basados en fluidos liquidos como el agua, gas,
aceites etc., tiene un gran impacto en los hogares como en el sector industrial, el fluido
de agua es considerado de primera necesidad para los diferentes tipos de regadio,
logrando establecer un contacto directo con la industria y con los usuarios de las

viviendas.

Se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere 0
solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un precio determinado.
(Urbina, 2013, p. 17)
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1. ¢Usted qué tipo de productos ha adquirido dltimamente?

Gréafico N° 4 Productos que ha adquirido Ultimamente

250

2004

60.6%

1507

Frecuensia

100+ 3T0%

0

T T
PRODUCTOS HDRALICOS PRODUCTOS ELECTRICOS HINGLG

Fuente: Encuestas.

Elaborado por: Richard Parrefio
Los clientes y empresas a nivel provincial estan dispuestos a comprar productos
hidraulicos en un 60,6%, en cuanto en materiales eléctricos existen también una gran
demanda de este tipo de productos, lo cual es importante para la empresa, para esto se
tendra un mayor inventario para la rotacion de material eléctrico e hidraulico, es
primordial saber que este tipo de material siempre tendra una rotacion aceptable, debido
a los requerimientos de cada uno de los usuarios como también a nivel industrial. Cabe
recalcar que este tipo de accesorios son de demanda inmediata, cada uno de ellos sirven
para resolver un problema de un servicio basico por lo cual los clientes lo adquieren

inmediatamente.
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2. ¢Alahora de adquirir un producto o servicio hidraulico y eléctrico, usted que aspecto
considera como el mas importante?

Tabla N° 5 Preferencias.

PRECIO 150 192 23 18
CALIDAD 283 93 4 3
RAPIDEZ 158 152 34 39
GARANTIA 292 77 8 6
PROMOCION 113 96 50 124

Grafico N° 5 Precio.
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Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Richard Parrefio

Al realizar la encuesta, la misma indica el impacto que tiene el precio en el mercado, los
efectos a la hora de adquirir un producto, lo cual mientras los precios se han

competitivos dentro del mercado y permanezcan en el margen que el mismo lo
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establezca, si bien es cierto al instante de imponer un precio mediante la oferta y la
demanda generara una éptima circulacion de inventarios; es importante saber el nivel de
rotacion al momento de implantar precios en cada uno de ellos, porque cada producto y
servicio tendra una caracteristica diferente con mas o menos dificultad y preparacién
para poder solventar la necesidad de los clientes.

Gréfico N° 6 Calidad.
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Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Richard Parrefio

Estos datos da una idea, que la calidad de cada producto tendra un valor agregado para
los clientes que prefieren un stock duradero, lo cual se dara a conocer el valor agregado
en la promocion; para dar confianza en cada producto, involucrando los niveles de
garantia y durabilidad en cada uno de los accesorios y servicios. La empresa generara
altos niveles de garantia, debido a que se tendra un inventario variado desde accesorios
sin garantia, hasta materiales con durabilidad de por vida, lo cual sera un plus extra al

momento de asesorar en la compra a los clientes.
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Grafico N° 7 Rapidez.
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Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Richard Parrefio.

La rapidez a la hora de la instalacion, asesoria y mantenimiento es muy importante, por
esta razon, mientras mas rapido se solucione el problema mayor es la satisfaccién del
cliente, de igual manera a la hora de comercializar un producto, entregar cotizaciones y
los servicios eficientemente a las horas y dias programados, de esta manera los servicios
tendra rapidez sin descuidar la eficiencia en cada una de ellas; por lo cual cubrira la
exigencia del usuario, en este caso la encuesta da a notar que la rapidez también podra

ser tomada como un plus para el emprendimiento.
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Grafico N° 8 Garantia
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Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Richard Parrefio.

Al realizar esta encuesta, los clientes tienen una gran preferencia por la garantia a la hora
de adquirir un producto o un servicio, en tanto esto demuestra que la empresa debera
tener un gran énfasis en la garantia tanto en sus productos como en sus diferentes
servicios, dando a conocer la capacidad en cada uno de ellos, a través de la demostracion
de las ventajas del producto el cliente se darad cuenta de la razén de los precios segin su
garantia, aqui los clientes podran escoger de una gran gama de productos con diferentes

periodos de garantia, es de mucha importancia saber la vida Gtil en cada una de ellas.
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Grafico N° 9 Promocidn.

1251
4040 =
=
=
=
e
2 32 4%
= 20 5%
25.1%
0
asd 13.1%
[+
MADA BECRTANTE POCE IMPORTANTE MPORTAMTE MUY IMPORTANTE

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Richard Parrefio.

Después de realizar esta encuesta, los clientes dan a conocer que la promocion no tiene
un gran impacto a la hora de adquirir estos tipos de productos o servicios, lo cual da
como pauta tener promociones poco frecuentes, pero también se refleja la importancia al
momento de emprender una idea de negocio; debido a su participacion al momento de
llegar al cliente con productos y servicios, la misma que tendra que ser oportuna y eficaz

para que el cliente llegue a consumir en la empresa.
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3. Respecto a los productos hidraulicos y eléctricos ¢Qué tipo de productos es de
su preferencia?

Grafico N° 10 Tipo de productos es de su preferencia
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Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Richard Parrefio.

Esta encuesta es primordial para poder saber la preferencia de los clientes hacia los
distintos productos en el margen nacional e internacional, los usuarios tienen una mayor
preferencia por productos importados por su durabilidad y garantia a lo largo de la
historia, a mas de esta caracteristica los productos importados tienen un mayor stock de
repuestos mientras que los de produccion nacional el stock de repuestos es limitado o
casi nulo, debido a que muchas veces no tienen una produccién continda del producto,
es asi, que los accesorios importados tienen una mayor variedad de repuestos y siempre
en stock; es importante también la confianza que el producto importado crea hacia el

cliente, por otra parte el producto nacional no tiene una consolidacion en el mercado.
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4. ¢Actualmente qué tipo de servicio hidraulico y eléctrico requiere usted en su
hogar o empresa?

Grafico N° 11 Tipo de requerimientos.
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Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Richard Parrefio.

Los clientes tienen una gran demanda por satisfacer la necesidad tanto en la rama
hidraulica como eléctrica. La reparacién e instalacion de productos hidraulicos estara
acompariada con su respectivo stock de repuestos. En la actualidad los usuarios no
tienen un conocimiento técnico de este tipo de productos, por lo cual necesitaran de un
personal capacitado en redes eléctricas para los trabajos en bombas de agua que tienen
un gran impacto en los servicios basicos de la poblacion y de la industria. Para los
sistemas de bombeo serd un trabajo en conjunto con personal de redes eléctricas y con
personal de sistema hidraulico; actualmente las bombas siempre estan alineadas a los
sistemas de alimentacion eléctrica de diferente tipo de voltaje, con lo cual el sistema
hidraulico de la bomba estara garantizado antes, durante y después del funcionamiento.
Los sistemas de riego no tienen una gran demanda porque la gente del campo tienen un
conocimiento empirico de este tipo de sistemas y estan siempre al cuidado de su riego
para su produccion pero es importante enfocarse con ellos en cursos de capacitacion

donde se fidelizara a los clientes del sector rural y campesino.
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5. ¢Con qué frecuencia requiere de servicios hidraulicos y eléctricos en su hogar o

empresa?
Grafico N° 12 Frecuencia.
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Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Richard Parrefio.

Al momento de tabular las encuestas, los usuarios tienen problemas tanto eléctricos
como hidraulicos con una frecuencia anual; lo cual indica que la frecuencia sera cada 12
meses en los diferentes servicios, mediante este indicador que arroja la encuesta, la
empresa se enfocara en dar un mejor seguimiento a cada uno de nuestros potenciales
clientes y saber a qué tipo de usuarios se lanzara promociones de post venta, como son
mantenimientos gratuitos anuales para poder dar una mejor cobertura en la garantia de

los productos y llevar un adecuado seguimiento de los requerimiento del cliente.
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6. ¢Cual considera el rango que se debe mover el precio por servicio?

Grafico N° 13 Precio servicio hidraulico.
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Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Richard Parrefio.

Grafico N° 14 Precio servicio eléctrico.
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Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Richard Parrefio.

Esta encuesta arroja datos similares tanto en la parte hidraulica como eléctrica, donde la
mayor parte de personas estan dispuestas a pagar en un rango de 5 a 10 dolares la hora
por servicio, lo cual demuestra que podra tener una acogida dentro de ese rango de
precio, tambien en el rango de 11 a 20 ddlares, que es la segunda con méas acogida y no
muy alejada a la primera por parte de los encuestados, actualmente la parte tecnica de
servicio esta muy demandada porque no existe personal capacitado para llevar a cabo los
trabajos con garantia, rapidez y eficiencia; lo cual en la empresa serd un valor agregado

para los clientes dentro y fuera de la organizacion.
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7. ¢Qué servicio considera usted que afiadiria valor a la empresa? Sefiale una

opcion.

Grafico N° 15 Valor empresarial.
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Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Richard Parrefio.

En los valores hay una inclinacién por la atencién a domicilio, la cual es la manera méas
rapida y eficiente de solucionar problemas tanto hidraulicos como eléctricos, donde el
tiempo es un factor de importancia. Los clientes viven en un mundo globalizado donde
no tienen el tiempo suficiente para poder ir a dejar el producto en mantenimiento como
también irlo a retirar, por otro lado se pudo notar que la asesoria en linea es otra
alternativa favorable para los usuarios que tienen conocimientos empiricos porque a
través de esta asesoria pueden fortalecer sus conocimientos o mejorarlos con el fin de
que al momento de arreglar un producto lo hagan adecuadamente y no afecten el

funcionamiento del mismo.
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8. ¢Cuadl es la modalidad de pago de su preferencia?

Gréfico N° 16 Tipo de pago.
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Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Richard Parrefio.

Los clientes prefieren realizar sus compras a crédito lo cual indica que se debe tener un
DATAFAST en la empresa, para realizar los cobros con tarjeta de crédito con las
respectivas especificaciones de precio de venta al pablico (p.v.p) al contado y p.v.p a
crédito los cuales tendran un recargo del 7% por uso de tarjeta segun las politicas del
manejo de las instituciones financieras, asi también tener formularios de crédito para
clientes preferenciales y clientes regulares; por otra parte se evidencio que un porcentaje
se inclind por el pago al contado, lo que indica que no prefieren pagar intereses de
tarjetas o recargos por créditos, para lo cual se debe tener promociones donde se pueda
tener un mejor manejo de ventas al corriente y por ende un incremento en los niveles de
ingresos. Para las ventas a crédito se debe crear politicas internas basadas en estrategias

de cobro eficientes para a final de afio no tener una gran cantidad de cartera vencida.
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9. ¢Ddnde le gustaria que este ubicada la nueva empresa de productos y servicios
hidraulicos y eléctricos en la ciudad de Latacunga?

Grafico N° 17 Ubicacion de la empresa.

200
1504
.
c 43,1%
3
o 100
2
IS
31,1%
24 8%
SD-
o T T T
HORTE CENTRO SUR

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Richard Parrefio.

La preferencia por parte de los encuestados es en la parte sur de la ciudad por la razon de
la existencia de vias mas amplias y con mejor accesibilidad a dicho sector. A su vez, en
este tramo existe un alternativa de desfogue de caos vehicular a diferencia de lo que se
vive en el centro de la ciudad; mientras que en la parte norte no hay congestion pero las
vias de acceso son limitadas, de igual manera la salida desde la empresa hacia los
clientes sera mas rapida y minimizando costos de traslado, otro de los aspectos
primordiales para el sector sur de la ciudad es que se tendrd mayores puntos de zona

segura por motivos del volcan.
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10. ¢Cual es el medio de comunicacion de su preferencia?

Gréafico N° 18 Medio de comunicacion de preferencia.
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Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Richard Parrefio.

Se puedo visualizar que los clientes tiene mayor preferencia en cuanto a las redes
sociales, porque en pleno siglo XXI las mismas tienen un gran impacto para el
marketing, por esta razén se tendrd que realizar estrategias publicitarias mediante redes
sociales, lo cual es mucho méas econdémico y con gran impacto en los usuarios; dando
énfasis siempre en la nuevas propuestas en el dmbito eléctrico e hidraulico con

productos y servicios eficientes.

32



11. ¢Conoce usted una empresa que oferte en un mismo lugar productos y
servicios hidraulicos y eléctricos en la provincia de Cotopaxi?

Gréfico N° 19 Empresas que oferte productos y servicios hidraulicos y eléctricos en Cotopaxi.
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Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Richard Parrefio

Al momento de realizar la encuesta se obtuvo un resultado positivo para el interés de la
idea de negocio, debido en su mayoria a que desconocen 0 no conocen una empresa que
brinde estos servicios en un solo lugar, lo cual coincide con uno de los objetivos para
poder implementar el emprendimiento en la ciudad de Latacunga, donde se brindara una
variedad de productos acorde a los requerimientos hidraulicos y eléctricos que el usuario
de un hogar requiere, asi también resolver problemas inmediatos para las diferentes
empresas establecidas en la provincia, la misma que es de gran importancia para poder

determinar el grado de saturacion de este tipo de negocio en el mercado.

De acuerdo a las encuestas realizadas, mediante los analisis e interpretaciones de cada
pregunta realizada a los potenciales clientes de los servicios integrados hidraulicos y
eléctricos Parrefio, se puede manifestar que en su gran mayoria no conocen empresas

que oferten en un solo lugar productos y servicios, lo que brinda una gran oportunidad
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para poder llegar a este mercado con esta nueva propuesta de emprendimiento con
productos, asesoria, mantenimiento, reparacion e instalacion de sistemas hidraulicos y

eléctricos, logrando satisfacer varias necesidades en el mismo lugar.

Como resultado se observd, que se tendrd una demanda optima en materiales tanto
hidraulicos y eléctricos, como también en calefones a gas; estos accesorios son de gran
rotacion en hogares y empresas, los cuales son materiales basicos para cualquier tipo de
instalacién o sistemas, ya sea en sistemas de calderos, piscinas, ordefios, etc. A la hora
de adquirir algin producto o servicio en la empresa, los clientes tienen un gran énfasis
especialmente en la calidad, rapidez y garantia, que son las principales caracteristicas
para tener un sistemas en Gptimas condiciones con una vida util prolongada, observando
que el precio tiene un valor secundario a comparacion de las caracteristicas antes

mencionadas.

Otro de los aspectos primordiales al momento de realizar la encuesta fue que los
usuarios tienen una gran preferencia de productos importados por su durabilidad y
eficiencia, mientras que a la hora de adquirir servicios existe una gran demanda en el
mantenimiento de calefones a gas, redes eléctricas, cafierias y sistemas de bombeo, lo
cual indica que la organizacion proveera de profesionales 100% capacitados para este
tipo de productos a fin de lograr una entrega de servicios con garantia, con lo cual se

ofrecerd a los clientes un stock amplio para estos casos.

La frecuencia para los sistemas hidraulicos y eléctricos serd anual, para los diferentes
mantenimientos y garantias que los encuestados realizan en este periodo, es por esta
razon que a los clientes se les pregunto, si estarian de acuerdo con la creacion de una
propuesta innovadora, logrando tener una gran aceptacion para la misma, enfocado en
una atencion a domicilio para los usuario, debido a que el tiempo en los mismos es un

factor primordial.
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Mediante el andlisis del precio, la mayoria de personas encuestadas se encuentran en un
valor de entre 5 a 10 dolares y la segunda mayoria esta en los méargenes de 11-20
ddlares, indicando asi que la empresa podra enfocarse en un margen de entre 5 a 20

ddlares, y através de un promedio se podra fijar el precio.

Las compras que realizan en su mayoria, manifiestan que son a crédito lo que obliga a
la organizacion a tener politicas de crédito eficientes, como también un sistema de
DATAFAST para el cobro con tarjeta de crédito.

Al momento de ubicar la empresa supieron manifestar que el sur de la ciudad sera una
opcidn eficiente, debido a que las calles y avenidas en el sector son amplias y
descongestionadas con una gran variedad de vias para su ingreso y salida desde
cualquier punto de la ciudad. La publicidad que en la actualidad tiene un gran impacto
por la cantidad de usuarios son las redes sociales, con lo cual se realizara estrategias de

difusion y marketing por este medio.

3.2.1. Analisis de la segmentacion de usuarios eléctricos y de agua.

Tabla N° 6 Usuarios de agua y electricidad.
COTOPAXI USUARIOS COTOPAXI USUARIOS

ELECTRICOS AGUA
ANO 2001 66444 ANO 2001 48695
ANO 2010 93070 ANO 2010 61017

Fuente: INEC Censo 2010

Elaborado por: Richard Parrefio.
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Gréfico N° 20 Usuarios de electricidad.
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Elaborado por: Richard Parrefio.
Gréfico N° 21 Usuarios de agua.
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Fuente: INEC

Elaborado por: Richard Parrefio.

Tabla N° 7 Clientes

ANO 2001 66444 48695 115139
ANO 2010 93070 61017 154087
Fuente: INEC

Elaborado por: Richard Parrefio
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Tabla N° 8 Clientes

ANO 2001 115139
ANO 2010 154087
Fuente: INEC

Elaborado por: Richard Parrefio.

Grafico N° 22 Clientes promedio.
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Fuente: INEC
Elaborado por: Richard Parrefio.

Para los clientes promedio se tomo la suma de los usuarios eléctricos y de agua. Cabe
recalcar que hay un mayor porcentaje de usuarios eléctricos mientras que el liquido vital

es menos distribuido especialmente en sectores rurales. Esto segun los datos del INEC.
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Tabla N° 9 Crecimiento usuarios potenciales.

2010 154087 1,75
2011 156784 1,75
2012 159527 1,75
2013 162319 1,75
2014 165160 1,75
2015 168050 1,75
2016 170991 1,75
2017 173983 1,75
2018 177028 1,75
2019 180126 1,75
2020 183278 1,75
2021 186485 1,75
2022 189749

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Richard Parrefio.
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Grafico N° 23 Crecimiento usuarios potenciales.
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Fuente: INEC

Elaborado por: Richard Parrefio.

Mediante la proyeccion lineal basada en la tasa de crecimiento en la provincia de
Cotopaxi segun el INEC, la misma que esta proyectada hasta el afio 2022, para el
periodo 2010 se encontrd un total de usuarios de 154.087 de agua y luz, cada afio la tasa
de crecimiento serd del 1,75% segun el ltimo censo 2010, para el afio 2016 existird un
crecimiento en la demanda de usuarios con un total de 170.991, mientras que la
proyeccion para el afio 2022, basado en el mismo porcentaje del censo es de 189.749

usuarios en la provincia de Cotopaxi.

Mediante estos porcentajes se realiza una proyeccion de la demanda hasta el 2022,
debido a que continuamente existird un incremento en la cantidad de usuarios
potenciales y por ende una mayor demanda cada afio; esta situacion es acorde al
crecimiento natural de la poblacion, la expansién de nuevos usuarios simpre estara
presente en cada canton de la provincia; otra de las opciones en la que se podria basar es
en el crecimiento de construcciones a nivel provincial pero no se obtendrd una cifra
exacta debido a que segun el ultimo censo el 14,2% se encuentra arrendando un bien,
mientras que el 57,1% tienen su casa propia, por lo cual se utilizara tasa de crecimiento

poblacional.

39



3.2.2 Principales industrias de consumo de servicios hidraulicos y eléctricos.

Latacunga debido a su ubicacion geogréfica puede abarcar diferentes sectores
industriales como son: hogares, conjuntos habitacionales, agricultura, ganaderia, pesca,
juntas de agua, hospitales, clinicas, alojamientos, haciendas, GAD municipales,
provinciales, parroquiales, gasolineras, lubricadoras, lavadoras, empresas publicas y

privadas.

3.3 Estudio de la oferta.

Es la cantidad de bienes o servicios que un cierto numero de oferentes (productores)
estan dispuestos a poner a disposicion del mercado a un precio determinado. (Urbina,
2013, p. 43)

La oferta es la cantidad de productos que los diversos fabricantes, productores o
prestadores de servicio ponen en los mercados a disposicion de los consumidores para

satisfacer sus necesidades. (Morales J, 2009).

El estudio de la oferta, se basara en las actividades econdmicas que tiene la poblacion de
Cotopaxi; estara enfocada en el sector de la construccion, donde las actividades de
servicio, comercializacion, asesoria, reparacion, manteamiento e instalacion hidraulicos

y eléctricos, son un pilar fundamental para el desarrollo del sector.
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POBLACION OCUPADA POR LA RAMA DE ACTIVIDAD.
Gréafico N° 24 Poblacion ocupada por actividad.
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Fuente: INEC
Elaborado por: Richard Parrefio.

Mediante esta grafica proporcionada por el INEC, se aprecia que el 5% de la poblacion
en la provincia de Cotopaxi se dedica a la construccion, en la cual se encuentra locales
comerciales, personal de albafiileria, gasfiteros (plomeros), y electricistas, hasta llegar a
profesionales de la construccion como ingenieros, arquitectos etc. La misma es una
competencia directa para la idea de emprendimiento, en la actualidad el albafiil es una
persona que el constructor y el jefe de hogar contrata para abaratar costos, porque el
mismo realiza todo tipo de trabajo dentro de la construcciéon o arreglos dentro de una
vivienda, sin realizar los procedimientos basicos para garantizar los diferentes trabajos,

reduciendo en ocasiones la vida Gtil de los materiales hidraulicos y eléctricos.

Los profesionales en la ciudad de Latacunga en sistemas hidraulicos y eléctricos, si bien
la empresa es pionera con esta nueva idea de negocio teniendo asi una competencia
basada en personas con conocimientos empiricos en lo que es gasfiteria y electricidad.

Otro de los factores a considerar es que existen empresas, que si bien se enfocan a lo
hidraulico pero no a lo eléctrico y otras empresas que se enfocan al tema eléctrico pero

no a los sistemas hidraulicos, una de las empresas que esta enfocada en las dos ramas es
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KYWY, lamentablemente no tienen personal que instale los productos en los hogares o
donde lo requiera el cliente.

Tabla N° 10 Empresa en Cotopaxi.

EMPRESAS HIDRAUL ICAS EMPRESAS ELECTRICAS.

INSSAHIPA EL CONTACTOR
FERRETERIA SAN AGUSTIN MERCURIO.
SANSUR KYWY
KYWY ELECTRONICA ENRIQUEZ.
BYCACE

Fuente: Camara De Comercio De Cotopaxi
Elaborado por: Richard Parrefio.

Otra de las competencias indirectas en lo referente a mano de obra son los maestros
artesanos que tienen como profesion, la gasfiteria y otros la rama eléctrica.
Segln la junta la JUNTA DE DEFENSA DEL ARTESANO DE COTOPAXI se

encuentran registrados artesanos en las ramas artesanales de:

Gasfiteria (Plomeria) 5

Electricidad de construcciones 4

La oferta en sistemas hidraulico y eléctricos estan divididas en 2 secciones y son parte
de la misma, en este caso la comercializacion de material eléctrico e hidraulico por parte
de diferentes locales comerciales, y la otra seccion es la de maestros fontaneros
(plomeros) y eléctricos que son una competencia directa al momento de incursionar con

el emprendimiento.

Para el afio 2016 se produjo un aumento en locales comerciales como la cadena ferretera

KYWY que dispone de material eléctrico e hidraulico, mientras que en la Junta De
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Defensa del Artesanos de Cotopaxi existe un aumento para este afio donde estan
registrados un total de 5 fontaneros y 4 maestros eléctricos, para este 2016 existe un total
de 16 ofertantes, cabe recalcar que hay personal sin registro pero gracias al censo del

afio 2010 podemaos tener una mejor referencia.

Tabla N° 11 Oferta del mercado oferta del mercado

2010 173094 1,75% 8655 8655
2011 176123 1,75% 8806 8806
2012 179205 1,75% 8960 8960
2013 182341 1,75% 9117 9117
2014 185532 1,75% 9277 9277
2015 188779 1,75% 9439 9439
2016 192083 1,75% 9604 9604
2017 195444 1,75% 9772 9772
2018 198865 1,75% 9943 9943
2019 202345 1,75% 10117 10117
2020 205886 1,75% 10294 10294
2021 209489 1,75% 10474 10474
2022 211001 10550 10550

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Richard Parrefio.
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Gréfico N° 15 Crecimiento de la oferta.
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Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Richard Parrefio.
Para la oferta se inicié con una investigacion de la poblacion econdmicamente activa
(PEA) en la provincia de Cotopaxi, tanto mujeres como hombres, se sumod los dos
P.E.A., a continuacidn se investigd los reportes del INEC del afio 2010 que fue el Gltimo
censo poblacional, donde arroja como resultado que en la provincia de Cotopaxi el 5%
del P.E.A. se dedica a la construccion, cabe mencionar que se incluye desde albafiles

hasta profesionales indistintamente.

Segun conversaciones mantenidas con diferentes representantes de la construccion estos
valores coinciden especialmente en la rama que se va incursionar, debido a que maestros
albafiiles son requeridos para realizar trabajos tanto hidraulicos como eléctricos ya sea
en hogares o en proyectos, lo cual no garantiza la ejecucion eficiente de las obras, es por
esta razon que se tomd todo el porcentaje de la construcciéon, los cuales son

competidores directos en lo referente a mano de obra.
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3.4 Mercado potencial para el proyecto.
Es la determinacion en términos cuantitativos de los requerimientos de productos o

servicios para satisfacer las necesidades de la poblacion. (Morales J, 2009).

Tabla N° 12 Demanda potencial insatisfecha

Afio Demanda Oferta DPI

2010 154087 8655 145432
2011 156784 8806 147977
2012 159527 8960 150567
2013 162319 9117 153202
2014 165160 9277 155883
2015 168050 9439 158611
2016 170991 9604 161387
2017 173983 9772 164211
2018 177028 9943 167085
2019 180126 10117 170008
2020 183278 10294 172984
2021 186485 10474 176011
2022 189749 10550 179199

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Richard Parrefio.
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Gréafico N° 26 Demanda potencial insatisfecha.
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Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Richard Parrefio.

La demanda potencial insatisfecha (DPI), es la parte donde la oferta no alcanza a cubrir
el porcentaje de demanda, en consecuencia como nuevo empresario es factible llegar a
cada uno de estos usuarios; en este caso del DPI para el afio 2016 es de 145.432 clientes
donde se puede llegar con la calidad y garantia requerida, tanto en los productos como

en los diferentes servicios.

En el afio 2022 el crecimiento del nimero de usuarios es mas notorio, considerando que
en el periodo de estudio la oferta no mantiene los niveles de crecimiento sostenido,
como la que tiene los consumidores, provocando que exista una mayor diferencia. Hoy
en dia este tipo de servicios es de gran importancia, y por ende a nivel provincial la
empresa podra desarrollarse de mejor manera, debido a que no hay competitividad
exigente, es decir no hay una saturacion en el mercado de empresas que en un mismo
lugar se oferte la comercializacion, asesoria, reparacion, mantenimiento e instalacion de

los sistemas hidraulicos y eléctricos.

El DPI es importante para poder saber si es viable y oportuno crear un emprendimiento
innovador, donde cada cliente tendra una solucion eficiente y rapida para solventar cada
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problema. Al verificar que no existe una saturacion con este tipo de negocio, crea la
confianza para llegar a la promocion de productos y servicios, tanto en empresas de
gran envergadura hasta el usuario de un medidor de casa, es primordial llegar a la
industria para que emplee mano de obra de la provincia y no llamar a empresas
capitalinas; es aqui donde se tendra la oportunidad de promocionar el emprendimiento
mediante con trabajos eficientes y productos de calidad, logrando tener una fidelizacion

de la empresa y del usuario.

3.5 Precio.

El precio es el valor de los productos expresado en términos monetarios. (Morales J,
2009, p. 71) Es la cantidad monetaria a la cual los productores estan dispuestos a vender
y los consumidores a comprar un bien o servicio, cuando la oferta y la demanda estan en
equilibrio. (Urbina, 2013, p. 48)

Al momento de fijar los precios existen varias opciones, pero en este caso al tratarse de
servicios integrados donde existen una gran cantidad de opciones para el cliente basada
en la necesidad de cada uno, desde soluciones muy basicas como también sistemas de
gran complejidad, por tanto la lista de productos es extensa. Asi mismo, en el tema de
reparaciones el servicio tendré un valor acorde al tipo de repuesto, debido a que existen
repuestos de facil instalacibn y manejo, como reparaciones que requieren un
conocimiento técnico para poder ser reparados, un ejemplo claro es el cambio de
impulsores de una bomba multi-etapas donde se requiere tener un conocimiento exacto y

prolijo para colocar dada uno de sus impulsores en su lugar.

En general los precios son muy variables, asi pues, tendran una variacion de acuerdo a la
necesidad de funcionamiento, tiempo de ejecucion como también de la accesibilidad a la
instalacién o reparacion de cada producto. Es por esta razon que se detalla la siguiente
lista con los servicios que tienen gran demanda basada en organizaciones que se ubican

en la capital del pais con larga historia empresarial.
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Tabla N° 13 Lista de precios de cada servicio.

Por hora de trabajo

Detalle Unid Precio.
Mantenimiento de bombas de agua Unid 20,00
Instalacion de bombas de agua Unid 15,00
Mantenimiento de calefones a gas. Unid 15,00
Mantenimiento de calefon eléctrico Unid 20,00
Instalacion de calefén a gas y eléctrico Unid 10,00
Instalacion punto de luz Unid 6,00
Instalacion punto de agua Unid 6,00
Instalacion de bomba sumergible Mts 20,00
Limpieza de pozo Mts 20,00
Instalacion tableros eléctricos Unid 30,00
Asesoria en general Unid Gratuita
Reparacion Unid Dependencia del

valor del repuesto

Fuente: Acero Comercial.
Elaborado por: Richard Parrefio.

Para los materiales se considerd la tabla proporcionada por las diferentes empresas
fabricantes, detallada a continuacion con sus respectivos precios al publico y su precio al
costo, donde en la parte de anexos se encontraré la lista completa.

La lista a continuacion detallada es un resumen de toda la lista total donde se encuentra

equipos, accesorios hidraulicos y eléctricos de diferente clase.
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BOMBA AANN AP 50 50 11-3 DE 2" 2HP 200V/60C/3F (96010901)

BOMBA AANN AP 50 50 11-1 DE 2" 2.5 HP 230V/60C/1F (96010690)
BOMBA AUTOCEB 10FPTY 1HP 115/230/60/1F PLASTICA (93352010)
BOMBA SUMERGIBLE 4" SOLAR PAK 90044520 45 GPM

BOMBA MULTIET 5SVB6F50-7-S DE 5HP 230/60C/1F VERT(91284301)
BOMBA MULTIET 5SVB6F754-S 5HP 230/60C/1F VERTICAL(91284350)
BOMBA STANDARD 10DC1.5-CCMHDB 10HP/220V/60C/1F (93190221)
BOMBA CENTRIF 25HP 230/460/60/3F 3ETAPAS(FMG 2325)4182.5278
BOMBA 12.5HP 2"X1.1/4" 210 EJE LIBRE P/MOTOR FN2B 4150.2119
BOMBA 15HP 220/440V/1F 3"X2-1/2" NPT F15K150BL 4041.5160

BOMB SUMER AANN 4VC5000M4-43 23548F012 50 HP 460/3F/1750 RPM
BOMBA SUMERG AANN 3MW30M4-23 3HP 440-3-60 1750RPM 26471E023
BOMB SUMERG AANN 3MW30M4-43 3HP 460-3-60 1750RPM (26471E024)
BRIDA GALV. ROSCADA C-PERNOS DE 1/2"

Tabla N° 14 Lista resumen de precios accesorios y equipos.

Nombre del producto

BRIDA GALV. ROSCADA DE 1"
BRIDA GALV. ROSCADA DE 1/2"
BRIDA GALV. ROSCADA DE 1-1/2"
BRIDA GALV. ROSCADA DE 1-1/4"
BRIDA GALV. ROSCADA DE 2"
BRIDA GALV. ROSCADA DE 3/4"

BUSHING GALYV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALYV.
BUSHING GALYV.
BUSHING GALYV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALYV.

CLASE 150 DE 1" x 3/4"
CLASE 150 DE 1" x 3/8"
CLASE 150 DE 1/2" x 1/4"
CLASE 150 DE 1/2" x 3/8"
CLASE 150 DE 1-1/2" x 1"

CLASE 150 DE 1-1/2" x 3/4"
CLASE 150 DE 1-1/2" x 3/8"

CLASE 150 DE 1-1/4" x 1"

CLASE 150 DE 1-1/4" x 1/2"

Fuente: Tupy S.A

Elaborado por: Richard Parrefio
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Precio de

costo.
$1.211,90
$1.301,47
$ 286,71
$2.406,13
$1.382,08
$1.273,61
$1.593,67
$1.859,93
$1.226,07
$1.762,57
$9.349,60
$1.115,35
$1.444,87
$144
$2,53
$1,68
$4,81
$2,90
$4,93
$1,60
$0,89
$1,06
$0,52
$0,52
$1,76
$1,73
$1,60
$1,32
$1,32

Precio de

venta.
$2.019,83
$2.169,11
$ 477,85
$4.010,22
$2.303,47
$2.122,69
$2.656,11
$3.099,89
$2.043,45
$2.937,61
$ 15.582,66
$1.858,91
$2.408,11
$2,61
$4,58
$3,04
$8,72
$5,25
$8,92
$2,90
$1,61
$1,92
$0,94
$0,94
$3,19
$313
$2,90
$2,39
$2,39



Los precios de los diferentes materiales se encuentran con sus respectivas marcas, tanto
en la parte hidraulica como eléctrica, estas son proporcionadas por los diferentes
importadores directos y autorizados de las principales marcas; es por esta razon que la
empresa se basard en estos precios que son autorizados para la distribucion de los

diferentes productos a nivel nacional.

3.6 Canales de comercializacion.

Los canales realizan una valiosa contribucion al desarrollo econdémico del territorio,
tanto directamente a través de su aportacion al producto interno bruto y a la creacion de
empleo como indirectamente mediante las funciones que presta para otros sectores
productivos. (Sebastian., 2014, p. 17). Segun (Urbina, 2013, p. 52) la comercializacion
es la actividad que permite al producto hacer llegar un bien o servicio al consumidor con

los beneficios de tiempo y lugar.

Un sistema donde se puede llegar a los potenciales clientes, estd deberd aplicarse
utilizando la promocién. Mediante esta variable se podra ingresar al mercado y la
empresa podra consolidarse en el mismo, es decir dar a conocer, la comercializacion de
los productos se dard mediante ventas internas en un local comercial, también una venta
externa mediante un vendedor el cual tendra un recorrido para promocionar y vender los

productos y servicios.
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Grafico N° 27 Canales de comercializacion.
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Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio

3.7 Canales de distribucion.

Es la actividad de movilizacion del traslado del producto o servicio al consumidor final
utilizando diferentes medios de distribucién. Para poder llegar con el producto o servicio

sé utilizara el método directo, es decir desde la empresa hasta los usuarios directamente.

Canal de marketing también llamado canal de distribucion, es el conjunto de
organizaciones independientes que participan el proceso de poner un producto o servicio
a disposiciéon del consumidor final o de un usuario. (PHILIP, 2010). Segin (Lima
Suarez, 2011). Es el recorrido que atraviesa el producto, desde el fabricante o productor

hasta el consumidor final/usuario industrial.
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Debido a que se tratard directamente con el usuario se utilizard un canal directo, donde
la empresa podré llegar tanto con la comercializacion y el servicio; para esto se debe
tener una mayor distribucion de tiempos, donde se podrad distribuir al personal
optimamente, solucionando con eficiencia los requerimientos de cada cliente, es asi que
la empresa sabrd si el usuario Ilama por un determinado servicio, se debera tener tanto el
stock de inventario suficiente y el personal disponible para llegar al mismo o a su vez
tener una agenda con las citas a cubrir, con un horario atractivo para poder satisfacer la

necesidad del cliente.

Grafico N° 28 Venta Directa
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Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Richard Parrefio

3.8 Estrategia de comercializacion.

La estrategia de comercializacion de servicio de la empresa se basard en el marketing

mix que se detalla a continuacion.
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PRECIO

PRODUCTO

PROMOCION

Tabla N° 15 El enfoque de los elementos segun el marketing mix.
ESTRATEGIA

OBJETIVO

Penetrar en el mercado.

Mejorar la participacién

en el mercado.

Optimizar los precios en

el mercado.

Mejorar la rotatividad en

inventarios

Crear procesos de calidad

en cada servicio.

Incrementar las ventas de

productos de baja

rotacion.

Alcanzar niveles éptimos

en las relaciones publicas.
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Dar a conocer los precios en el mercado.
Ofrecer descuentos por pronto pago, volumen
logrando penetrar en mercados.

Establecer precios atractivos para aumentar
nuestra demanda.

Reducir los precios con el fin de atraer una
mayor clientela o incentivar las ventas.

Investigar precios de la competencia para ser
competitivos en el mercado.

Crear alianzas con proveedores, importadores
para una distribucion directa y mayorista.

Disponer una variedad en productos.

Adicionar al producto otros servicios
complementarios para el mejor funcionamiento

del mismo.

Disefiar el manual de procesos de la empresa.

Utilizar los anuncios

promocionar las ventajas de los productos de

publicitarios  para

baja rotacion.
Brindar descuentos especiales en determinados
productos y fechas.

de
las ventajas

Implantar rondas negocios donde

promocionaremos que tenemos
como organizacion con la participacién de
empresas publicas y privadas.

de

potenciales para dar a conocer los productos y

Comprar una base de datos clientes
servicios.

Ofrecer productos y servicios a través de
llamadas telefdnica, envié de correos o visitas a
empresas.

Participar en ferias dentro la provincia donde se

promocionara los productos y servicios.



e Llegar con promociones a clientes potenciales.

Promocionar nuestros e Crear una fan page en las diferentes redes
productos. sociales para dar a conocer los productos y
servicios.
Establecer el canal de e Realizar un andlisis de las ventajas y desventaja
distribucion apropiado. de cada tipo de canal.
PLAZA e llegar a empresas mediante paquetes de

emergencia con tiempos de reaccién inmediata.

Mejor la accesibilidad al e Analizar las opciones de ubicacién mediante una
negocio. matriz de relacion.

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Richard Parrefio

3.8.1 Estrategia de producto.

Esta es la primera P que compone el modelo. Es la variable con la cual se define todo
esquema productivo y comercial de una empresa, ya que es a través de la definicién y
disefio apropiado del producto que se logran satisfacer las necesidades de los
consumidores y estructurar toda la cadena de produccion. (Alejandro Ramirez-
Velasquez2, 2012).

Los productos a ofrecer son materiales tanto para sistemas hidraulicos como eléctricos
con su respectiva asesoria, mantenimiento, reparacion, e instalacion de los mismos,
acordes a las necesidades del cliente con tecnologia y personal capacitado para cada una
de las areas, desde basicos sistemas hasta llegar a complejas instalaciones como

productos de alta fiabilidad.

De acuerdo con las encuestas realizadas, este tipo de emprendimiento con el producto
final a ofrecer a cada uno de ellos tiene una gran aceptacion, mediante la misma se
comprobo que en su gran mayoria la poblacion no tiene un conocimiento de donde poder
adquirir este tipo de productos y servicios en la ciudad, la estrategia primordial sera un

mantenimiento gratis durante el afio para el producto.

54



Grafico N° 29: Productos.

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Richard Parrefio

3.8.2 Estrategia de precio.

El precio es la cantidad monetaria que se establece por el mercado o por un distribuidor
mediante la transaccién de un producto o servicio, también tendré que ser accesible tanto
para el consumidor como para generar ganancia a la empresa, y esté acorde a la
economia de la nacion, sin quitar el nivel de competitividad que la empresa desea tener,
especialmente cuando se esta en una etapa de ingreso al mercado, donde a futuro se
podra analizar el incremento o decremento de los mismos de acuerdo a la economia del
pais, como también a su competitividad y a la mejora de los procesos internos. Cabe
mencionar que los precios estaran acorde al tipo de servicio y producto. Cada una de las
actividades es diferente y tendran una complejidad variada de acuerdo a la necesidad que
se desea solventar al cliente, los precios seran variables y estara sujeto a la cantidad de
compra de cada cliente, la cual segun la misma se otorgara descuentos y promociones

que iran desde descuentos del 1% al 15%.

Gréfico N° 30: Descuentos de Precios

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Richard Parrefio
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3.8.3 Estrategia de promocion.

Mediante la encuesta en la pregunta No.10 y al anélisis, se puede llegar a decir que las
redes sociales y la television seran los medios para impulsar el ingreso de la empresa al

mercado, asi como también para dar a conocer las diferentes promociones.

Estard enfocada a un segmento de mercado donde se encontraran involucrados los jefes
de hogar de toda clase social, los gerentes o directivos de empresas, como también los

representantes de los diferentes tipos de GAD, los cuales seran los potenciales clientes.

Una de las principales promociones sera la instalacién gratuita de bombas y calefones a
la hora de adquirir los productos mencionados con su respectiva garantia de instalacion y

del producto.

La promocion de post-venta es otra de las fortalezas para poder ingresar al mercado,
mediante el andlisis e interpretacion de la pregunta No.6 de la encuesta realizada, la
gente adquiere por lo menos una vez al afio un servicio hidraulico o eléctrico, y por esta
razon la promocion post-venta serd un mantenimiento gratuito en bombas y calefones al

afio de su compra.

Crear una fan page en las diferentes redes sociales para dar a conocer los productos y

servicios.

Gréfico N°31: Fan Page
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Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Richard Parrefio
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3.8.4 Estrategia de plaza.

La variable plaza sefiala el escenario especializado donde se comercializa el producto y

se concreta la venta. (Alejandro Ramirez-Velasquez2, 2012).

La empresa estard enfocada en la comercializacion y en el servicios de asesoria,
mantenimiento, reparacion e instalacion de los mismos, por esta razon se tendra un canal

directo, es decir empresa - usuario.

Los paquetes de reaccion estaran enfocados en la solucion inmediata a problemas
hidraulicos y eléctricos que pueda sufrir la empresa por diferentes motivos, esto generara

confianza y fidelizacion en las organizaciones.

El lugar donde la empresa se enfocard, sera en la ciudad de Latacunga sin dejar de lado
a las ciudades aledafias como son Salcedo, Pujili, Saquisili, Sigchos con sus respectivas

parroquias.

Grafico N° 32: Plaza ubicacion

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Richard Parrefio
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CAPITULO IV

ESTUDIO TECNICO.
Es la investigacion que consta la determinacién del tamafio Optimo de la planta,
ingenieria del proyecto y andlisis organizativo, administrativo y legal. (Urbina, 2013, p.
75). Segun (Sapag N., 2014). Proveer informacién para cuantificar el monto de las

inversiones y de los costos de operacion pertinentes a esta area.

Se considera al estudio técnico como la recoleccion de informacion para saber la
cantidad de recursos que se tiene para poder desarrollar el proyecto, mediante los

analisis organizativos, administrativos y legales para la creacion de la misma.

Es primordial el estudio técnico para cualquier tipo de creacion de empresa, debido a
que permite saber que tan grande o que tan pequefia sera la misma, por lo que estara
sujeta a conocer la cantidad de produccion o la cantidad de servicios a proveer en un
tiempo determinado, también para entender la inversion que se deberd considerar al
solventar la creacion de la empresa de acuerdo al estudio técnico conjuntamente con el

estudio financiero.

4.1 Tamaio del emprendimiento.
Tabla N° 16 Demanda potencial insatisfecha.

ANO DEMANDA OFERTA DPI % DPI REAL

2016 170991 9604 161387 71% 114584
2017 173983 9772 164211 71% 116590
2018 177028 9943 167085 71% 118630
2019 180126 10117 170008 71% 120706
2020 183278 10294 172984 71% 122818
2021 186485 10474 176011 71% 124968
2022 189749 10550 179199 71% 127231

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Richard Parrefio
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Grafico N° 33 D.P.l. 71%

128000

126000 /
124000 /
122000 /

120000 /

118000 /

v~
116000
/

114000

112000
2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Richard Parrefio

Calculada la demanda potencial insatisfecha, se recurrio a la encuesta que se realizo, en
la pregunta numero 1, que del 100% encuestado el 71% de los mismos no conocen una
empresa ya sea hidraulica o eléctrica en el mercado, por lo cual se basé en esta
informacion real para saber el porcentaje de demandantes insatisfechos.

El crecimiento en el periodo analizado del DPI real va del afio 2016 que es de 114.584

usuarios, hasta el 2022 con una DPI real de 127.231 usuarios.
a. Factores determinantes del tamafio.

Para establecer el tamafio requerido es importante tomar en cuenta algunos aspectos de

relevancia.
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Tabla N° 17 Factores determinantes de emprendimiento.

Demanda Segun INEC es de 173.983 usuarios para el afio 2017

Disponibilidad La disponibilidad del servicio y comercializacion es del 95% a nivel
provincial.

Transporte Contaremos con un vehiculo.

Mano de obra Mano de obra capacitada con 3 obreros y dos técnicos.

Tecnologia y equipos Equipo de primera generacion.

Financiamiento 81,36%% propio y 18,64% entidad financiera.

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Richard Parrefio.

Demanda.

La demanda para este proyecto se estudié en el capitulo anterior, logrando establecer la
misma, donde mediante informacion del INEC se establecié como demanda la cantidad
de 173.983 clientes para el afio 2017, entre usuarios de servicios eléctricos y de agua
dentro de la provincia de Cotopaxi, lo cual es un dato de suma importancia para poder

establecer el tamafio del emprendimiento.

Disponibilidad.
Este es un factor de importancia, debido a que es la disponibilidad que tiene la empresa
para poder llegar a diferentes partes de la provincia tanto con el servicio como en cada

uno de los productos.

La disponibilidad como empresa serd de un 95% a nivel provincial, por lo que las
principales ciudades de la provincia se encuentra cercanas a la capital, es asi que la
disponibilidad para llegar a ciudades lejanas como Sigchos y La Mana con los servicios
tendrén un trato especial la cual seran atendidas mediante agenda, para poder llegar los

fines de semana con una acumulacién de trabajo en las mismas ciudades, con la venta de

60



productos tendré otro tipo de trato debido que se podréa trabajar mediante encomiendas,
en caso de que el cliente requiera de forma emergente, si no es asi se procederd a

entregar un dia asignado para esta ciudad.

Transporte.
La empresa requiere obligatoriamente una camioneta o a su vez un camion basico, para

poder transportar la mercaderia especialmente la tuberia.

Mano de obra.

La empresa estara acorde a la demanda de los clientes, por lo tanto tendra mano de obra
calificada con personal de experiencia, con lo cual se garantiza cada uno de los trabajos,
dejando a un lado la parte empirica que hoy en dia se maneja en el sector hidraulico y
eléctrico.

La mano de obra se detalla en la tabla #13 y segun la encuesta mediante la pregunta # 7,
el promedio de precio para los servicios es de 15 dodlares la hora segun el tipo de

trabajo a ejecutar.

Tecnologia y equipos.

Este proyecto quiere brindar productos y servicios de calidad, es por esta razon que se
contard con productos y maquinaria de punta, con la ultima tendencia en sistemas
hidraulicos y eléctricos, con productos que solucionen eficazmente los diferentes
problemas del cliente.

De igual manera en la parte de servicios se contard con herramientas de ultima
generacion, para poder solucionar los diferentes problemas con rapidez, eficiencia y
garantia. En la empresa sera primordial la seguridad para los colaboradores como para
los clientes, donde se utilizard tecnologia y herramienta adecuadas, basados en los

protocolos de seguridad.
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Financiamiento.

La parte del financiamiento es de gran importancia para poder crear una empresa, es asi
que como emprendedor, con un capital de inversion de un 81,36% para poder crear la
empresa de igual forma, el 18,64% restante se lo hara mediante un crédito financiero en

una entidad bancaria.

b. Tamarfio 6ptimo.
El tamafio de un proyecto es su capacidad instalada, y se expresa en unidades de

produccion por afio. (Urbina, 2013)

El tamafio es el volumen que la empresa puede abarcar una produccion o un servicio
dentro de un determinado periodo donde dependera de algunos factores y actividades.

En este caso la empresa no sera una empresa de produccion, mas bien sera una empresa
de comercializacion la misma que brindara servicios como reparacion, mantenimiento,

asesoria e instalacion de diferentes sistemas hidraulicos y eléctricos.

Tabla N° 18 Tamafio 6ptimo.
ANO DPI REAL PORCENTAJE FRECUENCIA TOTAL CLIENTES DIARIOS

2016 114584 10% 1 11458 32
2017 116590 10% 1 11659 32
2018 118630 10% 1 11863 33
2019 120706 10% 1 12071 34
2020 122818 10% 1 12282 34
2021 124968 10% 1 12497 35
2022 127231 10% 1 12723 35

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Richard Parrefio.

El tamafio 6ptimo de la empresa sera de acuerdo al DPI real que para el afio 2016 es de

114.584 usuarios, de este total el 10% serd lo que la empresa se ha puesto como

62



objetivo poder captar, basado en la cantidad de trabajadores, que estara conformado por
6 empleados en la parte de servicios y 1 en comercializacion. Los cuales deben atender a
los 32 clientes diarios que la empresa estima abarcar, distribuido para los 6 empleados
quienes estaran técnicamente capacitados, realizando de 5 a 6 actividades diarias y asi
cubrir las 8 horas laborables, repartidas entre comercializacion, servicios,

mantenimiento, reparacion e instalacion de sistemas eléctricos y hidréulicos.

Para la proyeccion del afio 2022 se tendra un estimado de 35 clientes diarios con un total
de 12.723 usuarios al afio, siendo una cantidad razonable para poder llegar a la etapa de

maduracion en ese afio.

4.2 Localizacion.
Es la determinacion de la ubicacion mas ventajosa de la planta de produccién o de
generacion de servicios, que se intenta en el proyecto de inversion, contribuyendo con la

satisfaccion de los requerimientos del mercado y de los insumos. (Morales J, 2009)

Es la ubicacion con mayor potencial para situar la empresa, donde cada uno de los
detalles tenga un beneficio tanto para el cliente como para la empresa, a continuacion

detallamos la matriz de localizacién en la tabla #19.

4.2.1 Macro localizacion.

La seleccidn del area, region o ciudad donde se ubicara el proyecto, se conoce como
estudio de macro localizacion. (Araujo Arevalo, 2012)

El area geografica es donde se ha de ubicar la empresa para la comercializacion asesoria,
reparacion, mantenimiento e instalacion de sistemas hidraulicos y eléctricos.

Pais: Ecuador

Provincia: Cotopaxi

Ciudad: Latacunga

Parroquia: La matriz (Latacunga)
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Grafico N° 34 Macro localizacion

T

Fuente: Google Maps
Elaborado por: Richard Parrefio.

4.2.2 Micro localizacion.
Una vez definida la zona de localizacion se determina el terreno o predio conveniente

para la ubicacion definitiva del proyecto. (Araujo Arevalo, 2012)

Método cuantitativo de puntos ponderados.

1| Bajo.
2 | Medio.
3 | Alto.

Tabla N° 19 Matriz de localizacion.

Factor Relevante Peso Calificacion Calificacion Calificacion Calificacion
asignado Ponderada Ponderada
Materia prima 0,1 2 0,2 1 0,1
Mercados 0,1 3 0,3 2 0,2
Servicios basicos 0,14 3 0,42 3 0,42
Aceptacion del cliente 0,09 3 0,27 2 0,18
Disponibilidad del 0,15 3 0,45 3 0,45
terreno
Restricciones 0,09 3 0,27 3 0,27
Zona segura 0,1 2 0,2 2 0,2
Vias de acceso y 0,13 3 0,39 1 0,13
trafico
Parqueadero 0,1 3 0,3 1 0,1
1 2,8 2,05

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.
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Después de realizar la matriz de localizacion donde se postul6 dos propuestas, una en el
sector céntrico y otra en la parte sur, donde los dos lugares son propios.

Mediante el estudio y con los factores relevantes para poder llevar a cabo la matriz, se
Ilegd a la conclusion, que la mejor opcion para implantar la empresa es el sector sur de
la ciudad, porque uno de los principales factores es las vias de acceso, como también las
fluidez que existe para llegar con los vehiculos, mientras que en la parte céntrica el caos
vehicular es un retraso, debido a que cada cliente tiene su tiempo ajustado, de igual
manera la salida y llegada de los empleados a los diferentes trabajos seran rapidos por la

parte sur, tanto que en el centro el tiempo de llegada sera mas largo.

4.3 Ingenieria del proyecto.

La ingenieria del proyecto se refiere a aquella parte del estudio técnico, que se relaciona
con su fase de produccién: que permita optimizar los recursos disponibles para la
fabricacion del producto o la prestacion de servicios. (J.E, 2009, p. 109)

“Resuelve todo lo concerniente a la instalacion y el funcionamiento de la planta.”

(Urbina, 2013)

Es la parte del proyecto donde se estudia lo que se necesita, para poner en marcha la
empresa mediante las diferentes fases para la comercializacidn y prestacion de servicios
a los clientes. La empresa estara dividida en varios tipos de actividades, tanto la
comercializacion, la asesoria, mantenimiento, reparacion e instalacion de productos y

sistemas hidraulicos o eléctricos.
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a. Producto — proceso.

Tabla N° 20 Flujograma Analitico Comercial.

FECHA: 17/01/2017
NOMBRE DEL METODO: COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS .
ELABORADO: RICHARD PARRENO.
METODO PROPUESTO. NUMERO DE CANTIDAD.
ACTIVIDAD
DETALLE DEL METODO. I l . TIEMPO (MIN)  DISTANCIA (M)
ENTRADA DEL
1 MIN 1 MTS
CLIENTE /.
ATENCION POR UN
2 MIN 2 MTS
ASESOR DE VENTAS
ASESORAR LOS
REQUERIMIENTOS 3 MIN 1 MTS
DEL CLIENTE
DAR A CONOCER LAS
VENTAJAS Y
3 MIN 1 MTS
DESVENTAJAS DEL
PRODUCTO
DEMOSTRACION DEL
8 MIN 5 MTS
PRODUCTO
ACCION DE
@ 2 MIN 1 MTS
TRANSACCION FINAL
TOTAL 19 MIN 11 MTS
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Richard Parrefio.
© PROCESO
I:] INSPECCION
|:‘> TRANSPORTE
ﬁl DOCUMENTOS
(: ESPERA
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b. Balance de Materiales.
El balance de materiales se hace con el objeto de incluir datos sobre las
relaciones técnicas de transformacion de las materias primas e insumos diversos

como productos finales, productos intermedios, subproductos y residuo. (Araujo
Arevalo, 2012, p. 87)

Tabla N° 21 Flujograma Analitico Servicios.
FECHA: 17/01/2017

NOMBRE DEL METODO: COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS 5
ELABORADO: RICHARD PARRENO.

METODO PROPUESTO. NUMERO DE CANTIDAD.

ACTIVIDAD

DETALLE DEL METODO. TIEMPO (MIN)  DISTANCIA (M)

RECEPCION DE

1 MIN 1 MTS
TRABAJO

=4 1| L\ 4

ORDEN DE TRABAJO 5 MIN 2 MTS

REPARACION,
MANTENIMIENTOE
INSTALACION
PRUEBAS DE

TRABAJO >. 10 MIN 1 MTS
ENTREGA DE P
SERVICIO o 5 MIN 1 MTS

60 MIN 10 MTS

ASESORIA ’ 10 MIN 1 MTS

121 MIN 16 MTS
TOTAL

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Richard Parrefio.
© PROcCESS

—
[ — TRANSPORTE

*' DOCUMENTOS
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Tabla N° 22 Requerimiento de equipo.

MAQUINA Maquina para sacar rosca en tuberias de
ROSCADORA cualquier tipo.

2 SUELTADE ESTANO Suelda para soldar tuberia de cobre con plata 1

al 95%

3 TANQUE CISTERNA Recolector de agua para realizar pruebas de 1
500L sistemas.

4 COMPRESOR DE Dar presion a las tuberias, mediante lineas de 1
200PSI aire.

5 MULTIMETRO Verificar las caracteristicas de electricidad en 1
DIGITAL cada linea.

6 SUBMONITOR Computador digital que da a conocer datos de 1

cada sistema.

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.

Tabla N° 23 Requerimiento de equipo segun necesidad.

1 TRANSFORMADOR DE Transforma la energia matriz a
ENERGIA 220v - 440v un voltaje determinado
2 TABLERO DE CONTROL Controlador de energia para 1
taller.

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.
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Tabla N° 24 Herramientas.

Llaves de tubo

Llaves de pico

Playo

Pinzas

Martillo

Alicate

Cierra

Desarmador plano

© 0 N o g b~ W N -

Desarmador estrella

Caso

[N
o

Guantes

[N
[N

W W W W W W W W wWw w w w

=
N

Zapatos pinta de acero

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.

Tabla N° 25 Equipo de computacion.

1 Computadora
2 Impresora 1
3 Celular 2

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.
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Tabla N° 26 Equipo de transporte

1 Camioneta 1

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.

Tabla N° 27: Tramites.

1 Pago de tramites 1

Fuente: Investigacidn propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.

Tabla N° 28 Servicios basicos.

1 Agua 1
2 Luz 1

Internet 1
3 Telefono 1

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.

Tabla N° 29 Publicidad

1 Propaganda en radio 1

2 Propaganda en tv 1

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.
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Tabla N° 30 Suministro de oficina

1 Papel bond 1000
3 Lapices 12
4 Esferograficos 12
5 Archivadores. 5

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.

Tabla N° 31 Muebles.

Escritorio

Sillas

Teléfono

Mueble

o B W N
gl NN NN

Mostradores

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.

Tabla N° 32 Requerimiento de personal.

Gerente Jefe de empresa. 1
Contadora Contabilidad de la empresa 1
Abogado Aspectos legales. 1
Vendedor Comercializacion de productos y servicios. 1




Ingeniero civil Jefe rama hidraulica, asesoria y disefio.
Ingeniero eléctrico  Jefe rama eléctrica, asesoria y disefio.
Maestros fontanero Personal de ejecucion de obras.
Maestro eléctrico Personal de ejecucion de obras.
Albafiil Obra gris

,
Y I e

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.

En la parte de requerimiento de personal se necesitara un total de 5 personas en la cual
se detallan en la tabla de requerimientos, un ingeniero civil para las obras hidraulicas y
de fluidos, de igual forma el ingeniero eléctrico tendré a su cargo la parte eléctrica, por
tanto estas dos personas estaran a cargo de cada uno de su sector, verificado y
supervisado por el gerente general como parte principal de la organizacién, la misma
tendra la suficiente experiencia para poder supervisar estos sectores; los maestros tanto
el fontanero, el electricista y el albafiil son los que realizarén la parte de apoyo en cada
una de las actividades siempre en cada rama, cabe recalcar que en caso no tener
acumulacién de trabajo en cada sector, cada jefe podra servir de apoyo con su ayudante
a la instalacion eléctrica o viceversa la cual ayudara a salir de manera eficiente y rapida

en cada una de las actividades.

c. Periodo operacional estimado.

El periodo operacional de la planta, se conoce como el periodo econémico del proyecto
0 vida y es el tiempo que define todas las proyecciones (demanda, oferta, ingresos,
egresos etc.) (Foncrei, 2000, p. 22)

La parte operacional del proyecto se estima estar lista en 30 dias laborables, mediante
los permisos y patentes municipales, de la misma manera el trato que con lleva los
permisos por parte del S.R.1 para poder sacar el RUC de persona natural.

El periodo de vida del proyecto sera de 25 afios, debido especialmente al cambio en las
generaciones que por parte de la familia y la empresa tendra durante este tiempo

logrando consolidarse como empresa y dejar cimentado para nuevas generaciones.
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Para el periodo de maduracion de la empresa se estima 5 afios, es decir para tener una
estabilidad empresarial, tanto en la comercializaciébn como en los servicios que se
brindara a la provincia, desde el momento que se invierte en la idea de negocio hasta

conseguir una liquidez para la empresa.

d. Capacidad de produccion.

La capacidad de produccién en este proyecto estara sujeto al tipo de servicio que los
clientes requieran, en las cuales pueden ser desde una asesoria de 10min hasta la
instalacion de completos sistemas hidraulicos y eléctricos, es por esta razén que a
continuacion se presenta la tabla con tiempos de ejecucion de las principales actividades
con una mayor demanda dentro del sector hidraulico y eléctrico.

Estos tiempos de comercializacion y servicio estardn sujetas a los lugares donde se
realizara la misma, dependiendo de las distancias, estas tendran un tiempo estimado de

viaje.
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Tabla N° 33 Tiempo de actividades.

DESCRIPCION DE ACTIVIDAD
ASESORIA
COMERCIALIZACION
COMERCIALIZACION EN LOS G.A.D
MANTENIMIENTO DE CALEFON
INSTALACION DE CALEFON
REPARACION DE CALEFON
INSTALACION DE SISTEMA HIDRONEUMATICO
MANTENIMIENTO DE SISTEMA HIDREUNEMATICO
REPARACION DE SISTEMA HIDRONEUMATICO.
INSTALACION DE SISTEMAS DE BOMBEO
INSTALACION DE TABLEROS ELECTRICOS
REPARACION DE TABLEROS ELECTRICOS
INSTALACION DE SISTEMA ELECTRICOS.
INSTALACION DE SISTEMAS HIDRAULICOS DOMICILIARIAS
INSTALACION DE SISTEMAS ELECTRICOS DOMICILIARIAS.
CORRECCION DE PUNTO DE AGUA EN HOGARES
INSTALACION DE BOMBAS EN POZOZ PROFUNDOS
INSTALACION DE SISTEMAS DE NIVEL EN POZOS
INSTALACION ELECTRICA PARA POZOS.

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.
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30 MIN

10-30 MIN
8-15 DIAS

45 MIN

30 MIN

60 MIN

120 MIN

60 MIN

60 MIN

24-72 HORAS
2-4 HORAS

2 HORAS

2 HORAS

24- 72 HORAS
24- 72 HORAS
1-2 HORAS

24 - 96 HORAS
24 - 96 HORAS
24 - 96 HORAS



e. Distribucion de maquinariay equipos (Lay Out)

Grafico N° 35 Distribucion en la empresa.

BODEGA
PEODUCTOS
HIDFEAULICOS Y
ELECTRICOS.

MESAS
Ok
IRABAJO

TARIMAS PRODUCTO
TERMINADOLISTO
PARA EMBARCAR

COMERCIALTIZACION
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CAPITULO V

ESTUDIO ORGANIZACIONAL.

Se refiere al proceso de la gestion de la estructura de la organizacion, cuyo propdsito es
permitir que esta pueda realizar y coordinar las acciones necesarias para alcanzar sus
metas. (Franklin B., 2011)

Atiende los factores propios de la actividad ejecutiva de la administracion del proyecto:

organizacion, procedimientos administrativos y jerarquizacion. (Sapag N., 2014)

El estudio organizacional es la actividad que atiende los diferentes procesos de la parte
organizacional de la empresa, lo cual permitird a la organizacion una mejor ejecucion y

coordinacion en las diferentes areas, una mejor organizacion entre cada actividad.

Entre los principales factores, la parte administrativa tiene mayor importancia, puesto
que cada procedimiento con cada actividad, lograran eficiencia en cada procedimiento,
con responsabilidades en cada una de ellas, especificando cuéles son sus roles a cumplir
dentro de la empresa.

5.1 Aspectos generales.

En el proyecto se debera estipular el tipo de empresa que se piensa establecer, forma
juridica, fecha de constitucién, duracion, domicilio de la planta y de la oficina, monto
del capital social y nacionalidad de los accionistas y porcentaje de participacion de cada
uno de ellos. (Foncrei, 2000, p. 24)

Es importante estipular cuales son los diferentes parametros que la empresa debe tener,

tanto en el ambito local, como a nivel nacional, lo cual permite tener un mejor manejo y
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control por parte de los diferentes entes externos; esto proporcionara un mejor

funcionamiento dentro y fuera de la organizacion.

5.1.1 La empresa

Es una unidad productiva y organizativa cuyo objeto es la produccion de bienes o la
prestacion de un servicio, para satisfacer las necesidades y demandas de los clientes, con
fines econdmicos y comerciales. (Campo, 2014, p. 14).

La empresa esta enfocada en la comercializacidn, asesoria, mantenimiento, reparacion e
instalacion de sistemas hidraulicos y eléctricos, lo cual tendré diferentes areas para
explotar como organizacion, tanto en el dmbito comercial como en el ambito del
servicio. El negocio se caracterizara por su eficiencia y garantia que brindara en cada
actividad, lo cual dara un plus a la empresa, debido a que el cliente encontrara en un
mismo lugar el producto y el servicio, causando en el usuario un ahorro de tiempo y

dinero.

5.2 Disefio organizacional.

5.2.1 Raz6n social.

“SERVICIOS INTEGRADOS HIDRAULICOS Y ELECTRICOS PARRENO”
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5.2.2 Logotipo

Propietario: Richard Parrefio.

Ciudad. Latacunga.

5.2.3 Direccidn estratégica.

Misién.

Somos una empresa que brinda a sus clientes servicios, productos y asesoria en el
manejo de sistemas hidraulicos y eléctricos, mediante el uso de tecnologia,
profesionalismo con personal capacitado acorde a los requerimientos de los diferentes
sistemas, logrando satisfacer las necesidades del cliente, el cual se convierte en socio

estratégico.

Vision.

“Al 2022, ser lideres en servicios integrados en el mercado nacional, en la
comercializacion y servicio tanto hidraulico como eléctrico, con alta tecnologia y
altamente productiva, con vocacién de servicio, formada por profesionales calificados y
comprometidos, que satisfagan sus necesidades con el uso de las mas diversas

tecnologias de generacion y administracion para proveer soluciones integrales.
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Objetivos.

v

Maximizar las utilidades de la empresa dentro de los margenes esperados
mediante un manejo rentable de las finanzas.

Alcanzar un mejor manejo institucional dentro de las operaciones de la empresa
a mediano y largo plazo.

Mejorar la calidad de los diferentes productos y servicios.

Llegar a ser una empresa lider en el mercado de la provincia y crear una marca
de servicio.

Posicionar a la empresa como lider en el mercado

Tabla N° 34 Matriz F.O.D.A.

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.
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Tabla N° 35 Jerarquizacion.

EJECUTIVO Gerente general 1.1

AUXILIAR Abogado 1.5

ADMINISTRATIVO Vendedor 1.2
Contadora

OPERACIONAL Ingeniero civil 1.3

Ingeniero eléctrico

APOYO Maestros fontanero 1.4

Maestro eléctrico
Albaiiil

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.
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5.3 Organigrama estructural.

Gréfico N° 36 Organigrama estructural

GERENTE
GENERAL
ASESOR
LEGAL
DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
DE DE VENTAS. DE SERVICIOS.
CONTABILIDAD.
Hidraulico. Electricidad y
albafileria.
Elaborado simbolos
por: Aprobado por: Fecha. Apoyo
Richard Ing. Danilo rengonat
Parrefio. Altamirano 01/02/2017 fewente
Elaborado por: Richard Parrefio.
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5.4 Estructura funcional.
Grafico N° 37 Estructura funcional

1.0 Gerente General.

Dririgir, coondiner, supervizar pera ol eficients dezsmollo da la= actividades
dela ENPRESA.

Odenar los gstos, reconocer ¥ disponer los pagos 2 carpo de 1a Empresa.

Delager L2z foncionss que considers naceserizs de conformided con las
nodmas vigentss sobez la empresa.

Supsrvizarsl desamollo optimo de los diferentes departamentos como =l
dezzmollo de sus obras.

1.4 Asesor legal.

Fepresentar 2 la Empresa,
ant= los organizmos judicisl=
¥ admimistratives, en los
ssuntos da ceracter juridico
qu= 22 raguieran en la gestion
dz 1z Entidsd ¥ sjercer ol
control  de  lemslidsd de
los actos administratives pem
firma dal Gersnts.

1.1 Jefe 1.2 Jefe departamento 1.3 Jefe Departamento
Contabiidad ventas, de Servido,
Lkevar una contabilidad Elaborar prondsticos de Flanificar las diferentes
eficients de la empresa. ventas. contrataciones y
proyectos mediante la
Registrar y controlar los Establecer los precios de utilizacion de
recursos economicos basados cada prodwcto y servidio. CrOnOEramas.
en las politicas contables
establecidas por &l ente rector. Realizar publicidad y Dizefiar lzs dferentes
promocion de ventas. obras mediante las
Elaborar la consohdacion Exigencias tanto de
pericdica de los estados Cumplir el recorrido de diiente coma la de las
financieras. ventas externas de diferentes normas.
acuerdo g cronograma de
Preparar einformar cadauna seguimiento 3l chents. Uevar una direccian y
de Iz actividades contables CONTred 42 o proyectos.
dentro y fuera de la Realizar el seguimiento 3
organizacion. a rotacion de Supervizar el antes,
inventarios. durante y después de o
diferentes servicios.

Elaborado Simbolos s
por: Aprobado por: Fecha. Aoz

Richard Ing. Danilo Temporal

Parrefio. Altamirano 01/02/2017 | Seete

Elaborado por: Richard Parrefio.
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5.5 Manual de funciones.

Es un instrumento o documento donde se especifica el cargo y sus funciones a ejercer

dentro de una organizacion.

FUNCIONES.
GERENTE GENERAL

FUNCIONES

Dirigir, coordinar, supervisar para el eficiente desarrollo de las actividades de la
EMPRESA.

Ordenar los gastos, reconocer y disponer los pagos a cargo de la Empresa.
Supervisar el funcionamiento Optimo de los diferentes departamentos y el
desarrollo de sus obras.

Revisar diariamente los diferentes avances de las actividades realizadas en los
diferentes departamentos.

Solicitar balances oportunos y actualizados para conocer la situacion financiera
de la empresa.

Realizar constataciones fisicas las diferentes obras en proceso mediante un
cronograma preestablecido.

JEFE INMEDIATO
Organismos de control estatal y municipal.

Supervisa.

Es el encargado de revisar a todos los miembros de la organizacion.
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ASESORIA LEGAL

FUNCIONES
e Representar a la Empresa, ante los organismos judiciales y administrativos, en los
asuntos de caracter juridico que se requieran en la gestion de la Entidad y ejercer el
control de legalidad de los actos administrativos para firma del Gerente.
e Recabar informacion acerca de las diferentes normas legales, en la que se encuentre la
empresa, para evitar los diferentes problemas juridicos y penales que retrasen el

crecimiento de la organizacion.

JEFE INMEDIATO
Gerente general.
Supervisa.

Decisiones legales tomadas con por el gerente.
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DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO.
JEFE DEL DEPARTAMENTO DE CONTABILIDAD.
FUNCIONES

e Llevar una contabilidad eficiente de la empresa.
e Registrar y controlar los recursos econdémicos basados en las politicas contables
establecida por el ente rector.
e Elaborar la consolidacion periddica de los estados financieros.
e Preparar e informar cada una de las actividades contables dentro y fuera de la
organizacion.
JEFE INMEDIATO
Gerente general.
Supervisa

Al personal de vendedores.
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DEPARTAMENTO TECNICO.
JEFE DE DEPARTAMENTO DE VENTAS

FUNCIONES
 Elaborar prondsticos de ventas.
» Establecer los precios de cada producto y servicio.
« Realizar publicidad y promocién de ventas.

» Realizar el seguimiento a la rotacion de inventarios.

JEFE INMEDIATO
Gerente general
Supervisa

Personal de disefio y planificacion.
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DEPARTAMENTO DE SERVICIOS

Se encuentra a su cargo 3 subsistemas como son:

e Gasfiteria
e Eléctrico
e Albaiileria

SERVICIOS HIDRAULICOS Y ELECTRICOS.
FUNCIONES

e Planificar las diferentes contrataciones y proyectos mediante la utilizacion de
cronogramas.

e Disefiar las diferentes obras mediante las exigencias tanto del cliente como la de
las diferentes normas.

e Llevar unadirecciony control de los proyectos.

e Supervisar el antes, durante y después de los diferentes servicios.

e Proporcionar servicios de calidad, respetando los cronogramas en cada
instalacion.
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CAPITULO VI

ESTUDIO FINANCIERO.

Es el ordenamiento y sistematizacion de informacion de caracter monetario vy
elaboracion de los cuadros analiticos que sirven de base para la evaluacion econdémica.
(Urbina, 2013). Segun (Sapag Chain, 2014, p. 200) considera que ordena y sistematiza la
informacidn de caracter monetario que proporcionaron las etapas de estudio de mercado,
técnico y organizacional, elabora los cuadros analiticos y datos adicionales para la

evaluacion del proyecto y estudia los antecedentes para determinar su rentabilidad.

Organiza la informacion monetaria, basadas en los estudios de mercado y técnico para

poder determinar si es viable el proyecto en curso, mediante estudios analiticos.

6.1 Inversion de activos tangibles.

Los activos tangibles son los bienes materiales palpables fisicamente, los cuales serviran

para alcanzar beneficios para la empresa.

Se conocen como activos tangibles a los bienes y recursos que reconoce la empresa para
de esta manera obtener beneficios de los miembros en el futuro. (Moya, 2012). Existen
activos tangibles e intangibles, se describen como tangibles aquellos que son de
naturaleza material, que se pueden percibir por los sentidos y son utilizados para evaluar
el valor de una empresa. (Riquelme, 2014). Para el emprendimiento se tomara en cuenta
los recursos necesarios para el funcionamiento de la organizacion, por lo tanto se espera

obtener ganancias para lograr cubrir la inversion inicial.
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Asi a continuacién detallamos los activos tangibles:

Tabla N° 36 Inversiones activos tangibles

LOCAL $124.453,44
1 TERRENO $ 75.000,00 $ 75.000,00
1 CONSTRUCCION DE LOCAL 49.453,44 $ 49.453,44

MUEBLES Y ENSERES $ 1.140,00

2 ESCRITORIO $ 60,00 $ 120,00
2 SILLAS $ 15,00 $ 30,00
2 TELEFONO $ 45,00 $ 90,00
2 MUEBLE $ 150,00 $ 300,00
2 MOSTRADORES $ 300,00 $ 600,00
EQUIPO DE OFICINA $ 240,40

1000 PAPEL BOND $0,01 $10,00
12 LAPICES $0,20 $2,40
12 ESFEROGRAFICOS $0,25 $3,00
2 CELULAR $ 100,00 $200,00
ARCHIVADORES. $5,00 $25,00
MAQUINARIA $28.390,00

1 MAQUINA ROSCADORA $ 4.000,00 $ 4.000,00
1 SUELTA DE ESTANO $1.000,00 $1.000,00
1 TANQUE CISTERNA 500L $ 190,00 $ 190,00
1 COMPRESOR DE 200PSI $ 500,00 $ 500,00
1 MULTIMETRO DIGITAL $ 300,00 $300,00
1 SUBMONITOR $ 400,00 $ 400,00
1 VEHICULO $ 22.000,00 $22.000,00
EQUIPO DE COMPUTACION $1.050,00
COMPUTADORA $ 450,00 $ 900,00

1 IMPRESORA $ 150,00 $ 150,00
HERRAMIENTAS $247,50

3 LLAVES DE TUBO $ 12,00 $36,00
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3 LLAVES DE PICO $ 10,00 $30,00
3 PLAYO $5,00 $ 15,00
3 PINZAS $5,00 $15,00
3 MARTILLO $2,50 $7,50
3 ALICATE $ 3,00 $9,00
3 CIERRA $2,00 $6,00
3 DESARMADOR PLANO $2,50 $7,50
3 DESARMADOR ESTRELLA $2,50 $7,50
3 CASCO $ 8,00 $24,00
3 GUANTES $5,00 $ 15,00
3 ZAPATOS PUNTA DE ACERO $ 25,00 $ 75,00

TOTAL: $155.521,34

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Richard Parrefio.
La inversion total en activos tangibles es de 155.521,34 ddlares, la cual esta dividida en
local comercial, muebles y enseres, equipo de oficina, equipo estandarizado,
herramientas, cada una de ellas seran Utiles para la implantacién y funcionamiento de la
organizacion, el local comercial sera donde se ubicard la empresa con un valor entre
terreno y construccion de 124.453,44 dolares, los muebles y enseres seran parte de la
comodidad para clientes internos y externos, por tanto la inversion sera de 1.140
dolares. En equipo de oficina se tendra la parte de funcionamiento administrativo donde
cada una de las areas debera estar con los implementos necesarios, por lo tanto asciende
a 240 ddlares. El equipo de computacion es la parte tecnolégica para una adecuada
administracion y su valor es de 1.050 ddlares. La maquinaria sera la parte del taller,
que estard equipada con los implementos necesarios para las actividades de
mantenimiento y reparacion, se incluye el transporte para la empresa, es decir el
vehiculo con un valor de 28.390 dolares, para realizar las instalaciones y reparaciones

por parte del grupo técnico de la empresa, las mismas que se encuentran equipadas con
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herramientas adecuadas para ejecutar estos trabajos con eficiencia y garantia con un
valor de 247,50.

Tabla N° 37 Depreciacion.

DEPRECIACION POR ANOS EXPRESADA EN DOLARES ($) VALOR
RESIDUAL

ACTIVO

®)

ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

VALOR TOTA

ANOS DE VIDA UTIL
% DEPRECIACION ANUAL

Muebles y  $1.140,00 $114,00 $ 114,00 $ 114,00 $ 114,00 $ 114,00 $570,00
enseres

Equipo de $ 240,40 10 10 $ 24,04 $24,04 $24,04 $ 24,04 $ 24,04 $120,20
oficina

Equipo 5 de  $1.050,00 3 33 $ 350,00 $ 350,00 $ 350,00 $0,00

computacion

Maquinaria $28.390,00 10 10  $2.839,00 $2.839,00 $283900 $2.83900 $2.839,00 $14.195,00

Herramientas $ 247,50 3 33 $82,50 $82,50 $82,50 $0,00
TOTAL DEPRECIACION $3.40954 $3.40954 $3.40954 $2977,04 $2977,04 $14.88520

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.

El valor anual de las depreciaciones se calcula de acuerdo al tiempo estimado de
utilizacion segun el activo, en su respectivo periodo para poder ser recuperado con un
activo nuevo debido a su deterioro, es por esta razon que se presenta la tabla con los
periodos depreciados.

Se realizd para un periodo de 5 afios, debido a que es el tiempo de maduracion del

negocio.
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PRESUPUESTO COSTO DE INVENTARIO.

Es la cantidad de dinero que cuesta el inventario. Mediante la multiplicacion del precio
promedio al costo, es decir al precio que como local comercial se tiene en cada
maquinaria, equipo con accesorios tanto hidraulicos y eléctricos.

Después de realizar el estudio técnico, con lo cual arroja el estimado de clientes anuales
que va a percibir durante cada periodo, se toma los porcentajes de acuerdo al nivel de
rotacion que existe de cada uno de los accesorios y maquinaria, debido a que hay una
mayor rotacion de productos en accesorios que de maquinaria.

Tabla N° 38 Presupuesto costo de inventario.

PRODUCTO TOTAL CLIENTES PRECIO COSTO PROMEDIO. 2017
Accesorios hidraulico y eléctricos 33% 3781 $4,95  $18.715,95
Maquinaria hidraulica y eléctrica 1% 115 $889,95 $102.344,25

3896 $121.060,20
Producto TOTAL CLIENTES PRECIO COSTO PROMEDIO. 2018
Accesorios hidraulico y eléctricos 33% 3847 $ 4,95 $19.042,65
Maquinaria hidraulica y eléctrica 1% 117 $889,95 $104.124,15

3964 $123.166,80
Producto TOTAL CLIENTES PRECIO COSTO PROMEDIO. 2019
Material eléctrico e hidraulico 33% 3915 $ 4,95 $19.379,25
Maquinaria hidraulica y eléctrica 1% 119 $889,95 $105.590,05

4034 $125.283,30
Producto TOTAL CLIENTES PRECIO COSTO PROMEDIO. 2020
Material eléctrico e hidraulico 33% 3983 $ 4,95 $19.715,85
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Magquinaria hidraulica y eléctrica 1% 121 $889,95 $107.683,95
4104 $127,399,80
Producto TOTAL CLIENTES PRECIO COSTO PROMEDIO. 2021
Material eléctrico e hidraulico 33% 4053 $4,95  $20.062,35
Magquinaria hidraulica y eléctrica 1% 123 $889,95 $109.463,85
41,76 $129.526,20

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.

PRESUPUESTO DE INGRESOS.

El nivel de ingresos de una empresa se mide por el volumen de ventas que tiene una

empresa. (Burbano, 2013)

Tabla N° 39 Presupuesto de ingresos.

Servicios eléctricos 33% 3781 $15,00 $56.715,00
Servicios hidraulicos 33% 3781 $15,00 $56.715,00
Material eléctrico e hidraulico 33% 3781 $9,10 $34.407,10
Maquinaria hidraulica y eléctrica 1% 115 $1.483,25 $170.573,75

11458 $318.410,85
Producto Total clientes P.v.p. 2018

promedio.

Servicios eléctricos 33% 3847 15,00 $57.705,00
Servicios hidraulicos 33% 3847 15,00 $57.705,00
Accesorios hidraulico y eléctricos 33% 3847 9,10 $35.007,70
Magquinaria hidraulica y eléctrica 1% 117 $1.483,25 $173.540,25
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Producto

Servicios eléctricos 33%
Servicios hidraulicos 33%
Material eléctrico e hidraulico 33%

Maquinaria hidraulica y eléctrica 1%

Producto

Servicios eléctricos 33%
Servicios hidraulicos 33%
Material eléctrico e hidraulico 33%

Magquinaria hidraulica y eléctrica 1%

Producto

Servicios eléctricos 33%
Servicios hidraulicos 33%
Material eléctrico e hidraulico 33%

Magquinaria hidraulica y eléctrica 1%

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.

11659

Total clientes

3915
3915
3915
119
11863

Total clientes

3983
3983
3983
121
12071

Total clientes

4053
4053
4053
123
12282
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P.v.p.
promedio.
$ 15,00
$ 15,00
$9,10
$1.483,25

P.v.p.
promedio.
$ 15,00
$ 15,00
$9,10
$1.483,25

P.v.p.
promedio.
$ 15,00
$ 15,00
$9,10
$1.483,25

$323.957,95

2019

$58.725,00
$58.725,00
$ 35.626,65
$176.506,75
$329.583,40

2020

$59.745,00
$59.745,00
$36.245,30
$179.473,25
$ 335.208,55

2021

$60.795,00
$60.795,00
$36.882,30
$182.439,75
$340.912,05



Tabla N°40 Resumen de presupuesto ingresos
2017 2018 2019 2020 2021

INGRESOS $318.410,85 $323.957,95 $329.583,40 $335.208,55 $340.912,05

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Richard Parrefio.

Basada en la demanda insatisfecha real de cada afio, y mediante los promedios de los
precios, con referencia en la pregunta nimero 7 de la encuesta realizada, donde se
indagd sobre el precio por hora de los servicios, da un estimado de 15 ddlares la hora,
mientras que en la parte de materiales tanto en eléctricos como hidraulicos, se calcul6 un
promedio de los accesorios a comercializar el cual dio un valor promedio de 9, 10
dolares, asi también en la parte de maquinaria o equipos de gran capacidad se tomé el
1% de cliente, ya que su rotacion debido a sus valores de venta, tienen una rotacion muy

por debajo que los accesorios 0 servicios.

6.2 Inversiones en activos intangibles.

La inversion en activos intangibles asciende a 2.050 ddlares, considerando el detalle de
gastos para la constitucion de la empresa, en los cuales constan los costos de formacion,
permisos de funcionamiento donde estan involucrados patentes , permisos de bomberos,
permisos municipales, uso de suelo como también los servicios de agua potable, la
publicidad sera parte fundamental para dar a conocer el emprendimiento en el mercado,
la cual tendra una inversion de 500 dolares, la parte fundamental de la contabilidad es la
facturacion e inventario que estara a cargo de un software especializado, la misma que

tendrd una inversion de 350 dolares.
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Tabla N° 41 Inversiones activos intangibles.

CANT DETALLE VALOR VALOR
UNIT. TOTAL.

COSTOS DE CONSTITUCION $2.050,00

1 Costos formacion de empresa S 600,00 S 600,00

1 Permisos de funcionamiento S 600,00 S 600,00

1 Publicidad $ 500,00 $ 500,00

1 Software de contabilidad $ 350,00 S 350,00

TOTAL: $2.050,00

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.

6.3 Inversion en capital de trabajo.

Es el volumen de dinero que debe tener la empresa para cumplir con todas sus
obligaciones y tener un correcto funcionamiento en el corto plazo.

El capital de trabajo (denominado capital corriente, capital circulante, capital de
rotacion, o fondo de maniobra) es una medida de la capacidad que tiene una empresa,
para continuar con el normal desarrollo de sus actividades en el corto plazo. Se calcula
restando al total de activos a corto plazo, el total de pasivos en corto plazo. (Urbina,
2013, p. 145)

CT=Ac-Pc

e Activo corriente.

El activo corriente, también denominado activo circulante, es aquel activo liquido a la
fecha de cierre del ejercicio, o convertible en dinero dentro de los doce meses. Ademas,
se consideran corrientes a aquellos activos aplicados para la cancelacion de un pasivo

corriente, o que evitan erogaciones durante el ejercicio. (Urbina, 2013, p. 146).
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Calculo caja bancos.

Para el emprendimiento se iniciard con 500 Ddlares en la cuenta caja bancos, por la
razén que es una empresa que va empezar una actividad econémica, con el pasar de los
periodos, conjuntamente con el crecimiento de la actividad, la misma ira creciendo

paulatinamente.

Insumos monetarios en accesorios hidraulicos y eléctricos.
Insumos monetarios= nimero de ventas* precio promedio.
Insumos monetarios = 3781*4,95

Insumos monetarios= 18.715,95

Los insumos monetarios, se calcula al multiplicar el nimero de ventas de productos
tanto eléctricos como hidraulicos por el precio promedio de los accesorios hidraulicos y

eléctricos.

Insumos monetarios en maquinaria y equipo de gran capacidad hidraulico y

eléctrico.
Insumos monetarios= nimero de ventas* precio promedio.
Insumos monetarios = 115*889,95 Insumos monetarios= 102.344,25

Los insumos monetarios se calculan sacando el promedio de precios de toda la

maquinaria y equipos de gran capacidad por el 1% del total de ventas anuales estimada.
Inventarios.

Debido a que la empresa es tanto de servicios como de comercializacion, se enfocara
unicamente en la parte de comercializacion, la parte de servicios no es tangible ni

tampoco es una transformacion de una materia prima.
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Inventarios en accesorios hidraulicos y eléctricos.

total de insumos monetarios .

Inventarios =
12 meses.

18.715,95.

Inventario.
12 meses.

Inventario= 1.559,66

El inventario se toma de la division del total de insumos monetarios dividido para los 12

meses que tiene el afo, dando un total de inventarios de 1559,66.

Inventario en maquinariay equipo de gran capacidad hidraulico y eléctrico.

total de insumos monetarios .

Inventarios =
12 meses.

10.2344,25.
12 meses.

Inventario.

Inventario= 8.528,88

El inventario se tomo de la division del total de insumos monetarios dividido para los 12

meses que tiene el afio, dando un total de inventarios de 8.528,88

Cuentas por cobrar.

Las cuentas por cobrar son un activo, un recurso econdémico propiedad de una
organizacion, los cuales generaran un beneficio en un futuro. (Guajardo G, 2014)

NTAS « PERIODO PROMEDIO DE RECUPERACI; ON

VE
Cuentas por cobrar =

318.410,85

Cuentas por cobrar = * 45 DIAS

CUENTAS POR COBRAR= 26.534,23
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Las cuentas por cobrar se las obtienen con respecto a las ventas que se estiman lograr en
un afio por concepto de venta de productos hidraulicos y eléctricos, como también de los
servicios a ofrecer en las dos ramas, a esto se multiplica por el periodo de recuperacion
estimado, las cuales son dentro de un periodo de 15 dias a 45 dias, pero se tomara los 45
dias como referente, que es el tiempo de crédito més extenso. Se debe considerar, que
algunos proveedores tienen politicas de crédito que van hasta los 90 dias, siendo un
punto favorable para el negocio, por esta razon se trabajard con crédito sin costo

financiero, salvo en los casos que se puede aprovechar los descuentos por pronto pago.

Tabla N° 42 Activo Corriente

ACTIVO CORRIENTE VALOR
Caja, bancos $ 500,00
Inventarios accesorios $ 1.559,66
Inventarios  equipos de gran $8.528,88
capacidad

Cuentas por Cobrar $39801,15

Total: $50.389,69

Elaborado por: Richard Parrefio.

La empresa cuenta con un activo corriente de 50.389,69 ddlares, los cuales se
encuentran incluidos la parte de caja bancos, que sera con lo que contaréa en un inicio la
empresa, la parte de inventarios, y las cuentas por cobrar que estaran en un periodo

promedio de crédito de entre 15 a 45 dias.

e Pasivo circulante.

El pasivo circulante (o pasivo exigible a corto plazo) es la parte del pasivo que contiene
las obligaciones a corto plazo de la empresa. En este contexto se entiende por corto

plazo un periodo de vencimiento inferior a un afio. (Urbina, 2013).

Para esta parte del estudio del pasivo circulante, se enfocara en la tasa circulante

promedio de la industria que es de 2,5 la misma que es la que mas se asemeja a la
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realidad, por la razén de que los diferentes sectores no tendran siempre la misma tasa
circulante, es decir una ferreteria no tendrd la misma tasa circulante que una empresa
comercializadora de autos.

ACTIVO CIRCULANTE
PASIVO CIRCULANTE

Tasa circulante =

50.389,69

2,5=

Pasivo circulante

Despejando la formula nos queda:

. . 50.389,69
Pasivo circulante= ————

)

Pasivo circulante = 20.155,88
Capital de trabajo = Activo circulante — Pasivo circulante.

Capital de trabajo = 50.389,69 — 20.155,88

Capital de trabajo = 30.233,81

Es la capacidad que debe tener la organizacion para poder mantener sus actividades en
un cortos plazo, es decir la empresa necesitara 30.233,81 ddlares para poder mantener a

flote en el mercado en un corto plazo.

6.4 Resumen de inversiones.
Para emprender este negocio se necesita una inversion inicial de $ $ 187.805,26 dolares,
en la cual estan involucrados los activos tangibles que van desde herramientas, vehiculo
y construccién de la infraestructura de la empresa de igual manera la parte intangible
que es la constitucion de la empresa y el capital de trabajo que es lo necesario para

poder mantener la misma en un corto plazo.
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Tabla N° 43 Resumen de inversiones.

Rt

LOCAL $ 124.453,44
1 TERRENO $ 75.000,00 $ 75.000,00
1 CONSTRUCCION DE LOCAL $ 49.453,44 $ 49.453,44

MUEBLES Y ENCERES $1.140,00

2 ESCRITORIO $ 60,00 $ 120,00
2 SILLAS $ 15,00 $30,00
2 TELEFONO $ 45,00 $90,00
2 MUEBLE $ 150,00 $ 300,00
2 MOSTRADORES $ 300,00 $ 600,00
EQUIPO DE OFICINA $ 240,40

1000 PAPEL BOND $0,01 $10,00
12 LAPICES $0,20 $2,40
12 ESFEROSGRAFICOS $0,25 $3,00
2 CELULAR $ 100,00 $200,00
5 ARCHIVADORES. $5,00 $25,00
MAQUINARIA $28.390,00

1 MAQUINA ROSCADORA $ 4.000,00 $4.000,00
1 SUELTA DE ESTANO $ 1.000,00 $ 1.000,00
1 TANQUE CISTERNA 500L $ 190,00 $ 190,00
1 COMPRESOR DE 200PSI $ 500,00 $ 500,00
1 MULTIMETRO DIGITAL $ 300,00 $300,00
1 SUBMONITOR $ 400,00 $ 400,00
1 VEHICULO $22.000,00 $22.000,00
EQUIPO DE COMPUTACION $1.050,00

2 COMPUTADORA $ 450,00 $900,00
1 IMPRESORA $ 150,00 $ 150,00
HERRAMIENTAS $247,50
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3 LLAVES DE TUBO $12,00 $ 36,00
3 LLAVES DE PICO $ 10,00 $30,00
3 PLAYO $5,00 $ 15,00
3 PINZAS $5,00 $ 15,00
3 MARTILLO $2,50 $7,50
3 ALICATE $3,00 $9,00
3 CIERRA $2,00 $6,00
3 DESARMADOR PLANO $2,50 $7,50
3 DESARMADOR ESTRELLA $2,50 $7,50
3 CASCO $8,00 $ 24,00
3 GUANTES $ 5,00 $ 15,00
3 ZAPATOS PINTA DE ACERO $ 25,00 $75,00
TOTAL: $155.521,34

COSTOS DE CONSTITUCION $2.050,00

1 COSTOS FORMACION DE EMPRESA $ 600,00 $ 600,00
1 PERMISOS DE FUNCIONAMIENTO $ 600,00 $ 600,00
1 PUBLICIDAD $500,00 $500,00
1 SOFTWARE DE CONTABILIDAD $350,00 $350,00
TOTAL: $2.050,00

CAPITAL DE TRABAJO $30.233,92
TOTAL DE INVERSION $ 187.805,26

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.
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6.5 Financiamiento.
La inversion necesaria para la creacion y puesta en marcha de este emprendimiento es de
187.805,26 ddlares, de los cuales el 81,36% sera propio y la diferencia es decir el 18,64

% sera financiado en el Banco del Pichincha, por un valor de 35.000,00ddlares.

Tabla N° 44 Financiamiento.
TOTAL DE INVERSION $187.805,26

Propio 81,36 $ 152.805,15
Financiado 18.64% $ 35000
Tasa de interés 11,23%
Num. Cuotas 60
Cuota $ 765,01

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.

La parte de financiamiento es primordial para ajustar la inversion, la empresa tendra el
81,36% Yy el 18,64% seréa financiado en el Banco del Pichincha, a un porcentaje anual del
11,23%, el cual tendré una cuota de 879,71 dolares durante un periodo de 60 meses es
decir 5 afios plazo .

A continuacién se detalla la tabla de amortizacién en la parte de anexos con cuotas

mensuales de765, 01 dolares
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6.6 Plan de inversiones.
Mediante el estudio en la parte de resumen de inversiones, localizada en la parte 6.5.
Donde se detalla los activos tangibles e intangibles sumados el capital de trabajo,
mientras que en la parte de financiamiento, localizada en la parte 6.6. Donde se
especifica que el financiamiento serd de 81,36% propio y 18,64% a crédito en el banco
del Pichincha, también se da a conocer la tabla de amortizacion con las cuotas a pagar
durante los 60 meses.

Tabla N° 45 Plan de inversiones.

CANT DETALLE VALOR UNIT. VALOR TOTAL.
LOCAL $ 124.453,44
1 TERRENO $ 75.000,00 $ 75.000,00

1 CONSTRUCCION DE LOCAL $ 49.453,44 $ 49.453,44
MUEBLES Y ENCERES $1.140,00

2 ESCRITORIO $ 60,00 $ 120,00
2 SILLAS $ 15,00 $30,00
2 TELEFONO $ 45,00 $90,00
2 MUEBLE $ 150,00 $ 300,00
2 MOSTRADORES $ 300,00 $ 600,00
EQUIPO DE OFICINA $ 240,40

1000 PAPEL BOND $0,01 $ 10,00
12 LAPICES $0,20 $2,40
12 ESFEROSGRAFICOS $0,25 $3,00
2 CELULAR $ 100,00 $200,00
5 ARCHIVADORES. $5,00 $ 25,00
MAQUINARIA $28.390,00

1 MAQUINA ROSCADORA $ 4.000,00 $4.000,00

1 SUELTA DE ESTANO $1.000,00 $ 1.000,00
1 TANQUE CISTERNA 500L $ 190,00 $190,00
1 COMPRESOR DE 200PSI $ 500,00 $500,00
1 MULTIMETRO DIGITAL $ 300,00 $300,00
1 SUBMONITOR $ 400,00 $ 400,00
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1 VEHICULO $22.000,00 $22.000,00

EQUIPO DE COMPUTACION $1.050,00

2 COMPUTADORA $ 450,00 $ 900,00

1 IMPRESORA $ 150,00 $ 150,00
HERRAMIENTAS $247,50

3 LLAVES DE TUBO $12,00 $36,00

3 LLAVES DE PICO $ 10,00 $30,00

3 PLAYO $ 5,00 $15,00

3 PINZAS $5,00 $ 15,00

3 MARTILLO $ 2,50 $7,50

3 ALICATE $ 3,00 $9,00

3 CIERRA $2,00 $6,00

3 DESARMADOR PLANO $ 2,50 $7,50

3 DESARMADOR ESTRELLA $2,50 $7,50

3 CASCO $ 8,00 $24,00

3 GUANTES $5,00 $15,00

3 ZAPATOS PINTA DE ACERO $ 25,00 $75,00

TOTAL: $155.521,34

COSTOS DE CONSTITUCION $2.050,00

1 COSTOS FORMACION DE EMPRESA $ 600,00 $ 600,00

1 PERMISOS DE FUNCIONAMIENTO $ 600,00 $ 600,00

1 PUBLICIDAD $ 500,00 $ 500,00

1 SOFTWARE DE CONTABILIDAD $350,00 $350,00

TOTAL: $2.050,00

CAPITAL DE TRABAJO $30.233,92
TOTAL DE INVERSION $187.805,26
PROPIO 81,36% $152.805,26
FINANCIADO 18,64% $35.000,00

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.
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6.7 Presupuesto de gastos e ingresos.

Los gastos se puede definir como la salida de dinero que la empresa paga por un
determinado articulo o servicio, entre estos puede ser el pago de servicios basicos,
materiales indirectos, insumos, sueldos y salarios, Utiles de oficina, Gtiles de limpieza,
comisiones. (Sotero, 2016).

Tabla N° 46 Depreciacion.

ACTIVO DEPRECIACION POR ANOS EXPRESADA EN DOLARES ($) VALOR
RESIDUAL

®)

VALOR TOTA

e
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D <

zZ
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< fa)

3

Muebles y  $1.140,00 $ 114,00 $ 114,00 $ 114,00 $ 114,00 $ 114,00 $570,00
enseres

Equipo de $ 240,40 10 10 $24,04 $24,04 $24,04 $24,04 $24,04 $ 120,20
oficina

Equipo de  $1.050,00 3 33 $ 350,00 $ 350,00 $ 350,00 $0,00

computacion

Maquinaria $28.390,00 10 10 $2.839,00 $2.839,00 $283900 $2.839,00 $2.839,00 $14.195,00

Herramientas $247,50 3 33 $82,50 $82,50 $82,50 $0,00
TOTAL DEPRECIACION $3.409,54 $3.40954 $3.40954 $2977,04 $2977,04 $14.88520

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.

Tabla N° 47 Costo servicios basicos.

e AN NS CE SR AT VAT OR N VAT OR MENSURE)  VATOR ANUAT]

Agua 20 M3 $0,43 $ 8,60 $ 103,20
Luz 572 KW $0,14 $79,48 $ 953,76
Teléfono 107,77 MIN $0,13 $14,01 $ 168,12
Internet ILIMITADO $1,17 $ 35,00 $ 420,00

TOTAL: $ 137,09 $1.645,08

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.
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Tabla N° 48 Amortizaciones.
AMORTIZACION POR ARIO EXPRESADA EN DOLARES

2017 2018 2019 2020 2021

z
)
o
e
@
(@}
wn
L
o

%DE AMORTIZACION
ANOS AMORTIZACION

COSTOS DE $ 600,00
FORMACION

PERMISOS DE $ 600,00 20 5 $120,00 $120,00 $120,00 $120,00 $120,00
FUNCIONAMIENTO

PUBLICIDAD $ 500,00 20 5 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00

SOFTWARE DE $ 350,00 20 5 $70,00 $70,00 $70,00 $70,00 $70,00
CONTABILIDAD

TOTAL $2.050,00 20 5 $ 340,00 $ 340,00 $ 340,00 $ 340,00 $ 340,00

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.
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Sueldos.

Todos los sueldos se basaran en la tabla de remuneraciones proporcionada en la pagina

web del IEES segun el sector econémico en este caso la construccion.
Tabla N° 49 Sueldos.

Gerente JEFE RAMA HIDRAULICA $1.000,00
Contadora CONTABILIDAD DE LA EMPRESA $412,63
Abogado ASPECTOS LEGALES. $412,63
Vendedor COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS Y $412,63
SERVICIOS.
Ingeniero civil JEFE RAMA HIDRAULICA, ASESORIA Y DISENO. $ 436,39
Ingeniero eléctrico JEFE RAMA ELECTRICA, ASESORIA Y DISENO. $ 436,39
Maestros fontanero PERSONAL DE EJECUCION DE OBRAS. $ 389,73
Maestro eléctrico PERSONAL DE EJECUCION DE OBRAS. $ 389,73
Albafiil PERSONAL DE CONSTRUCCION EN OBRA GRIS. $ 389,73
TOTAL: $4.279,86
Fuente: IIES

Elaborado por: Richard Parrefio.

Tabla N° 50 Décimo Tercer Sueldo.

Gerente $1.000,00 $83,33
Contadora $ 412,63 $34,39
Abogado $412,63 $34,39
Vendedor $412,63 $34,39
Ing. Civil $ 436,39 $ 36,37
Ing. Eléctrico $ 436,39 $36,37
Maestros $389,73 $32,48
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fontanero

Maestro eléctrico $ 389,73 $32,48

Albaiiil $ 389,73 $32,48
$4.279,86 $ 356,66

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.

Tabla N° 51 Aporte personal

Gerente $1.000,00 $94,50
Contadora $412,63 $38,99
Abogado $412,63 $38,99
Vendedor $412,63 $38,99
Ing. Civil $ 436,39 $41,24
Ing. Eléctrico $ 436,39 $41,24
Maestros $ 389,73 $ 36,83
fontanero
Maestro eléctrico $ 389,73 $ 36,83
Albafiil $ 389,73 $ 36,83
$4.279,86 $404,45

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.

Tabla N° 52 Décimo cuarto sueldo

Gerente $1.000,00 $31,25
Contadora $412,63 $31,25
Abogado $412,63 $31,25
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Vendedor $412,63 $31,25

Ing. Civil $ 436,39 $31,25
Ing. Eléctrico $ 436,39 $31,25
Maestros fontanero $ 389,73 $ 31,25
Maestro eléctrico $ 389,73 $31,25
Albafiil $ 389,73 $31,25

$4.279,86 $281,25

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.

Tabla N° 53 Aporte patronal

Gerente $ 1.000,00 $111,50
Contadora $412,63 $ 46,01
Abogado $412,63 $ 46,01
Vendedor $412,63 $ 46,01
Ing. Civil $ 436,39 $ 48,66
Ing. Eléctrico $ 436,39 $ 48,66
Maestros $ 389,73 $ 43,45
fontanero
Maestro eléctrico $ 389,73 $43,45
Albafiil $ 389,73 $ 43,45
$4.279,86 $477,20

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.
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Tabla N° 54 Total sueldos.

Gerente $1.000,00 $131,58 $1.131,58 $13.579,00
Contadora $412,63 $ 72,65 $ 485,28 $5.823,37
Abogado $412,63 $ 72,65 $ 485,28 $5.823,37
Vendedor $412,63 $72,65 $ 485,28 $5.823,37
Ing. Civil $ 436,39 $ 75,03 $511,42 $6.137,09
Ing. Eléctrico $ 436,39 $ 75,03 $511,42 $6.137,09
Fontanero $ 389,73 $ 70,35 $ 460,08 $5.520,99
Eléctrico $ 389,73 $70,35 $ 460,08 $5.520,99
Albafiil $ 389,73 $70,35 $ 460,08 $5.520,99
Total $4.279,86 $ 710,66 $4.990,52 $ 59.886,27

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.
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Tabla N° 55 Gastos operativos.

Sueldo ing. Civil $6.137,09
Sueldo ing. Eléctrico $6.137,09
Sueldo fontanero $5.520,99
Sueldo eléctrico $5.520,99
Sueldo albaiiil $5.520,99
Total $28.837,17

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.

Los gastos operativos en este caso seran los sueldos de los empleados en operaciones de

la empresa, son la parte fundamental del 6ptimo funcionamiento de la organizacion.

Tabla N° 56 Gastos administrativos.

Sueldo gerente $13.579,00
sueldo contadora $5.823,37
Sueldo abogado $5.823,37
Sueldo vendedor $5.823,37
Total: $31.049,10

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.
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Tabla N° 57 Gastos no operacionales.

Agua $ 103,20
Luz $ 953,76
Teléfono $ 168,12
Internet $ 420,00

Otros gastos

Depreciacion $ 3.409,54

Amortizacion $ 340,00
Varios $ 100,00
Total: $5.494,62

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.

Tabla N° 58 Gasto total.

Sueldo ing. Civil $6.137,09
Sueldo ing. Eléctrico $6.137,09
Sueldo fontanero $5.520,99
Sueldo eléctrico $5.520,99
Sueldo albafiil $5.520,99
Total $28.837,17
Gastos administrativos

Sueldos

Sueldo gerente $13.579,00
Sueldo contadora $5.823,37
Sueldo abogado $5.823,37
Sueldo vendedor $5.823,37
Total: $31.049,10

Gastos no operacionales

Servicios basicos
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Agua $ 103,20

Luz $ 953,76
Teléfono $ 168,12
Internet $ 420,00

Otros gastos

Depreciacion $ 3.409,54
Amortizacion $ 340,00
Varios $ 100,00
Total: $5.494,62
Total de gastos $ 65.380,89

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.

El total de gastos entre operativos, administrativos y no operativos es de 65.380,89
ddlares anuales. Los requerimientos de cada uno de ellos estan basados a la necesidad de

la empresa.

6.7.1 Situacion financiera actual.

Tabla N° 59 Balance de situacién actual
EMPRESA DE SERVICIOS INTEGRALES PARRENO

ACTIVO ANO 2017
ACTIVO CORRIENTE VALOR

Caja, Bancos $ 500,00
Inventarios accesorios $ 1.559,66
Inventarios equipos de gran capacidad $8.528,88
Cuentas por Cobrar $39.801,15
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $50.389,69
ACTIVO TANGIBLE

Local $ 124.453,44
Muebles y enseres $1.140,00
Equipo de oficina $ 240,40
Magquinaria $ 28.390,00
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Equipo de computacién
Herramientas

(-) DEPRECIACION ACUMULADA
TOTAL DE ACTIVO TANGIBLE
ACTIVO INTANGIBLE

Costos de constitucion

(-) Amortizacién

Total activos intangibles

TOTAL DE ACTIVO

PASIVO

Pasivo corriente

Obligaciones bancarias.

PASIVO NO CORRIENTE
Préstamo

TOTAL DE PASIVO
PATRIMONIO

Capital

PASIVO + CAPITAL

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.
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$1.050,00

$ 247,50

($ 3.409,54)
$152.111,80

$2.050,00
($ 340,00)
$1.710,00

$204.211,49

$15.149,11
$1.257,12

$ 35.000,00
$51.406,23

$ 152.805,26

$204.211,49



6.7.2 Situacion financiera proyectada.

EMPRESA DE SERVICIOS INTEGRALES PARRENO

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

Caja, Bancos

Inventarios accesorios

Inventarios equipos de gran capacidad
Cuentas por Cobrar

TOTAL ACTIVO CORRIENTE
ACTIVO TANGIBLE

Local

Muebles y enseres

Equipo de oficina

Maquinaria

Equipo de computacién
Herramientas

(-) DEPRECIACION ACUMULADA
TOTAL DE ACTIVO TANGIBLE
ACTIVO INTANGIBLE

Marca

(-) Amortizacién

Total activos intangibles

ANO 2017
VALOR
$ 500,00
$ 1.559,66
$8.528,88
$39.801,15
$50.389,69

$124.453 44
$1.140,00

$ 240,40

$ 28.390,00
$1.050,00
$247,50

($ 3.409,54)
$152.111,80

$ 2.050,00
($340,00)
$1.710,00

ANO 2018
VALOR
$ 505,60
$1.577,13
$8.624,40
$40.246,92
$50.954,05

$ 125.847,32
$1.152,77

$ 243,09
$28.707,97
$1.061,76

$ 250,27
($3.447,73)
$ 153.815,45

$2.072,96

($ 343,81)
$1.729,15
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ANO 2019
VALOR
$511,26
$1.594,79
$8.721,00
$ 40.697,69
$51.524,74

$127.256,81
$1.165,68

$ 245,82
$29.029,50
$1.073,65

$ 253,08

($ 3.486,34)
$ 155.538,19

$2.096,18
($ 347,66)
$1.748,52

Tabla N° 60 Balance de situacion proyectada.

ANO 2020
VALOR
$ 516,99
$1.612,65
$8.818,67
$41.153,50
$52.101,82

$128.682,08
$1.178,73

$ 248,57
$29.354,63
$1.085,68

$ 255,91

($ 3.525,39)
$ 157.280,21

$2.119,65
($ 351,55)
$1.768,10

ANO 2021
VALOR
$522,78
$1.630,72
$8.917,44
$41.614,42
$52.685,36

$130.123,32
$1.191,94
$251,35
$29.683,40
$1.097,84

$ 258,78

($ 3.564,87)
$159.041,75

$2.143,39
($ 355,49)
$1.787,90



TOTAL DE ACTIVO
PASIVO

Pasivo corriente
Obligaciones bancarias.
PASIVO NO CORRIENTE
Préstamo

TOTAL DE PASIVO
PATRIMONIO

Capital

PASIVO + CAPITAL

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.

$204.211,49

$15.149,11
$1.257,12

$ 35.000,00
$51.406,23

$ 152.805,26

$204.211,49

$ 206.498,66

$15.318,78
$1.271,20

$29.471,62
$46.061,60

$160.437,06

$ 206.498,66
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$208.811,44

$15.490,35
$1.285,44

$23.289,44
$40.065,23

$168.812,21

$208.877,44

$211.150,13

$15.663,84
$1.299,83

$16.376,12
$33.339,80

$177.810,33

$211.150,13

$213.515,01

$ 15.839,28
$1.314,39

$8.645,21
$25.798,88

$187.716,13

$213.515,01



6.8 Presupuesto de ingresos.

Basada en la demanda insatisfecha real de cada afio, y mediante los promedios de los
precios, con referencia a la pregunta nimero 6 de la encuesta realizada, donde se indag6
sobre el precio por hora de los servicios, da un estimado de 15 doélares la hora, mientras
que en la parte de materiales tanto en eléctricos como hidraulicos, se calculé un
promedio de los accesorios a comercializar el cual dio un valor promedio de 9, 10
dolares, asi también en la parte de maquinaria o equipos de gran capacidad se tomé el
1% de cliente, ya que su rotacion debido a sus valores de venta, tienen una rotacion muy
por debajo que los accesorios 0 servicios.

Tabla N° 61 Presupuesto de ingresos.

PRODUCTO Total clientes P.v.p. 2017
promedio.

Servicios eléctricos 33% 3781 $ 15,00 $ 56.715,00

Servicios hidraulicos 33% 3781 $ 15,00 $ 56.715,00

Material eléctrico e hidraulico 33% 3781 $9,10 $34.407,10

Magquinaria hidraulica y eléctrica 1% 115 $1.48325 $170.573,75

11458 $318.410,85

Producto Total clientes P.v.p. 2018
promedio.

Servicios eléctricos 33% 3847 15,00 $ 57.705,00

Servicios hidraulicos 33% 3847 15,00 $ 57.705,00

Accesorios hidraulicos y eléctricos 33% 3847 9,10 $ 35.007,70

Magquinaria hidraulica y eléctrica 1% 117 $1.483,25  $173.540,25

11659 $ 323.957,95

Producto Total clientes P.v.p. 2019
promedio.

Servicios eléctricos 33% 3915 $ 15,00 $58.725,00

Servicios hidraulicos 33% 3915 $ 15,00 $58.725,00

Material eléctrico e hidraulico 33% 3915 $9,10 $ 35.626,65

Maquinaria hidraulica y eléctrica 1% 119 $1.48325 $176.506,75
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Producto

Servicios eléctricos 33%
Servicios hidraulicos 33%
Material eléctrico e hidraulico 33%

Magquinaria hidraulica y eléctrica 1%

Producto

Servicios eléctricos 33%
Servicios hidraulicos 33%
Material eléctrico e hidraulico 33%

Magquinaria hidraulica y eléctrica 1%

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Richard Parrefio.

11863

Total clientes

3983
3983
3983
121
12071

Total clientes

4053
4053
4053
123
12282

119

P.v.p.
promedio.
$ 15,00
$ 15,00
$9,10
$1.483,25

P.v.p.
promedio.
$ 15,00
$ 15,00
$9,10
$1.483,25

$ 329.583,40

2020

$59.745,00
$59.745,00
$ 36.245,30
$179.473,25
$ 335.208,55

2021

$ 60.795,00
$ 60.795,00
$ 36.882,30
$182.439,75
$340.912,05



6.9 Estado de resultado proyectado.

INGRESO

VENTAS

(-) DSCDO VENTAS
(-) COSTO VENTAS
UTILIDAD BRUTA

(-) GASTOS DE ADMINISTRACION

Servicios basicos.

Suministro de oficina

sueldos y salarios

Depreciaciones y amortizaciones

(-) GASTOS FINANCIEROS
Obligaciones bancarias

(-) GASTOS DE VENTA

Gasolina

Sueldos y salarios

UTILIDAD ANTES DE LOS IMPUESTOS

() 35%

UTILIDAD DESPUES DE LOS IMPUESTOS

(-) 22% TRABAJADORES
UTILIDAD NETA

Fuente: Investigacion propia.

Tabla N° 62 Estado de resultado proyectada.

ANO 2017

$ 318.410,85
$0,00

$121.060,20

$197.350,65

$ 47.090,22

$1.645,08

$ 240,40

$ 41.455,20
$ 3.749,54
$1.257,12
$1.257,12
$11.153,12
$ 1.250,00
$9.903,12

$ 137.850,19

$ 48.247,57
$89.602,62

$19.712,58
$69.890,05

Elaborado por: Richard Parrefio.

ANO 2018

$ 323.957,95
$0,00

$123.166,80

$200.791,15

$47.617,63

$1.663,50

$ 243,09
$41.919,50
$3.791,54
$1.271,20
$1.271,20
$11.278,03
$1.264,00
$10.014,03
$ 140.624,29

$49.218,50
$91.405,79

$20.109,27
$71.296,52
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ANO 2019

$ 329.583,40
$0,00

$ 125.283,30

$204.300,10

$ 48.150,96

$1.682,14

$ 245,82

$ 42.389,00
$3.834,00
$1.285,44

$ 1.285,44
$11.404,35
$1.278,16
$10.126,19
$ 143.459,35

$50.210,77
$93.248,58

$20.514,69
$72.733,89

ANO 2020

$ 335.208,55
$0,00

$127.399,80

$207.808,75

$48.690,24

$1.700,98

$ 248,57
$42.863,75
$3.876,94
$1.299,83
$1.299,83
$11.532,08
$1.292,47
$10.239,61
$ 146.286,60

$51.200,31
$95.086,29

$20.918,98
$74.167,31

ANO 2021

$ 340.912,05
$0,00

$129.526,20

$211.385,85

$49.235,57

$1.720,03

$ 251,35
$43.343,83
$ 3.920,36
$1.314,39
$1.314,39
$11.661,24
$ 1.306,95
$10.354,29
$ 149.174,65

$52.211,13
$96.963,52

$21.331,97
$ 75.631,55



6.10 Flujo de caja.

INGRESOS
VENTAS

(-) Costo de ventas
TOTAL DE INGRESOS

EGRESOS
(-) Gastos administrativos.

(-) Gastos financieros.
(-) Gasto de ventas

UTILIDAD ANTES
IMPUESTOS

(35%) Impuesto a la renta.
Utilidad después del impuesto a la renta.

(-) 22% de trabajadores.

DE LOS

Utilidad neta

(+) Depreciaciones y amortizaciones.
Préstamo recibido.

Pago préstamo

TOTAL FINANCIAMIENTO

FLUJO DE CAJA

ANO 0

$ 35.000,00

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.

Tabla N° 63 Flujo de caja.

ANO 2017

$318.410,85
$121.060,20
$ 197.350,65

$ 47.090,22

$1.257,12
$11.153,12

$137.850,19

$ 48.247,57
$89.602,62

$19.712,58

$ 69.890,05
$3.749,54

$9.180,12
$9.180,12

$ 64.459,47
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ANO 2018

$323.957,95
$123.166,80
$200.791,15

$47.617,63

$1.271,20
$11.278,03

$140.624,29

$49.218,50
$91.405,79

$20.109,27

$71.296,52
$3.791,54

$9.180,12
$9.180,12

$65.907,94

ANO 2019

$ 329.583,40
$ 125.283,30
$204.300,10

$ 48.150,96

$1.285,44
$11.404,35

$ 143.459,35

$50.210,77
$93.248,58

$20.514,69

$72.733,89
$3.834,00

$9.180,12
$9.180,12

$67.387,77

ANO 2020

$ 335.208,55
$127.399,80
$207.808,75

$48.690,24

$1.299,83
$11.532,08

$ 146.286,60

$51.200,31
$95.086,29

$20.918,98

$74.167,31
$3.876,94

$9.180,12
$9.180,12

$68.864,13

ANO 2021

$340.912,05
$ 129.526,20
$211.385,85

$49.235,57

$1.314,39
$11.661,24

$149.174,65

$52.211,13
$96.963,52

$21.331,97

$ 75.631,55
$3.920,36

$9.180,12
$9.180,12

$70.371,79



6.11 Punto de equilibrio.
El punto de equilibrio es importante para saber la cantidad a vender, para cubrir los
costos totales y no salir en perdida, lo cual servira para conocer desde que cantidad se

obtendra ganancia.

En este caso, se considera el precio de venta promedio al publico, basada en la cantidad
de accesorios que existen, para conocer el total de ingresos, mientras que las unidades
sera tomadas del tamafio optimo de la empresa debido a que los usuarios estimados
durante este periodo, se dividiran de acuerdo a los porcentajes de rotacion durante el
afio, como se indico en la parte de proyeccion de ingresos.

Tabla N° 64 Punto de equilibrio accesorio.
P.V.P.PROMEDIO: 9,15

COSTO POR ACTIVIDAD: 21793,63

Unidades Ingresos Costo total Utilidades
0 0 21.793,63 -21.793,63
2000 18200 21.793,63 -3.593,63
2394,90 21793,626 21.793,63 0,00
3000 27300 21.793,63 5.506,37
4000 36400 21.793,63 14.606,37

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.
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Gréfico N° 28: Punto equilibrio accesorios.
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Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.

ANALISIS.

El punto de equilibrio indica que la empresa requiere 2395 clientes que adquieran
accesorios (hidraulicos o eléctricos) durante el afio 2017, o su equivalente de 199
usuarios al mes con un consumo promedio de 9,10 ddlares.

Tabla N° 65 Punto de equilibrio maquinaria.
P.V.P.PROMEDIO: 1483,25

Costo por actividad: 21793,63

Unidades Ingresos Costo total Utilidades
0 0 21.793,63 -21.793,63
5 7416,25 21.793,63 -14.377,38
10 14832,5 21.793,63 -6.961,13
14,69 21793,63 21.793,63 0,00
20 29665 21.793,63 7.871,37

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.
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Grafico N° 39 Punto equilibrio maquinaria.
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Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.

Anélisis.

El grafico sefiala que 15 clientes que adquieran maquinarias ya sea hidraulico o eléctrico
durante el afio 2017 o su relacion de entre 1 a 2 usuarios durante el mes, deben tener un
consumo a un valor promedio de 1.483,25 dolares por maquinaria para llegar al
equilibrio.

Tabla N° 66 Punto de equilibrio Servicios eléctricos.
P.V.P.PROMEDIO: 15

COSTO POR ACTIVIDAD: 21793,63

UNIDADES INGRESOS COSTO UTILIDADES
TOTAL
0 0 21.793,63 -21.793,63
1000 15000 21.793,63 -6.793,63
1452,91 21793,629 21.793,63 0,00
2000 30000 21.793,63 8.206,37
3000 45000 21.793,63 23.206,37

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.
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Gréfico N° 40: Punto de equilibrio servicios eléctricos.
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Elaborado por: Richard Parrefio.
Anélisis.
Se considera que debe haber 1453 clientes que adquieran servicios, ya sea hidraulico o
eléctrico por afio, es decir 121 usuarios durante el mes a un valor promedio de 15

dolares para logra llegar al punto de equilibrio.

Tabla N° 67 Punto de equilibrio servicios hidraulicos.
P.v.p. promedio: 15

Costo por actividad: 21793,63

Unidades Ingresos Costo total Utilidades
0 0 21.793,63 -21.793,63
1000 15000 21.793,63 -6.793,63
1452,91 21793,629 21.793,63 0,00
2000 30000 21.793,63 8.206,37
3000 45000 21.793,63 23.206,37

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.
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Gréfico N° 41 Punto de equilibrio servicios hidraulicos.
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Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.

Andlisis.

El punto de equilibrio indica, que 1453 clientes que adquieran servicios ya sea

hidraulico o eléctrico durante el periodo 2017, o su equivalente a 121 usuarios durante

el mes a un valor promedio de 15 dolares para lograr lo indicado.
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6.12 Tasa de descuento y Criterios Alternativos para la Evaluacion de Proyectos.
TASA MINIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO (TMAR)

Es la tasa minima de ganancia que se espera obtener en cuanto a una inversion y que su

dinero crezca mas alla de los efectos de la inflacion. (Perez, 2016).
TMAR = I+F

Segun los datos obtenidos del Banco Central del Ecuador, los valores de riesgo pais y de

inflacion se presentan a continuacion para el afio 2016:
Donde:

I= Riesgo pais 11,07%
F=Inflacién  1,12% anual.
TMAR = I+F
TMAR=0,1107+0,0112
TMAR 1=10,1219
TMAR 1=12,19%

ElI TMAR 1 es de 12,19% con lo cual se comprueba que existe un porcentaje mayor a la
tasa pasiva que en el mercado financiero se tiene, la misma que es del 4,89% segun el
banco central del Ecuador a marzo 2017, lo cual se puede tomar de mejor manera las
decisiones.

TMAR 2= I+F (2)
TMAR 2 = 0, 1107 + 0,0112 (2)
TMAR 2 =0,1107 + 0,0224
TMAR 2= 0,1331

TMAR 2 =13,31%
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El TMAR 2 es de 13,31% con lo cual se comprueba que se tiene un porcentaje mayor a
la tasa pasiva, que en la actualidad en el mercado financiero es del 4,89% segun el
Banco Central del Ecuador a marzo 2017, lo cual se puede tomar de mejor manera las
decisiones.

Tabla N° 68 Tmar

CAPITAL 0,8136 0,1219 0,0992

PROPIO

FINANCIERA 0,1864 0,1123 0,0209
TMAR GLOBAL MIXTO 0,12011
TMAR GLOBAL MIXTO % 12,01%

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Richard Parrefio.
La tasa minima de rendimiento global mixto es de 12,01% para los futuros
inversionistas, que tengan la factibilidad de invertir en un futuro, la misma ofrece una
rentabilidad de 12,01%.

Tabla N° 69 Tmar 2

CAPITAL 0,8136 0,1331 0,1083
PROPIO

FINANCIERA 0,1864 0,1123 0,0209

TMAR GLOBAL MIXTO 0,12922

TMAR GLOBAL MIXTO % 12,92%

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.
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El TMAR 2 de la empresa es de 12,92%, este porcentaje, es el que podrén recibir los

futuros inversionistas la cual es atractiva para el mercado.

6.13 Valor actual neto (van).
Es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos descontados a la

inversion inicial. (Urbina, 2013, p. 208)

FNE1  FNE2  FNE3  FNE4 FNE 5
1+ (1+)2  (+i)3  (A+d)*  (1+i)S

Van 1=-10 +

El VVan puede ser:
Van > 0 La empresa genera beneficio.
Van = 0 No hay ni beneficios ni perdidas.

Van < 0 Hay perdidas en la empresa.

Donde:

10=INVERSION INICIAL

FNE= FLUJO NETO DE EFECTIVO
I=TMAR

FNE1 FNE2 FNE3 FNE4 FNES
1+ (1+)2 (1403 (A+D)* (1+0)°

Van 1=-10 +

6445947 65907,94 67.383,77 6886413 7037179
(140,1201)1  (140,1201)2  (1+0,1201)3  (1+0,1201)%  (140,1201)5

Van 1= -187.805,26 +

64.459,47 + 65.907,94 + 67.383,77 + 68.864,13 + 70.271,79
1,1201 1,2546 1,4053 1,5740 1,7631

Van 1= -187.805,26 +

Van 1=-187.805,26 + 57.547,96+ 52.533,03+ 47.949,74+ 43.751,03+ 39.856,95

Van 1= -187.805,26 + 241.638,71

Van 1=53.833,45

Van 1=53.833,45 >0

Considerando que el Van es de 53.833,45 es mayor que cero, lo cual demuestra que el

presente proyecto es rentable desde la vision financiera, después de analizar los 5 afios
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del proyecto y una vez descontada la inversion inicial se tiene el rendimiento

demostrado.

64.459,47 65.907,94 67.383,77 68.864,13 70.371,74
(1+0,1292)1  (1+40,1292)2  (1+0,1292)3  (1+0,1292)*%  (1+0,1292)5

Van 2= -187.805,26 +

64.459,47 65.907,94 67.383,77 68.864,13 70.731,74
Van 2= -187.805,26 + + + + +
1,1292 1,27509 1,4398 1,62586 1,8359

Van 2=-187.805,26 + 57.084,19 + 51.688,85 + 46.800,78 + 42.355,51+ 38.527,01

Van 2= -187.805,26 + 236.456,34

Van 2= 48.651,08 Van 2=48.651,08 > 0

Considerando que el Van es de 48.651,08 es mayor que cero, el cual demuestra que el
presente proyecto es rentable desde la vision financiera, después de analizar los 5 afios
del proyecto y una vez descontada la inversion inicial se tiene el rendimiento
demostrado.

De igual manera el Van 1 es mayor que el Van 2

6.14 Indicadores Financieros.

Los indicadores financieros son de gran utilidad para saber el estado de la empresa, la
realidad econdmica y el comportamiento de la estructura financiera en la que se
encuentra la misma. Lo cual serd de gran importancia para poder tomar decisiones
correctas para el beneficio de la organizacion.

Indicadores de liquidez.

. Activo corriente
Tasa circulante= _—
Pasivo corriente.

50.389,65
20.155,88.

Tasa circulante=

Tasa circulante= 2,50
La empresa cuenta con $2,50 como respaldo por cada ddlar de deuda a corto plazo.
Generalmente las diferentes instituciones financieras se basan en este valor como

respaldo para aprobar créditos.
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Prueba acida.

Activo circulate—Inventarios

Prueba acida=

Pasivo circulante

50.389,65—10.088,54
20.155,88

Prueba acida= 1.999

La empresa cuenta con $1,99 como respaldo por cada dolar de duda a corto plazo sin

Prueba acida=

necesidad de vender el inventario.

Indices de solvencia.
Este tipo de indicadores evalla el porcentaje de intervencion de los proveedores dentro

del financiamiento de la empresa.

Endeudamiento activo.

Pasivo total

Endeudamiento activo= ————
Activo total

51.406,23
204.211,49

Endeudamiento activo=
Endeudamiento activo= 0,25
La empresa posee un grado de independencia de parte de sus acreedores debido a que el
25% corresponde a los mismos

Endeudamiento activo fijo.

. . .. Patri [
Endeudamiento Activo fijo = — =
Activo fijo

152.805,26

Endeudamiento activo fijo=
159.041,75

Endeudamiento activo fijo = 0,748

Mediante este indicador se comprob6 que la empresa no puede financiarse sola es, por

esta razon que se recurrié a una institucién financiera.
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Indices de gestion.

Busca medir la eficiencia que tiene la empresa en la utilizacion de cada uno de sus
recursos.

Rotacion de Cartera.

Ventas

Rotacion de cartera =

Cuentas x cobrar

318.410,85

Rotacion de cartera =
26.534,23

Rotacion de cartera = 12 dias
Las veces que rotan las cuentas por cobrar durante el afio son de 12 veces.

Rotacion de activos.

Ventas

Rotacién de activo = ————
Activos totales

318.410,85
204.211,49

Rotacién de activo =

Rotacion de activo =1,56 dias
El 1,56 es la capacidad de la empresa en poder utilizar los activos es decir cada 1,56 dias
los activos producen efectivo.

Periodo medio de cobranza.

Ctas x cobrar

Periodo medio de cobranzas = —————*360
Ventas
L, . 26.534,23
Periodo medio de cobranzas = ———*360
318.410,85

Periodo medio de cobranzas = 30 dias.

La empresa podra tener un promedio de crédito de 30 dias.

Periodo medio de pago.

proveedores

Periodo medio de pago= * 365

ventas de inventario

10.088,54
————* 365

Periodo medio de pago=
56.715

Periodo medio de pago= 64,92 dias

El periodo medio de pago es de 64,92 dias es decir, 2 meses y 1 dia
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Rentabilidad.

Utilidad neta

Rentabilidad =
Ventas
Rentabilidad = 222222 x100
318.410,85

Rentabilidad = 21,95%
La rentabilidad que produce este proyecto es del 21,95%%, es decir por cada dolar en

ventas producira lo del indicador.
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6.15 Tasa beneficio — costo.

Es aquella que mide el beneficio empresarial con relacion a los costos para determinar la

rentabilidad, no se utiliza Unicamente para nuevas empresas sino también para el

desarrollo de nuevos productos, procesos o la adquisicion de nueva maquinaria por lo

tanto se considera razonable cuando es mayor a 1. (Ucafian Leyton, 2015)

Y. Gastos totales proyectados

Y. Ingresos brutos proyectados.

RC/B=

Tabla N° 70 Gasto totales proyectados.
$125.283,30

GASTO DE $121.060,20
INVENTARIO
GASTOS DE $47.090,22
ADMINISTRACION
Servicios basicos. $1.645,08
Suministro de $ 240,40
oficina
sueldos y salarios $41.455,20
Depreciaciones y $3.749,54
amortizaciones
GASTOS $1.257,12
FINANCIEROS
Obligaciones $1.257,12
bancarias
GASTOS DE $11.153,12
VENTA
Gasolina $1.250,00
Sueldos y salarios $9.903,12

TOTAL
TOTAL

$ 180.560,66

$ 123.166,80

$47.617,63

$1.663,50

$ 243,09

$41.919,50

$3.791,54

$1.271,20

$1.271,20

$11.278,03

$1.264,00

$10.014,03

$183.333,66

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.
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$ 48.150,96

$1.682,14

$ 245,82

$42.389,00

$3.834,00

$1.285,44

$1.285,44

$11.404,35

$1.278,16

$10.126,19

$186.124,05
$930.677,72

$ 127.399,80

$ 48.690,24

$1.700,98

$ 248,57

$ 42.863,75

$3.876,94

$1.299,83

$1.299,83

$ 11.532,08

$1.292,47

$10.239,61

$188.921,95

$ 129.526,20

$49.235,57

$1.720,03

$ 251,35

$43.343,83

$3.920,36

$1.314,39

$1.314,39

$11.661,24

$1.306,95

$10.354,29

$191.737,40



Tabla N° 71 Total ingresos proyectados.
2017 2018 2019 2020 2021

INGRESOS $318.410,85 $323.957,95 $329.583,40 $ 335.208,55 $340.912,05
TOTAL $1.648.072,80

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Richard Parrefio.

Gastos totales proyectados
RC/B= & proy
Y. Igresos brutos proyectados.

930.677,72

RC/B= 1.648.072,80

RC/B=0, 56
Por cada dolar en el presente proyecto se tendrd un beneficio de 0,56 centavos de dolar

dentro del proyecto.

6.16 Periodo de la recuperacion de la inversion.
Es la determinacién del tiempo en que se recupera la inversion inicial, pues sirve como
una herramienta para eliminar la incertidumbre y se lo realiza mediante la sumatoria de

resultados obtenidos del flujo de caja proyectada. (Gava, 2011)

Io
PRI= 5
# ANOS
187.805,26
PRI= 336.991,05

5

PRI=187.805,26/67.398,21
PRI=2,78
La inversion se recupera en un plazo de 2 afio, 9 meses, 11 dias siendo un tiempo menor

a 5 afos que es la vida util del proyecto.
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6.17 Tasa interna de retorno.

Se trata de la medida geométrica de los rendimientos futuros esperados por la inversion
realizada, mediante esta herramienta se acepta o se rechaza el proyecto. Se trata del
saldo no recuperado de la inversion que genera interés sin importar el momento en el

que se encuentre el proyecto. (Dumrauf., 2012)
TIR= Tmar + (Tmar2 — Tmar)—2—
Van-Van2

53.833,45
53.833,45—-48.651,08

TIR=0,1219 + (0,1331-0,1219)

TIR=0,1219 + 0,0118(10,387)
TIR=0,1219 + 0,125
TIR=0,25
TIR=25%
TIR>0
TIR > TMAR
0,25>0,1219
El TIR es del 25%, esto representa la tasa de interés mas atractiva que posibles
inversionistas podria invertir sin perder dinero.

Este es el porcentaje de retorno de la inversion al cabo de 5 afios.

6.18 Analisis de Sensibilidad.
Es conveniente realizar este tipo de analisis para saber la afectacion que puede sufrir el

proyecto debido a variaciones ya sea en la parte optimista como pesimista.

INGRESOS—GASTOS
INVERSION

318.410,85— 180.560,66
187.805,26

ANALISIS DE SENSIBILIDAD= 0,734
LOS SERVICIOS INTEGRADOS HIDRAULICOS Y ELECTRICOS PARRENO no

son sensibles debido a que mediante el calculo se obtuvo un valor positivo.

ANALISIS DE SENSIBILIDAD=

ANALISIS DE SENSIBILIDAD=
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CAPITULO VII

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

7.1 Conclusiones

Los SERVICIOS INTEGRADOS HIDRAULICOS Y ELECTRICOS
PARRENO, mediante el estudio de factibilidad realizado demuestra que es
viable su creacion en la ciudad de Latacunga para el segundo semestre del afio
2017.

La empresa es factible debido a que no tiene una competencia directa en

relacion a servicios integrados hidraulicos y eléctricos.

La demanda insatisfecha que la empresa abarcara serd de 11659 clientes durante
el 2017. Con un promedio diario de 32 clientes divididos entre comercializacion

y Servicios.

Este proyecto tiene una viabilidad favorable en materia econdémica y financiera
para la creacién de la empresa, los indicadores arrojan predicciones optimistas

para la creacién de la misma.

La empresa estara en la capacidad de comercializar, asesorar, reparar, instalar y
dar mantenimiento en la linea hidraulica y eléctrica. Los servicios tendran un
costo de $ 15 dolares la hora en cualquiera de las dos ramas, mientras que los
accesorios y maquinaria tienen diferentes precios debido a una gran variedad de
productos con un precio promedio de $ 9,10 dolares en accesorios y la

maquinaria tiene un precio promedio de $ 1.483,25 ddlares.
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Dentro del estudio de mercado se encontrd, que en la ciudad de Latacunga como
en la provincia de Cotopaxi no existe una empresa de servicios integrados
hidraulicos y eléctricos, pero si se hall6 una competencia indirecta como son
locales comerciales que se enfocan netamente en la rama hidraulica y otros en lo
eléctrico pero en ninguna tiene un servicio integrado, otra competencia indirecta

son los maestro de conocimiento empirico.

Mediante el estudio técnico se analizo la ubicacién de empresa en la ciudad de
Latacunga en el sector sur, exactamente en el barrio Nintinacazo en la calles

quito y Gabriela mistral la cual ser& un bien propio legalmente adquirido.

En materia organizacional se busca implementar una organizacion eficiente,
logrando abastecer los tiempos planificados en cada actividad diaria, tanto en

materia de comercializacién como en servicios.

El analisis del punto de equilibrio da a conocer la cantidad de clientes que se
debe tener para que la empresa no tenga pérdidas. En materia de accesorios son
de 2.395 clientes, en maquinaria se debera tener 15 clientes, en los servicios
hidraulicos seran de 1.453 clientes, los servicios eléctricos son de 1.453 clientes

durante el afo.

En la parte financiera la empresa tendra una inversion de 187.805,26 dodlares de
las cuales el 81,36% (152.805,26 ddlares) sera una inversion propia, mientras el
restante que es el 18,64% (35.000 dodlares) serd financiado a un plazo de 60
meses (5 afios). Mediante los indicadores financieros como el Van, Tir y Costo
Beneficio, demuestran que la empresa tiene un rendimiento economico

aceptable.
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7.2 Recomendaciones.

e Dentro del estudio de Mercado, se recomienda realizar un estudio especifico del
segmento al cual va dirigido la empresa y de esta manera poder llegar con

objetividad a los clientes finales y poder satisfacer sus necesidades.

e Se sugiere interactuar con los clientes, para lograr crear la confianza de los
servicios y productos, generando una imagen empresarial de responsabilidad,
seriedad y experiencia.

e EIl control regular de indicadores de las actividades econdmicas, nos ayuda a
llevar un control profundo de cada una, logrando identificar falencia y errores

sobre la marcha y asi obtener mayores resultados positivos.

e La renovacion de inventarios se debera llevar acabo de manera oportuna y
eficiente, logrando asi evitar un inadecuado ambiente dentro de la empresa y
hacia los clientes.

e La parte organizacional es recomendable llevar un control de la empresa y su

direccidn para evitar errores en el proceso de las diferentes actividades.
e Innovar las estrategias de venta y comercializacion de acuerdo al movimiento

que tengan los productos y servicios dando un valor agregado a las actividades,
por la cual se lograra mayores ingresos y rentabilidad.
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ANEXOS ENCUESTAS

) |

. ORGANIZACION DE EMPEESAS

[Citulo: Encuesta sobre la demanda de servicios interados hidraulicos v eléctricos en la
cindad da Latarungs.

Objetive: Establacer 2l nivel da aceptacion para la ereacion de la empresa de servicios
intaprados hidraulicos v aléctricos an la cindad da Latacunga.

Instroceiones:
» Lz dstenidaments cada prezunta antes de contestar
=  Marque con una X la respussta de acnerdo a su criteria
= Mo existe r=spuestas ni buenas ni malas, pero 52 suzier: que contests con la verdad

1. ;Usted gué tipo de productos ha adguiride altimamente?

Productos hidraulicos. D

Productos eléctricos. :
N, —

2. :Ala hora de adquirir un prodocto o servicio hidraulico v eléctrico, usted gue aspecto
considera como el mas importante?

IMPE;ESTE mmﬁgxm IMPORTANTE IMP;IRTLT‘:‘GTE
FRECIO
CALIDAD
RAPIDEZ
CARANTIA
PROMOCION
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‘ ORGANIZACION DE EMPRESAS

Respecto a los productos hidraulicos y eléctricos ;(ué tipo de productos es de sn
preferencia?

Importades :
S

sActnalmente que tipo de servicio reguiere usted en su hogar o empresa?
Servicios hidriulicos. ||
Servicios eléctricos. :
Ninguno. D

;Con que frecuencia requiere de servicios hidraulicos v electricos em su hogar o empresa?

Trimestral :

Semeastral D
s [

zEstaria de acoerdo gue se cree una empresa de servicios hidraunlicos v eléctricos en la
cindad de Latacunga?

510 délarss [ ]
11-20 délarss ]

21-30 délares 1
Mss de 30 délarss [ ]
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. ORGANIZACION DE EMPRESAS
7. [Que servicic considera usted que afiadiria valor ala empresa? Sefiale una opcion.
Atancidn a domicilio D Compras an linea. :
Aszssora en linea. D Wizitas rezulares. D

§.  ;Cual es la modalidad de pago de su preferencia?

Contado D Cradito D

9. ;Donde le gustaria que este ubicada la nueva empresa de productos ¥ servicios hidraulicos ¥
electricos?

10. ;Cual es &l medio de comunicacion desu preferencia?

Dagina web D Amumcios :
Radss sociales [ Radic 1
Pranza ascrita |:| v |:|

11. ;Conoce usted una empresa gue oferte en un mismo logar productos v servicios
hidraunlicos ¥ eléctricos en la cindad de Lataconga?

Mo : 8 I:I
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ANEXO TASA DE INTERES

\fﬁ BANCO I’ICH[II:UC‘"M TARFARD SANCO PICHINCHA ACTUALZADD A: FESRERD 2017

. CARGOS A50CLADDS ACREDITO

|14 Tasa5 DETERES COMERCLAL

TazA
Dec lncnfidad Tasa P VARABLE

[Cresio Dinemico [2]
créaio P mczal 1)) (4]

[Fm F s ara s R T
[Credi Autoseguro 1(4]

[créaio Antosezuro Comercl Orameso [&
Prestamo Prefierencisl Diners PRD (4] (2]

ThsA AR TAsA
VARLOBLE

[Cresio Poductie [Z)A) 6]
Ventas anusies s esiones £ 5.100.000y hasta .1 000.000
Ventas anusies supesiores & 3.11000.001 y hasta 3.3'000.000
jenta avoaies spesores £ 52000001
ré5 # pouche ComercelPriorien (2] * Aste valor 12 g 2ot shas & vEDTAEIVA
Ventas arwsies supesiones £ 3. 100.000y hastas.
Venitas aresales sunesiores 2 £ 1000.001 y hasta £.21000.000 |13 GASTOS CONTERCERDS
Venta anwsies supesiores £5.3000.001 131 sesuR0ss) comerc | comsumo | vivieoa [
CrfoiD Lines Aneris [raren s nootecera| (A 2] | Costo seguro De.
Credio Raditar|1) (4] 2] 10,72%] joeszraamen (1) 042 311,000 0.30% 1.000
Crasro mamerh zante (1] 4] 2] 10.75%) Frecuence smpaoae
Credif pars sdguisicion de tamenos(nasta 3 ancs | 2] 1n,75%) fazszramnen Mg Mersusl
Credifn dewhdands de inters pubico 457%) Coste sazuro incend i 2,022% 0022%
Crédio Murthipotecs (2) (4] I
i 1 a0 755%] Frecuencia sexuro incendio Thrming Nensus
MiET! Costo sezumo 2o 327
Frecuencis seruroetn Wensas
132 0TROS
D 310,001 = 525,000 WALLDS [Taiia de honaorarios en waw pichncha.com |
PLAN DE PAGOS Demcnas moteszis N }
rais ot o X X % fezistn prozieces Deacuerdos tio de cntrato
operacion 2 ming X f=riicios iezmies|mimorectn| 3 ZZEO0IMCLIVA, cumnco se maven nass £ Disnes;
B FOCTE I I IR o minte) 53080 Ricl VA cusngo e zreven cesze S Sienesen
FEE
[(CARACONE: CARGOSAZOCADOEACREDMO |
Desoe & fecnadeuencim D o 2 bigEcan hasts & 08 ceptz0 2] Ciamte 2sume como Ses ez of cesgmuEmen.
FEsaicen o rcaigoaen i 01 vECe: £18 TRy EANTE OF CBO8 CrADT0E Mam SN0 SRV EnT B (S8R TR ETE] |
L.0veges s taea yimante e cace crédito sl momento delvancimiants [pe tase resjustaiie| /2] Tasa que e citiene o final de un periodoanu s, asumiendo une perodicied mensuy
1z COSD DELCREDND | Tasa que s= cotiene o finel de un pesiodosnu s, asumiendo wie pesodicited disr
TIPD DECREDMD ‘"2] owTO | asnormramss | MSEE RS lruna roman [ RSO Camas 2] Dt acusroo 8 18na mstis o BOE iatase fnlsedeterming an fun e deisaso
Se2200 que o) Cienie posenen otrs GenaTiones Sel misTa DToducta ol monta o 12
- Frss opesmcitn,
5 11.55%
17.30% ] incourpe s primaciel sawura més & costo del déhio automtico

il

17,30
. 50%

[} Par ommmner n crdcin e £5 necesano contiERr OTOL SN .CGS 200NN £ 05 VED ATRas &N 18 pEETE

E) Los imoussios y gastos notereies o s considersn pereel cHioui de e canme francens

)2 i mstivs o transpernen Ciny proteacide diel clente de senvicis fnancieros fo M parte e Coo*Cacin oe Sesokciones Se e I
) L= institu cidn cusn = oo un folieto de tarfas pars cientes

E} En caso oe reciamos dirjese ol Saiodn de Sanicion o e rasinimos atrevs de 10 &n reciamos Spichincha.com
¥} S2nco PTrincne sienced sus queesy reciemeciones en e pezodenasts 13 oias Dan moRmos OrEnecos an & Driry Of Rase I Menes en GRETICiones RSN AT Con tRAECCONES

) o =eitas otorgasos s persomasn stursies cogsces & lavar conten lica o parsanas urbtas s fsncier popEsD s DD OGS

H it otorzaco = persones netursies ob fgadas & levar contaniliad o persores urdices destinado & & acquisicidn e bianas y senicios pars acfivideces procuctivas y com exises, que no
| astin catmsn fzaces dentro delcmd to Auiosegus

7 de la Junta Bancarie.

Comercial Ordnaria
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ANEXO SERVICIOS BASICOS.

Ererienci
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Mo, Barviolo: TERMIAO Ko de sudorlzeo b

Faohs ds smilsBn: 10022017 100ET T 0 T TOS ETTSE5 11 TS 15 25504
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Prdo
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ANEXO LOCAL COMERCIAL.
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ANEXO JUNTA DE ARTESANOS.

== JNDA  JUNTA DE DEFENSA DEL ARTESANO DE
COTOPAXI

Latacunga, 15 de diciembre del 2016.

En la Junta Provincial de Defensa del Artesano de Cotopaxi, se encuentran
registrados artesanos en las ramas artesanales de:

Gasfiteria (Plomeria) 5

Electricidad de construcciones 4

www.artesanos.gob.ec
Direccion: Av. Oriente e Isla San Cristébal
SECTOR EL CALVARIO Telf. 023931150
Secretaria 2402
Latacunga-Ecuador
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ANEXO IMPUESTO A LA RENTA.
ecuador

ama la vida

w.le hace bien al pals

3 NOTICIAS DESTACADAS
SRI ACTUALIZA TABLA DE IMPUESTO A LA RENTA PARA EL 2017

IN A Marzo 1 |IMPLEMENTACION DEL SIMAR
PUESTO A LA RENT NO TENDRA COSTO PARA LOS

Tabl PRODUCTORES

13 [

Mediante resolucion NAC-DGERGCG16-00000507 del 21 de diciembre de 2016, el Servicio de Rentas Internas actualizé |a tabla
para liquidar el Impuesto 2 la Renta de las personas naturales, sucesiones indivisas e incrementos patrimoniales provenientes de
herencias, legados, donaciones, hallazgos y todo tipo de acto o contrato por el cual se adquiera el dominio a titulo gratuito, de
bienes y derechos, que corresponders al ejercicio fiscal 2017,

Para |a liquidacion del Impuesto a la Renta para los ingresos percibidos por las personas naturales y sucesiones indivisas, se
utilizara la siguiente tabla:

Ao 2017 - En dolares
Fraccion basica Exceso hasta Impuesta;g:c Sl Inw::zt:d:na::ecmn

0 11.290 - 0%
11.280 14.390 - 5%
14.390 17.990 155 10%
17.990 21.600 515 12%
21.600 43.190 948 15%
43 190 64.770 4187 20%
64 770 86.370 8503 25%
86.370 115140 13.903 30%
115.140 En adelante 22534 36%
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ANEXO INFLACION.

Inflacion Anual en los Meses de Diciembre

8,83%

5,41%

4,31% 4,16%
3,67%
3,32% 3,33% ’ 3,38%
2,70%
I 1,12%

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Inflacién anual promedio en Diciembre de los ultimos diez afios
(2007 - 2016): 4,02%
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ANEXO LISTA DE PRECIOS.

Nombre del producto
BOMBA AANN AP 50 50 11-3 DE 2" 2HP 200V/60C/3F (

96010901)

BOMBA AANN AP 50 50 11-1 DE 2" 2.5 HP 230V/60C/1F
(96010690)

BOMBA  AALL  AP12-40-04-A1  1HP/1F/220-230V.
(96023921)

BOMBA AALL AP12-40-06-1 DE 0.8HP/220V/1/60 1-1/2"
(96010656)

BOMBA AALL AP12-40-06-A1 DE 1HP/220V/1/60 1-1/2"
(96847169)

BOMBA AALL AP12-40-08-Al 15 HP/1F/220-230V.
(96010660)

BOMBA AALL AP12-50-11 Al  2HP/1F/220-230V.
(96010678)

BOMBA AALL DIGI 5T DE 2HP 230V/3F ALT.MAX. 10 m.
(30128079)

BOMBA AALL AP12-50-11-3 2.5HP/380/440V/3F 96010642
CABLE 10m

Fuente: GRUNDFOS
Elaborado por: Richard Parrefio.
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costo.

$1.301,47

$ 424,73

$ 420,04

$ 785,03

$ 663,83

$ 840,13

$ 1.075,05

$ 789,56

Precio de Precio de

venta.

$

$1.211,90 2.019,83

$
2.169,11

$ 707,89

$ 700,07
$
1.308,38
$
1.106,38
$
1.400,22
$
1.791,75

$
1.315,93



Precio de

Nombre del producto Precio venta
BOMBA AUTOCEB 10FPTY 1HP 115/230/60/1F PLASTICA

(93352010) $286,71 $477,85
BOMBA AUTOCEB 15FPTY 1-1/2HP  115/230/60C/1F

(93372015) $317,79 $529,65
BOMBA AUTOCEB C-MOTOR 365 0.1 HP 12vDC DE 1

ETAPA (555602) $7507 $12511
BOMBA AUTOCEB FTB15CI DE 1-1/2 HP/230/60C/1F 1

ET.(92980015) $ 31593 $526,55

BOMBA SUMERGIBLE 4" SOLAR PAK 90044520 45 GPM $2.406,13 $4.010,22
BOMBA MULTIET 3SVB6F50-4-S DE 3HP 230/60C/1F VERT

(91283931) $1.133,27 $1.888,79
BOMBA MULTIET 5SVB6F50-7-S DE 5HP 230/60C/1F
VERT(91284301) $1.382,08 $2.303,47
BOMBA MULTIET 5SVB6F754-S 5HP  230/60C/1F
VERTICAL(91284350) $1.273,61 $2.122,69
BOMBA STANDARD 10DC1.5-CCMHDB 10HP/220V/60C/1F
(93190221) $1.593,67 $2.656,11

Fuente: FRANKLIN ELECTRIC
Elaborado por: Richard Parrefio.
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BOMBA CENTRIF 25HP 230/460/60/3F 3ETAPAS(FMG
2325)4182.5278

BOMBA 12.5HP 2"X1.1/4" 210 EJE LIBRE P/MOTOR FN2B
4150.2119

BOMBA 7.5HP 2"X1.1/4" 190 EJE LIBRE P/MOTOR FN2B
4150.7534

BOMBA S/MOTOR 3"X2" 245mm PA50-26

BOMBA 15HP 220/440V/1F 3"X2-1/2" NPT F15K150BL
4041.5160

BOMBA 5HP 220/440V/1F 2"X1-1/2" F8K50BL 4041.5071
BOMBA ©5HP 220/440V/3F 2"X1-1/2" NPT F8K50BL
4042.5085

BOMBA 3HP 6ETAPAS 1"X1" 110/60C/1F C/SELLO FES
4081.3071

BOMBA 3HP 6ETAPAS 1"X3/4" 220/60C/1F FES 4081.3074
BOMBA JET 1.5HP 110/220V/1F 1-1/4"X1"X1" V9 FIG-S

Fuente: FAMAC
Elaborado por: Richard Parrefio.
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$
1.859,93

$
1.226,07

$ 837,49
$ 674,85

$
1.762,57

$
1.021,48

$ 568,14

$ 635,11

$ 635,11
$ 276,71

$ 3.099,89

$2.043,45

$ 1.395,82
$1.124,75

$2.937,61

$1.702,46

$ 946,90

$ 1.058,52

$ 1.058,52
$ 461,19



Precio de

Nombre del producto Precio venta
BOMBA CENTRIF STANDARD C/MOT 200M5-3

(12929E002) 230/60/3F $ 999,08 $1.665,13
BOMB SUMER AANN 4VC5000M4-43 23548F012 50 HP $

460/3F/1750 RPM 9.349,60  $15.582,66
BOMBA SUMERG AANN 3MW30M4-23 3HP 440-3-60 $

1750RPM 26471E023 1.115,35 $1.858,91
BOMB SUMERG AANN 3MW30M4-43 3HP 460-3-60 $

1750RPM (26471E024) 1.444.87 $2.408,11
BOMBA CENTRIF AUTOCEB C-MOTOR QP-50 5 HP 230-1-

60 $ 980,07 $1.633,45
BOMBA CENTRIF AUTOCEB C-MOTORQP-15 1.5 HP

115/230-1-60 $ 343,49 $572,48
BOMBA CENTRIF AUTOCEB C-MOTORQP-20 2 HP

115/230-1-60 $ 446,11 $ 743,51
BOMBA CENTRIF AUTOCEB C-MOTORQP-30 3 HP

230/460-3-60 $772,29 $1.287,15
BOMBA CENTRIF AUTOCEB C-MOTORQP-30 3 HP

230V/6C/1F $678,22 $1.130,36
BOMBA CENTRIF AUTOCEB C-MOTOR QP-50B3 5 HP

230/460-3-60 $ 840,50 $1.400,84
BOMBA CENTRIF MULTIETAPA C-MOTOR2C100 1HP

115/230-1-60 $ 424,90 $ 708,17
BOMBA CENTRIF MULTIETAPA C-MOTOR2C150 1 1/2HP

115/230-1-60 $428,14 $ 713,57

Fuente: MYERS
Elaborado por: Richard Parrefio.
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Precio

Precio de

venta

Nombre del producto

MOTOR 1HP 2P 3600RPM 110/220V/1F IP21 68378
MOTOR 3HP 2P 3600 RPM 220/380/3F IP55 01861
MOTOR 3/4HP 2P 3600 RPM 110/220V/1F IP21 68377
MOTOR 1HP 2P 3600 RPM 110/220V/1F IP55 20873
MOTOR 1-1/2HP 2P 3600 RPM 110/220V/1F IP21 68379
MOTOR 2HP 2P 3600 RPM 220/440V/1F IP55 04233
MOTOR 3/4HP 2P 3600 RPM 110/220V/1F IP55 29338
MOTOR 1/2HP 2P 3600 RPM 110/220V/1F IP55 32351
MOTOR 1.5HP 2P 3600 RPM 220/440V/1F IP55 04226
MOTOR 3HP 2P 3600 RPM 230/460/3F IP21

MOTOR 25 HP 160 M 2 POLOS 3F 220/380/440V IP 55 IE1

Fuente: WEG
Elaborado por: Richard Parrefio.

$80,81
$ 190,07
$ 68,95
$ 94,85
$ 108,97
$ 160,88
$ 83,17
$74,14
$ 130,25
$ 174,65
$ 604,53

$ 134,68
$ 316,78
$ 114,92
$ 158,09
$ 181,62
$ 268,14
$ 138,62
$ 123,57
$ 217,08
$ 291,08
$ 1.007,55

A continuacién identificamos los accesorios hidraulicos y eléctricos con sus respectivos

precios tanto al costo como el de precio de venta al publico.

Descripcion

BRIDA GALV. ROSCADA C-PERNOS DE 1/2"
BRIDA GALV. ROSCADA C-PERNOS DE 1/2"
BRIDA GALV. ROSCADA C-PERNOS DE 1/2"
BRIDA GALV. ROSCADA C-PERNOS DE 1/2"
BRIDA GALV. ROSCADA C-PERNOS DE 6"
BRIDA GALV. ROSCADA DE 1"

BRIDA GALV. ROSCADA DE 1"

BRIDA GALV. ROSCADA DE 1"

BRIDA GALV. ROSCADA DE 1/2"
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Precio Precio

Costo  Venta

1,44
1,44
1,44
1,44

16,42
2,53
2,53
2,53
1,68

2,61
2,61
2,61
2,61
29,72
4,58
4,58
4,58
3,04



BRIDA GALV.
BRIDA GALV.
BRIDA GALV.
BRIDA GALV.
BRIDA GALV.
BRIDA GALV.
BRIDA GALV.
BRIDA GALV.
BRIDA GALV.
BRIDA GALV.

ROSCADA DE 1/2"
ROSCADA DE 1/2"
ROSCADA DE 1-1/2"
ROSCADA DE 1-1/4"
ROSCADA DE 1-1/4"
ROSCADA DE 1-1/4"
ROSCADA DE 2"
ROSCADA DE 2"
ROSCADA DE 2"
ROSCADA DE 2"

BRIDA GALV. ROSCADA DE 3/4"
BRIDA GALV. ROSCADA DE 3/4"
BRIDA GALV. ROSCADA DE 3/4"

BUSHING GALV
BUSHING GALV

BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.

. CLASE 150 DE 1" x 3/4"
. CLASE 150 DE 1" x 3/4"
CLASE 150 DE 1" x 3/4"
CLASE 150 DE 1" x 3/4"
CLASE 150 DE 1" x 3/8"
CLASE 150 DE 1" x 3/8"
CLASE 150 DE 1/2" x 1/4"
CLASE 150 DE 1/2" x 1/4"
CLASE 150 DE 1/2" x 1/4"
CLASE 150 DE 1/2" x 3/8"
CLASE 150 DE 1/2" x 3/8"
CLASE 150 DE 1/2" x 3/8"
CLASE 150 DE 1/2" x 3/8"
CLASE 150 DE 1-1/2" x 1"
CLASE 150 DE 1-1/2" x 1"
CLASE 150 DE 1-1/2" x 1"
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1,68
1,68
4,81

2,9

2,9

2,9
4,93
4,93
4,93
4,93

1,6

1,6

1,6
0,89
0,89
0,89
0,89
1,06
1,06
0,52
0,52
0,52
0,52
0,52
0,52
0,52
1,76
1,76
1,76

3,04
3,04
8,72
5,25
5,25
5,25
8,92
8,92
8,92
8,92

2,9

2,9

2,9
1,61
1,61
1,61
1,61
1,92
1,92
0,94
0,94
0,94
0,94
0,94
0,94
0,94
3,19
3,19
3,19



BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.

CLASE 150 DE 1-1/2" x 1"
CLASE 150 DE 1-1/2" x 3/4"
CLASE 150 DE 1-1/2" x 3/4"
CLASE 150 DE 1-1/2" x 3/4"
CLASE 150 DE 1-1/2" x 3/8"
CLASE 150 DE 1-1/2" x 3/8"
CLASE 150 DE 1-1/4" x 1"
CLASE 150 DE 1-1/4" x 1/2"
CLASE 150 DE 1-1/4" x 1/2"
CLASE 150 DE 1-1/4" x 1/2"
CLASE 150 DE 1-1/4" x 1/4"
CLASE 150 DE 1-1/4" x 1/4"
CLASE 150 DE 1-1/4" x 1/4"
CLASE 150 DE 1-1/4" x 3/4"
CLASE 150 DE 1-1/4" x 3/4"
CLASE 150 DE 1-1/4" x 3/4"
CLASE 150 DE 1-1/4" x 3/4"
CLASE 150 DE 1-1/4" x 3/8"
CLASE 150 DE 1-1/4" x 3/8"
CLASE 150 DE 1-1/4" x 3/8"
CLASE 150 DE 2" x 1/2"
CLASE 150 DE 2" x 1/2"
CLASE 150 DE 2" x 1-1/2"
CLASE 150 DE 2" x 1-1/2"
CLASE 150 DE 2" x 1-1/2"
CLASE 150 DE 2" x 1-1/2"
CLASE 150 DE 2" x 1-1/4"
CLASE 150 DE 2" x 1-1/4"
CLASE 150 DE 2" x 1-1/4"
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1,76
1,73
1,73
1,73

1,6

1,6
1,32
1,32
1,32
1,32

1,42
1,42
1,42
1,42
1,06
1,06
1,06
2,47
2,47
2,36
2,36
2,36
2,36
2,32
2,32
2,32

3,19
3,13
3,13
3,13

2,9

2,9
2,39
2,39
2,39
2,39
1,81
1,81
1,81
2,57
2,57
2,57
2,57
1,92
1,92
1,92
4,47
4,47
431
4,31
431
431

4.2

4.2

42



BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.
BUSHING GALV.

CLASE 150 DE 2" x 3/4"
CLASE 150 DE 2" x 3/4"
CLASE 150 DE 2-1/2" x 1-1/2"
CLASE 150 DE 2-1/2" x 1-1/2"
CLASE 150 DE 2-1/2" x 1-1/2"
CLASE 150 DE 2-1/2" x 1-1/4"
CLASE 150 DE 2-1/2" x 1-1/4"
CLASE 150 DE 3" x 1-1/2"
CLASE 150 DE 3" x 1-1/4"
CLASE 150 DE 3" x 1-1/4"
CLASE 150 DE 3" x 2"
CLASE 150 DE 3" x 2"
CLASE 150 DE 3" x 2-1/2"
CLASE 150 DE 3/4" x 1/2"
CLASE 150 DE 3/4" x 1/2"
CLASE 150 DE 3/4" x 1/2"
CLASE 150 DE 3/4" x 3/8"
CLASE 150 DE 3/4" x 3/8"
CLASE 150 DE 3/4" x 3/8"
CLASE 150 DE 3/4" x 3/8"
CLASE 150 DE 3/8" x 1/4"
CLASE 150 DE 3/8" x 1/4"
CLASE 150 DE 3/8" x 1/4"
CLASE 150 DE 4" x 1/2"
CLASE 150 DE 4" x 1-1/2"

BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 1" x 1/2"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 1" x 1/2"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 1" x 1/2"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 1" x 1/8"
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2,45
2,45
3,74
3,74
3,74
3,33
3,33
5,29
4,22
4,22
5,28
5,28
5,28

0,6

0,6

0,6
0,43
0,43
0,43
0,43
0,52
0,52
0,52
7,46
8,56
0,81
0,81
0,81
0,53

4,43
4,43
6,77
6,77
6,77
6,03
6,03
9,57
7,64
7,64
9,56
9,56
9,56
1,09
1,09
1,09
0,78
0,78
0,78
0,78
0,94
0,94
0,94
13,5

15,49
1,47
1,47
1,47
0,96



BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 1" x 1/8"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 1" x 3/8"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 1" x 3/8"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 1/2" x 1/4"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 1/2" x 1/4"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 1/2" x 1/4"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 1/2" x 1/4"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 1/2" x 3/8"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 1/2" x 3/8"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 1-1/2" x 1/2"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 1-1/2" x 1/2"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 1-1/2" x 3/4"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 1-1/2" x 3/4"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 1-1/4" x 1"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 1-1/4" x 1"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 1-1/4" x 1/2"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 1-1/4" x 3/4"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 1-1/4" x 3/4"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 1-1/4" x 3/8"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 1-1/4" x 3/8"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 2" x 1"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 2" x 1"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 2" x 1"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 2" x 1/2"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 2" x 1/2"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 2" x 1-1/2"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 2" x 1-1/2"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 2" x 1-1/4"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 2" x 3/4"
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0,53
0,52
0,52
0,45
0,45
0,45
0,45
0,47
0,47
1,68
1,68
1,43
1,43

1,2

1,2
1,13
1,16
1,16
1,05
1,05
1,45
1,45
1,45
1,28
1,28

1,7

1,7
1,25
2,51

0,96
1,09
1,09
0,81
0,81
0,81
0,81
0,85
0,85
3,04
3,04
2,59
2,59
2,17
2,17
2,05

2,1

2,1

1,9

1,9
2,62
2,62
2,62
2,32
2,32
3,08
3,08
2,75
2,08



BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 2" x 3/4"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 2-1/2" x 1"

BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 2-1/2" x 1-1/2"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 2-1/2" x 1-1/2"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 2-1/2" x 1-1/4"

BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 2-1/2" x 2"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 2-1/2" x 2"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 3" x 1"

BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 3" x 1-1/2"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 3" x 1-1/4"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 3" x 2"

BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 3/4" x 1/2"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 3/4" x 1/2"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 3/4" x 3/8"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 3/4" x 3/8"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 3/8" x 1/4"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 3/8" x 1/4"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 4" x 1"

BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 4" x 1"

BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 4" x 1-1/4"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 4" x 1-1/4"
BUSHING NEGRO CLASE 150 DE 4" x 2"

CODO GALV. CACHIMBA CLASE 150 DE 1/2"
CODO GALV. CACHIMBA CLASE 150 DE 1/2"
CODO GALV. CACHIMBA CLASE 150 DE 1/4"
CODO GALV. CACHIMBA CLASE 150 DE 1/4"
CODO GALV. CACHIMBA CLASE 150 DE 1-1/2"
CODO GALV. CACHIMBA CLASE 150 DE 1-1/2"
CODO GALV. CACHIMBA CLASE 150 DE 3/4"
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2,51
2,58
2,23
2,23
1,66
1,53
1,53
2,83
4,91

2,62
0,54
0,54
0,45
0,45
0,43
0,43
6,38
6,38
6,74
6,74
7,05
0,67
0,67
0,71
0,71
3,23
3,23
0,97

2,08
4,67
4,04
4,04

2,77
2,77
5,12
8,89
9,05
4,74
0,98
0,98
0,81
0,81
0,78
0,78

11,55

11,55
12,2
12,2

12,76
1,21
1,21
1,29
1,29
5,85
5,85
1,76



CODO GALV. CACHIMBA CLASE 150 DE 3/4"
CODO GALV. CACHIMBA CLASE 150 DE 3/8"
CODO GALV. CACHIMBA CLASE 150 DE 3/8"
CODO GALV. CLASE 150 90 GRAD DE 1/2"
CODO GALV. CLASE 150 90 GRAD DE 1/4"
CODO GALV. CLASE 150 90 GRAD DE 1/4"
CODO GALV. CLASE 150 90 GRAD DE 1-1/4"
CODO GALV. CLASE 150 90 GRAD DE 2-1/2"
CODO GALV. CLASE 150 90 GRAD DE 2-1/2"
CODO GALV. CLASE 150 90 GRAD DE 3"
CODO GALV. CLASE 150 90 GRAD DE 3"
CODO GALV. CLASE 150 90 GRAD DE 3/4"
CODO GALV. CLASE 150 90 GRAD DE 3/8"
CODO GALV. CLASE 150 90 GRAD DE 3/8"
CODO GALV. CLASE 150 90 GRAD DE 5"
CODO GALV. CLASE 150 90 GRAD DE 6"
CODO GALV. CLASE 150 90 GRAD DE 6"
CODO GALV. CLASE 150 X 45 GRAD DE 1"
CODO GALV. CLASE 150 X 45 GRAD DE 1"
CODO GALV. CLASE 150 X 45 GRAD DE 1/2"
CODO GALV. CLASE 150 X 45 GRAD DE 1/2"
CODO GALV. CLASE 150 X 45 GRAD DE 1/4"
CODO GALV. CLASE 150 X 45 GRAD DE 1/4"
CODO GALV. CLASE 150 X 45 GRAD DE 1-1/2"
CODO GALV. CLASE 150 X 45 GRAD DE 1-1/4"
CODO GALV. CLASE 150 X 45 GRAD DE 2"
CODO GALV. CLASE 150 X 45 GRAD DE 2-1/2"
CODO GALV. CLASE 150 X 45 GRAD DE 2-1/2"
CODO GALV. CLASE 150 X 45 GRAD DE 2-1/2"
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0,97
0,79
0,79
0,59
0,62
0,62
1,73
7,86
7,86
11,09
11,09
0,88
0,67
0,67
43,35
60,62
60,62
1,46
1,46

1,04
1,04
3,07
2,24
4,46
8,78
8,78
8,78

1,76
1,43
1,43
1,07
1,12
1,12
3,91
14,23
14,23
20,07
20,07
1,59
1,21
1,21
78,46
129,03
129,03
2,64
2,64
1,81
1,81
1,88
1,88
5,56
4,05
8,07
15,89
15,89
15,89



CODO GALV. CLASE 150 X 45 GRAD DE 3/4"

CODO GALV. CLASE 150 X 45 GRAD DE 3/4"

CODO GALV. CLASE 150 X 45 GRAD DE 3/8"

CODO GALV. CLASE 150 X 45 GRAD DE 3/8"

CODO GALV. CLASE 150 X 45 GRAD DE 4"

CODO GALV. CLASE 150 X 45 GRAD DE 4"

CODO GALV. CLASE 150 X 45 GRAD DE 4"

CLASE 150 X 90 GRAD REDUCIDO

CODO GALV.
DE 1" x 1/2"

CODO GALV.
DE 1" x 1/2"

CODO GALV.
DE 1" x 3/4"

CODO GALV.
DE 1" x 3/4"

CODO GALV.
DE 1" x 3/4"

CODO GALV.
DE 1/2" x 1/4"
CODO GALV.
DE 1/2" x 1/4"
CODO GALV.
DE 1/2" x 1/4"
CODO GALV.
DE 1/2" x 3/8"
CODO GALV.
DE 1/2" x 3/8"
CODO GALV.
DE 1-1/2" x 1"

CLASE

CLASE

CLASE

CLASE

CLASE

CLASE

CLASE

CLASE

CLASE

CLASE

150 X 90 GRAD

150 X 90 GRAD

150 X 90 GRAD

150 X 90 GRAD

150 X 90 GRAD

150 X 90 GRAD

150 X 90 GRAD

150 X 90 GRAD

150 X 90 GRAD

150 X 90 GRAD
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REDUCIDO

REDUCIDO

REDUCIDO

REDUCIDO

REDUCIDO

REDUCIDO

REDUCIDO

REDUCIDO

REDUCIDO

REDUCIDO

1,25

1,25

0,95

0,95

23,77

23,77

23,77

1,17

1,17

1,47

1,47

1,47

1,44

1,44

1,44

0,8

0,8

4,5

2,26

2,26

1,72

1,72

43,02

43,02

43,02

2,12

2,12

2,66

2,66

2,66

2,61

2,61

2,61

1,45

1,45

8,14



CODO GALV. CLASE
DE 1-1/2" x 1"

CODO GALV. CLASE
DE 1-1/2" x 1-1/4"
CODO GALV. CLASE
DE 1-1/2" x 1-1/4"
CODO GALV. CLASE
DE 1-1/2" x 1-1/4"
CODO GALV. CLASE
DE 1-1/4" x 1"

CODO GALV. CLASE
DE 1-1/4" x 3/4"

CODO GALV. CLASE
DE 1-1/4" x 3/4"

CODO GALV. CLASE
DE 2" x 1"
CODO GALV.
DE 2" x 1"
CODO GALV.
DE 2" x 1-1/2"
CODO GALV.
DE 2" x 1-1/2"
CODO GALV.
DE 2" x 1-1/2"
CODO GALV.
DE 2" x 1-1/4"
CODO GALV.
DE 2" x 1-1/4"
CODO GALV.

CLASE

CLASE

CLASE

CLASE

CLASE

CLASE

CLASE

150 X 90 GRAD

150 X 90 GRAD

150 X 90 GRAD

150 X 90 GRAD

150 X 90 GRAD

150 X 90 GRAD

150 X 90 GRAD

150 X 90 GRAD

150 X 90 GRAD

150 X 90 GRAD

150 X 90 GRAD

150 X 90 GRAD

150 X 90 GRAD

150 X 90 GRAD

150 X 90 GRAD
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REDUCIDO

REDUCIDO

REDUCIDO

REDUCIDO

REDUCIDO

REDUCIDO

REDUCIDO

REDUCIDO

REDUCIDO

REDUCIDO

REDUCIDO

REDUCIDO

REDUCIDO

REDUCIDO

REDUCIDO

4,5

4,5

4,5

4,5

3,51

2,89

2,89

6,37

6,37

51

51

51

6,37

6,37

0,9

8,14

8,14

8,14

8,14

6,35

5,23

5,23

11,53

11,53

9,23

9,23

9,23

11,53

11,53

1,63



DE 3/4" x 1/2"

CODO GALV.

DE 3/4" x 1/2"

CODO GALV.

DE 3/4" x 1/2"

CODO GALV.

DE 4" x 2"

CODO GALV.

DE 4" x 3"

CODO GALV.

DE 4" x 3"

CODO GALV.

DE 4" x 3"

CODO GALV.

1/2"

CODO GALV.

1/2"

CODO GALV.

1/2" H-M

CODO GALV.

1/4"

CODO GALV.

1/4"

CLASE 150 X 90 GRAD REDUCIDO

CLASE 150 X 90 GRAD REDUCIDO

CLASE 150 X 90 GRAD REDUCIDO

CLASE 150 X 90 GRAD REDUCIDO

CLASE 150 X 90 GRAD REDUCIDO

CLASE 150 X 90 GRAD REDUCIDO

CURVO HEMBRA CLASE 150 DE 1-

CURVO HEMBRA CLASE 150 DE 1-

CURVO HEMBRA CLASE 150 DE 1-

CURVO HEMBRA CLASE 150 DE 1-

CURVO HEMBRA CLASE 150 DE 1-

CODO GALV. CURVO HEMBRA CLASE 150 DE 2"
CODO GALV. CURVO HEMBRA CLASE 150 DE 2"
CODO GALV. CURVO MACHO CLASE 150 DE 1/2"
CODO GALV. CURVO MACHO CLASE 150 DE 1/2"
CODO GALV. CURVO MACHO CLASE 150 DE 2"

CODO GALV. CURVO MACHO CLASE 150 DE 3/4"
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0,9

0,9

17,81

14,25

14,25

14,25

3,71

3,71

3,7

3,45

3,45

7,61

7,61

1,84

1,84

2,08
2,46

1,63

1,63

32,24

25,79

25,79

25,79

6,71

6,71

6,7

6,24

6,24

13,77

13,77

3,33

3,33

3,76
4,45



CODO GALV. UNIVERSAL DE 3/4"

CODO NEGRO 3 VIAS CLASE 150 DE 1"

CODO NEGRO 3 VIAS CLASE 150 DE 1"

CODO NEGRO 3 VIAS CLASE 150 DE 1/2"

CODO NEGRO 3 VIAS CLASE 150 DE 1/2"

CODO NEGRO 3 VIAS CLASE 150 DE 1-1/2"
CODO NEGRO 3 VIAS CLASE 150 DE 1-1/4"
CODO NEGRO 3 VIAS CLASE 150 DE 1-1/4"
CODO NEGRO 3 VIAS CLASE 150 DE 2"

CODO NEGRO 3 VIAS CLASE 150 DE 3/8"

CODO NEGRO CACHIMBA CLASE 150 DE 1"
CODO NEGRO CACHIMBA CLASE 150 DE 1"
CODO NEGRO CACHIMBA CLASE 150 DE 1"
CODO NEGRO CACHIMBA CLASE 150 DE 1/2"
CODO NEGRO CACHIMBA CLASE 150 DE 1/2"
CODO NEGRO CACHIMBA CLASE 150 DE 1/4"
CODO NEGRO CACHIMBA CLASE 150 DE 1/4"
CODO NEGRO CACHIMBA CLASE 150 DE 1/4"
CODO NEGRO CACHIMBA CLASE 150 DE 1-1/2"
CODO NEGRO CACHIMBA CLASE 150 DE 1-1/4"
CODO NEGRO CACHIMBA CLASE 150 DE 1-1/4"
CODO NEGRO CACHIMBA CLASE 150 DE 2"
CODO NEGRO CACHIMBA CLASE 150 DE 3/4"
CODO NEGRO CACHIMBA CLASE 150 DE 3/4"
CODO NEGRO CACHIMBA CLASE 150 DE 3/8"
CODO NEGRO CACHIMBA CLASE 150 DE 3/8"

CODO NEGRO CLASE 150 90 REDUCIDO DE 1" x

1/2"

CODO NEGRO CLASE 150 90g REDUCIDO DE 1" x
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5,38
3,66
3,66
1,01
1,01
10,24
3,2
3,2
11,78
1,01
1,31
1,31
1,31
0,65
0,65
0,65
0,65
0,65
1,62
2,26
2,26

0,7
0,7
0,69
0,69
0,84

1,62

9,74
6,62
6,62
1,83
1,83
18,53
5,79
5,79
21,32
1,83
2,37
2,37
2,37
1,18
1,18
1,18
1,18
1,18
2,93
4,09
4,09
9,05
1,27
1,27
1,25
1,25
1,52

2,93



3/4"

CODO NEGRO CLASE 150 90 REDUCIDO DE 1" x
3/4"

CODO NEGRO CLASE 150 90g REDUCIDO DE 1/2" x
1/4"

CODO NEGRO CLASE 150 90g REDUCIDO DE 1/2" x
1/4"

CODO NEGRO CLASE 150 90g REDUCIDO DE 1-1/2"
x 1"

CODO NEGRO CLASE 150 90g REDUCIDO DE 1-1/2"
x 1"

CODO NEGRO CLASE 150 90g REDUCIDO DE 1-1/2"
x 1-1/4"

CODO NEGRO CLASE 150 90g REDUCIDO DE 1-1/2"
x 1-1/4"

CODO NEGRO CLASE 150 90g REDUCIDO DE 1-1/4"
x 1"

CODO NEGRO CLASE 150 90g REDUCIDO DE 1-1/4"
x 1"

CODO NEGRO CLASE 150 90g REDUCIDO DE 1-1/4"
x 1"

CODO NEGRO CLASE 150 90g REDUCIDO DE 1-1/4"
X 3/4"

CODO NEGRO CLASE 150 90g REDUCIDO DE 1-1/4"
X 3/4"

CODO NEGRO CLASE 150 90g REDUCIDO DE 2" x
1"

CODO NEGRO CLASE 150 90g REDUCIDO DE 2" x
1"

169

1,62

1,23

1,23

3,03

3,03

3,03

3,03

3,29

3,29

3,29

2,63

2,63

3,77

3,77

2,93

2,23

2,23

5,48

5,48

5,48

5,48

5,95

5,95

5,95

4,76

4,76

6,82

6,82



CODO NEGRO CLASE 150 90g REDUCIDO DE 2" x
1"

CODO NEGRO CLASE 150 90 REDUCIDO DE 2" x
1-1/2"

CODO NEGRO CLASE 150 90g REDUCIDO DE 2" x
1-1/2"

CODO NEGRO CLASE 150 90 REDUCIDO DE 2" x
1-1/4"

CODO NEGRO CLASE 150 90g REDUCIDO DE 2" x
1-1/4"

CODO NEGRO CLASE 150 90 REDUCIDO DE 2" x
1-1/4"

CODO NEGRO CLASE 150 90g REDUCIDO DE 2-1/2"
x 1-1/2"

CODO NEGRO CLASE 150 90g REDUCIDO DE 2-1/2"
x 1-1/2"

CODO NEGRO CLASE 150 90g REDUCIDO DE 3" x
on

CODO NEGRO CLASE 150 90g REDUCIDO DE 3/4" x
1/2"

CODO NEGRO CLASE 150 90g REDUCIDO DE 3/4" x
172"

CODO NEGRO CLASE 150 90 REDUCIDO DE 4" x
on

CODO NEGRO CLASE 150 90g REDUCIDO DE 4" x
on

CODO NEGRO CLASE 150 90 REDUCIDO DE 4" x
gn

CODO NEGRO CLASE 150 90g REDUCIDO DE 4" x

170

3,77

1,86

1,86

3,77

3,77

3,77

6,07

6,07

8,05

1,33

1,33

15,44

15,44

15,44

15,44

6,82

3,37

3,37

6,82

6,82

6,82

10,99

10,99

14,57

2,41

2,41

27,95

27,95

27,95

27,95



3"

CODO NEGRO CLASE 150 90 REDUCIDO DE 4" x

3gn
CODO NEGRO CLASE 150 DE 1/2" x 45 GRAD
CODO NEGRO CLASE 150 DE 1/2" x 45 GRAD
CODO NEGRO CLASE 150 DE 1/2" x 45 GRAD
CODO NEGRO CLASE 150 DE 1/4" x 45 GRAD
CODO NEGRO CLASE 150 DE 1/4" x 45 GRAD
CODO NEGRO CLASE 150 DE 1/4" x 90 GRAD
CODO NEGRO CLASE 150 DE 1/4" x 90 GRAD
CODO NEGRO CLASE 150 DE 1-1/2" x 45 GRAD
CODO NEGRO CLASE 150 DE 1-1/2" x 45 GRAD
CODO NEGRO CLASE 150 DE 1-1/4" x 45 GRAD
CODO NEGRO CLASE 150 DE 1-1/4" x 90 GRAD
CODO NEGRO CLASE 150 DE 1-1/4" x 90 GRAD
CODO NEGRO CLASE 150 DE 2" x 45 GRAD
CODO NEGRO CLASE 150 DE 2" x 45 GRAD
CODO NEGRO CLASE 150 DE 2-1/2" x 45 GRAD
CODO NEGRO CLASE 150 DE 2-1/2" x 45 GRAD
CODO NEGRO CLASE 150 DE 3" x 45 GRAD
CODO NEGRO CLASE 150 DE 3" x 45 GRAD
CODO NEGRO CLASE 150 DE 3/4" x 45 GRAD
CODO NEGRO CLASE 150 DE 3/4" x 45 GRAD
CODO NEGRO CLASE 150 DE 3/4" x 90 GRAD
CODO NEGRO CLASE 150 DE 3/8" x 45 GRAD
CODO NEGRO CLASE 150 DE 3/8" x 45 GRAD
CODO NEGRO CLASE 150 DE 3/8" x 90 GRAD
CODO NEGRO CLASE 150 DE 3/8" x 90 GRAD
CODO NEGRO CLASE 150 DE 4" x 45 GRAD
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15,44

0,62
0,62
0,62
0,77
0,77
0,64
0,64
2,18
2,18
2,07
1,95
1,95
4,02
4,02
7,62
7,62
4,96
4,96
0,94
0,94
0,85
0,51
0,51
0,57
0,57
19,45

27,95

1,12
1,12
1,12
1,39
1,39
1,16
1,16
3,95
3,95
3,75
3,53
3,53
7,28
7,28
13,81
13,81
8,04
8,04
1,7
1,7
1,54
0,92
0,92
1,03
1,03
35,2



CODO NEGRO CLASE 150 DE 4" x 90 GRAD

CODO NEGRO CLASE 150 DE 4" x 90 GRAD

CODO NEGRO CLASE 150 DE 6" x 90 GRAD

CODO NEGRO CLASE 300 DE 1" x 90 GRAD

CODO NEGRO CLASE 300 DE 3/4" x 90 GRAD

CODO NEGRO CURVO HEMBRA CLASE 150 DE 1"
CODO NEGRO CURVO HEMBRA CLASE 150 DE
1/2"

CODO NEGRO CURVO HEMBRA CLASE 150 DE 1-
1/2"

CODO NEGRO CURVO HEMBRA CLASE 150 DE 1-
1/4"

CODO NEGRO CURVO HEMBRA CLASE 150 DE 2"
CODO NEGRO CURVO HEMBRA CLASE 150 DE
3/4"

CODO NEGRO CURVO MACHO CLASE 150 DE 2-
1/2"

CODO NEGRO CURVO MACHO CLASE 150 DE 2-
1/2"

CODO NEGRO CURVO MACHO CLASE 150 DE 1"
CODO NEGRO CURVO MACHO CLASE 150 DE 1/2"
CODO NEGRO CURVO MACHO CLASE 150 DE 1-
1/2"

CODO NEGRO CURVO MACHO CLASE 150 DE 2"
CODO NEGRO CURVO MACHO CLASE 150 DE 2"
CODO NEGRO CURVO MACHO CLASE 150 DE 2"
CODO NEGRO CURVO MACHO CLASE 150 DE 2"
CODO NEGRO CURVO MACHO CLASE 150 DE 3/4"
CRUZ GALV. CLASE 150 DE 1"

172

18,58
18,58
26,2
2,82
2,19
1,12
1,22

1,99

2,98

3,62
0,66

7,66

7,66

0,99
0,6
0,57

6,82
6,82
6,82
6,82
0,82
3,75

33,63
33,63
47,42
51
3,96
2,03
2,21

3,6

5,39

6,55
2,79

13,86

13,86

1,79
1,09
1,03

12,34
12,34
12,34
12,34

1,48
12,74



CRUZ GALV. CLASE 150 DE 1"
CRUZ GALV. CLASE 150 DE 1/2"
CRUZ GALV. CLASE 150 DE 1-1/2"
CRUZ GALV. CLASE 150 DE 1-1/2"
CRUZ GALV. CLASE 150 DE 1-1/4"
CRUZ GALV. CLASE 150 DE 1-1/4"
CRUZ GALV. CLASE 150 DE 2"
CRUZ GALV. CLASE 150 DE 3/4"
CRUZ GALV. CLASE 150 DE 4"
CRUZ GALV. CLASE 150 DE 4"
CRUZ GALV. CLASE 150 DE 4"
CRUZ NEGRA CLASE 150 DE 1"
CRUZ NEGRA CLASE 150 DE 1"
CRUZ NEGRA CLASE 150 DE 1-1/2"
CRUZ NEGRA CLASE 150 DE 1-1/4"
CRUZ NEGRA CLASE 150 DE 1-1/4"
CRUZ NEGRA CLASE 150 DE 2"
CRUZ NEGRA CLASE 150 DE 2"
CRUZ NEGRA CLASE 150 DE 2"
CRUZ NEGRA CLASE 150 DE 2"
CRUZ NEGRA CLASE 150 DE 3/4"
CRUZ NEGRA CLASE 150 DE 3/8"
CRUZ NEGRA CLASE 150 DE 3/8"
CRUZ NEGRA CLASE 150 DE 3/8"
NEPLO GALV. REDUCIDO CON TUERCA DE 1"
1/2"

NEPLO GALV. REDUCIDO CON TUERCA DE 1" x

1/2"

NEPLO GALV. REDUCIDO CON TUERCA DE 1" x
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3,75
1,68
6,82
6,82
6,22
6,22
8,03
4,33
36,31
36,31
36,31
3,17
3,17
7,05
5,15
5,15
9,58
9,58
9,58
9,58
2,54
1,98
1,98
1,98
0,46

0,46

0,46

12,74
3,04
12,34
12,34
11,26
11,26
18,14
7,84
65,72
65,72
65,72
5,74
5,74
12,76
9,32
9,32
17,34
17,34
17,34
17,34
4,6
3,58
3,58
3,58
0,83

0,83

0,83



3/4"
NEPLO GALV. REDUCIDO CON TUERCA DE 3/4" x 0,39 0,71
1/2"

PUENTE GALV. CLASE 150 DE 1" 2,73 4,94
PUENTE GALV. CLASE 150 DE 1/2" 1,9 3,44
PUENTE GALV. CLASE 150 DE 1/2" 1,9 3,44
PUENTE GALV. CLASE 150 DE 3/4" 3,04 5,5
REDUCCION GALV. CLASE 150 DE 1" x 1/2" 1,22 2,21
REDUCCION GALV. CLASE 150 DE 1" x 3/4" 1,07 1,94
REDUCCION GALV. CLASE 150 DE 1" x 3/4" 1,07 1,94
REDUCCION GALYV. CLASE 150 DE 1" x 3/4" 1,07 1,94
REDUCCION GALV. CLASE 150 DE 1" x 3/4" 1,07 1,94
REDUCCION GALV. CLASE 150 DE 1" x 3/8" 0,83 2,03
REDUCCION GALV. CLASE 150 DE 1" x 3/8" 0,83 2,03
REDUCCION GALYV. CLASE 150 DE 1/2" x 1/4" 0,67 1,21
REDUCCION GALV. CLASE 150 DE 1/2" x 1/4" 0,67 1,21
REDUCCION GALYV. CLASE 150 DE 1/2" x 3/8" 0,42 0,76
REDUCCION GALV. CLASE 150 DE 1-1/2" x 1" 1,87 3,4
REDUCCION GALV. CLASE 150 DE 1-1/2" x 1" 1,87 3,4
REDUCCION GALV. CLASE 150 DE 1-1/2" x 1" 1,87 3,4
REDUCCION GALYV. CLASE 150 DE 1-1/2" x 1/2" 0,53 0,96
REDUCCION GALV. CLASE 150 DE 1-1/2" x 1/2" 0,53 0,96
REDUCCION GALYV. CLASE 150 DE 1-1/2" x 3/4" 2,07 3,75
REDUCCION GALV. CLASE 150 DE 1-1/2" x 3/4" 2,07 3,75
REDUCCION GALV. CLASE 150 DE 1-1/4" x 1" 1,54 2,79
REDUCCION GALV. CLASE 150 DE 1-1/4" x 1" 1,54 2,79
REDUCCION GALV. CLASE 150 DE 1-1/4" x 1" 1,54 2,79
REDUCCION GALV. CLASE 150 DE 1-1/4" x 1/2" 1,7 3,08

REDUCCION GALV. CLASE 150 DE 1-1/4" x 1/2" 1,7 3,08
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REDUCCION GALV

REDUCCION GALV.
REDUCCION GALV.
REDUCCION GALV.
REDUCCION GALV.
REDUCCION GALV.
REDUCCION GALV.
REDUCCION GALV.
REDUCCION GALV.
REDUCCION GALV.
REDUCCION GALV.
REDUCCION GALV.
REDUCCION GALV.
REDUCCION GALV.
REDUCCION GALV.
REDUCCION GALV.
REDUCCION GALV.
REDUCCION GALV.
REDUCCION GALV.

REDUCCION GALV

. CLASE 150 DE 1-1/4" x 1/2"
CLASE 150 DE 1-1/4" x 3/4"
CLASE 150 DE 1-1/4" x 3/4"
CLASE 150 DE 1-1/4" x 3/4"
CLASE 150 DE 2" x 3/4"
CLASE 150 DE 2" x 3/4"
CLASE 150 DE 2" x 3/4"
CLASE 150 DE 2-1/2" x 1"
CLASE 150 DE 2-1/2" x 1"
CLASE 150 DE 2-1/2" x 1-1/4"
CLASE 150 DE 2-1/2" x 1-1/4"
CLASE 150 DE 3" x 2-1/2"
CLASE 150 DE 3/4" x 1/2"
CLASE 150 DE 3/4" x 1/2"
CLASE 150 DE 3/4" x 1/2"
CLASE 150 DE 3/4" x 3/8"
CLASE 150 DE 3/4" x 3/8"
CLASE 150 DE 3/4" x 3/8"
CLASE 150 DE 3/8" x 1/4"

. CLASE 150 DE 3/8" x 1/4"

REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 1" x 3/4"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 1" x 3/8"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 1" x 3/8"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 1/2" x 1/4"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 1/2" x 1/4"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 1/2" x 3/8"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 1/2" x 3/8"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 1-1/2" x 1"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 1-1/2" x 1"
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1,7
1,7
1,7
1,7
3,16
3,16
3,16
4,65
4,65
3,82
3,82
8,28
0,8
0,8
0,8
0,64
0,64
0,64

0,86
0,84
0,84
0,55
0,55
0,53
0,53
1,77
1,77

3,08
3,08
3,08
3,08
5,72
5,72
5,72
8,42
8,42
6,91
6,91
14,99
1,45
1,45
1,45
1,16
1,16
1,16
1,81
1,81
1,56
1,52
1,52

0,96
0,96
3,22
3,22



REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 1-1/2" x 1/2"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 1-1/2" x 1/2"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 1-1/2" x 3/4"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 1-1/2" x 3/4"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 1-1/2" x 3/4"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 1-1/4" x 1/2"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 1-1/4" x 1/2"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 1-1/4" x 3/4"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 2" x 1/2"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 2" x 1/2"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 2" x 1-1/4"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 2" x 3/4"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 2-1/2" x 2"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 3" x 1-1/2"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 3" x 1-1/2"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 3" x 2"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 3" x 2-1/2"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 3" x 2-1/2"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 3/4 x 1/4"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 3/4 x 1/4"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 3/4" x 1/2"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 3/4" x 1/2"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 3/4" x 3/8"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 3/4" x 3/8"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 3/4" x 3/8"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 3/8" x 1/4"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 3/8" x 1/4"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 4" x 2-1/2"
REDUCCION NEGRA CLASE 150 DE 4" x 2-1/2"
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1,87
1,87
1,38
1,38
1,38
1,06
1,06
0,99
1,52
1,52
2,78
2,42
5,16
3,79
3,79
7,95
6,45
6,45
1,06
1,06
1,06
1,06
0,85
0,85
0,85
0,42
0,42
7,94
7,94

3,13
3,13
2,5
2,5
2,5
1,92
1,92
1,79
2,75
2,75
5,03
4,38
9,34
6,86
6,86
14,39
11,67
11,67
1,92
1,92
1,92
1,92
1,54
1,54
1,54
0,76
0,76
14,37
14,37



TAPON GALV. HEMBRA CLASE 150 DE 1 1/4"

REFORZADO
TAPON GALV. HEMBRA CLASE 150
REFORZADO
TAPON GALV. HEMBRA CLASE 150
REFORZADO

DE 1/2"

DE 1/2"

TAPON GALV. HEMBRA CLASE 150 DE 1/4" LISO
TAPON GALV. HEMBRA CLASE 150 DE 1/4" LISO
TAPON GALV. HEMBRA CLASE 150 DE 1-1/2"

REFORZADO
TAPON GALV. HEMBRA CLASE 150
REFORZADO
TAPON GALV. HEMBRA CLASE 150
REFORZADO
TAPON GALV. HEMBRA CLASE 150
REFORZADO
TAPON GALV. HEMBRA CLASE 150
REFORZADO
TAPON GALV. HEMBRA CLASE 150
REFORZADO
TAPON GALV. HEMBRA CLASE 150
REFORZADO

TAPON GALV. HEMBRA CLASE 150
REFORZADO

TAPON GALV. MACHO CLASE 150 DE 1"
TAPON GALV. MACHO CLASE 150 DE 1"
TAPON GALV. MACHO CLASE 150 DE 1"
TAPON GALV. MACHO CLASE 150 DE 1/4"
TAPON GALV. MACHO CLASE 150 DE 1/4"
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DE 3"

DE 3/4"

DE 3/4"

DE 3/8"

DE 3/8"

DE 6"

DE 6"

1,51

0,59

0,59

0,93

0,93
1,84

0,62

0,62

0,93

0,93

12,8

12,8

0,71

0,71

0,71

0,43
0,43

2,73

1,07

1,07

1,68

1,68

Sl

12,67

1,12

1,12

1,68

1,68

23,17

23,17

1,29

1,29

1,29

0,78
0,78



TAPON GALV.
TAPON GALV.
TAPON GALV.
TAPON GALV.
TAPON GALV.
TAPON GALV.
TAPON GALV.

MACHO CLASE 150 DE 1/4"
MACHO CLASE 150 DE 3/4"
MACHO CLASE 150 DE 3/8"
MACHO CLASE 150 DE 3/8"
MACHO CLASE 150 DE 3/8"
MACHO CLASE 150 DE 6"

MACHO CLASE 150 DE 6"

TAPON NEGRO HEMBRA CLASE 150 DE 1" LISO
TAPON NEGRO HEMBRA CLASE 150 DE 1" LISO
TAPON NEGRO HEMBRA CLASE 150 DE 1/2" LISO
TAPON NEGRO HEMBRA CLASE 150 DE 1/2" LISO
TAPON NEGRO HEMBRA CLASE 150 DE 1/2" LISO
TAPON NEGRO HEMBRA CLASE 150 DE 1/4" LISO
TAPON NEGRO HEMBRA CLASE 150 DE 1/4" LISO
TAPON NEGRO HEMBRA CLASE 150 DE 1-1/2"

LISO

TAPON NEGRO
LISO

TAPON NEGRO
LISO

TAPON NEGRO
LISO

TAPON NEGRO
REFORZADO
TAPON NEGRO
REFORZADO
TAPON NEGRO
REFORZADO

HEMBRA CLASE

HEMBRA CLASE

HEMBRA CLASE

HEMBRA CLASE

HEMBRA CLASE

150

150

150

150

150

DE

DE

DE

DE

DE

HEMBRA CLASE 150 DE

1-1/2"

1-1/4"

1-1/4"

2-1/2"

2-1/2"

2-1/2"

TAPON NEGRO HEMBRA CLASE 150 DE 3"
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0,43
0,52
0,41
0,41
0,41
31,35
31,35
1,19
1,19
0,78
0,78
0,78
0,62
0,62
2,03

2,03

1,51

1,51

5,95

5,95

5,95

3,24

0,78
0,94
0,74
0,74
0,74
70,93
70,93
2,15
2,15
1,41
1,41
1,41
1,12
1,12
3,67

3,67

2,73

2,73

10,05

10,05

10,05

5,86



REFORZADO

TAPON NEGRO HEMBRA CLASE 150 DE 3"
REFORZADO

TAPON NEGRO HEMBRA CLASE 150 DE 3/4" LISO
TAPON NEGRO HEMBRA CLASE 150 DE 3/4" LISO
TAPON NEGRO HEMBRA CLASE 150 DE 3/8" LISO
TAPON NEGRO HEMBRA CLASE 150 DE 3/8" LISO
TAPON NEGRO HEMBRA CLASE 150 DE 3/8" LISO
TAPON NEGRO MACHO CLASE 150 DE 1/2"
TAPON NEGRO MACHO CLASE 150 DE 1/2"
TAPON NEGRO MACHO CLASE 150 DE 1/4"
TAPON NEGRO MACHO CLASE 150 DE 1-1/4"
TAPON NEGRO MACHO CLASE 150 DE 2-1/2"
TAPON NEGRO MACHO CLASE 150 DE 2-1/2"
TAPON NEGRO MACHO CLASE 150 DE 3"

TAPON NEGRO MACHO CLASE 150 DE 3/4"
TAPON NEGRO MACHO CLASE 150 DE 3/8"
TAPON NEGRO MACHO CLASE 150 DE 3/8"

TEE GALV. 4 VIAS CLASE 150 DE 1"

TEE GALV. 4 VIAS CLASE 150 DE 1/2"

TEE GALV. 4 VIAS CLASE 150 DE 1-1/2"

TEE GALV. 4 VIAS CLASE 150 DE 1-1/4"

TEE GALV. 4 VIAS CLASE 150 DE 2"

TEE GALV. 4 VIAS CLASE 150 DE 3/4"

TEE GALV. 4 VIAS CLASE 150 DE 3/8"

TEE GALV. CLASE 150 DE 1/4"

TEE GALV. CLASE 150 DE 1/4"

TEE GALV. CLASE 150 DE 3/4"

TEE GALV. CLASE 150 DE 3/4"
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3,24

0,75
0,75
0,62
0,62
0,62
0,38
0,38
0,42
1,06
2,59
2,59

2,7
0,61
0,47
0,47

3,1
1,94
4,41
3,56

6.6
1,61
1,07
0,55
0,55
1,26
1,26

5,86

2,05
2,05
1,12
1,12
1,12
0,69
0,69
0,76
1,92
4,69
4,69
4,89
1,1
0,85
0,85
5,61
3,51
7,98
6,44
11,95
2,91
3,2

2,28
2,28



TEE GALV. CLASE 150 DE 3/8"

TEE GALV. CLASE 150 DE 3/8"

TEE GALV. CLASE 150 DE 4"

TEE GALV. CLASE 150 DE 4"

TEE GALV. CLASE 150 DE 4"

TEE GALV. CLASE 150 DE 5"

TEE GALV. CLASE 150 DE 6"

TEE GALV. CLASE 150 REDUCIDA DE 1" x 3/4"

TEE GALV. CLASE 150 REDUCIDA DE 1/2" x 1/4"
TEE GALV. CLASE 150 REDUCIDA DE 1/2" x 1/4"
TEE GALV. CLASE 150 REDUCIDA DE 1/2" x 3/8"
TEE GALV. CLASE 150 REDUCIDA DE 1-1/2" x 1"
TEE GALV. CLASE 150 REDUCIDA DE 1-1/2" x 1-
1/4"

TEE GALV. CLASE 150 REDUCIDA DE 1-1/2" x 1-
1/4"

TEE GALV. CLASE 150 REDUCIDA DE 1-1/2" x 1-
1/4"

TEE GALV. CLASE 150 REDUCIDA DE 1-1/2" x 3/4"
TEE GALV. CLASE 150 REDUCIDA DE 1-1/2" x 3/4"
TEE GALV. CLASE 150 REDUCIDA DE 1-1/2" x 3/4"
TEE GALV. CLASE 150 REDUCIDA DE 1-1/4" x 1"
TEE GALV. CLASE 150 REDUCIDA DE 1-1/4" x 1"
TEE GALV. CLASE 150 REDUCIDA DE 1-1/4" x 1/2"
TEE GALV. CLASE 150 REDUCIDA DE 1-1/4" x 1/2"
TEE GALV. CLASE 150 REDUCIDA DE 1-1/4" x 3/4"
TEE GALV. CLASE 150 REDUCIDA DE 1-1/4" x 3/4"
TEE GALV. CLASE 150 REDUCIDA DE 1-1/4" x 3/4"
TEE GALV. CLASE 150 REDUCIDA DE 2" x 1-1/2"
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0,95

0,95
28,55
28,55
28,55
33,98
54,55

1,06
1,06
1,06
4,31
4,78

4,78

4,78

3,76
3,76
3,76
3,55
3,55
2,77
2,77
3,55
3,55
3,55
5,44

1,72
1,72
52,38
52,38
52,38
61,5
98,73
3,62
1,92
1,92
1,92
7,8
8,65

8,65

8,65

6,81
6,81
6,81
6,43
6,43
5,14
5,14
6,43
6,43
6,43
9,85



TEE GALV. CLASE 150 REDUCIDA DE 2" x 1-1/2"
TEE GALV. CLASE 150 REDUCIDA DE 2" x 1-1/2"
TEE GALV. CLASE 150 REDUCIDA DE 2-1/2" x 2"
REFORZADA

TEE GALV. CLASE 150 REDUCIDA DE 3" x 2-1/2"
REFORZADA

TEE GALV. CLASE 150 REDUCIDA DE 3/4" x 1/2"
TEE GALV. CLASE 150 REDUCIDA DE 3/4" x 3/8"
TEE GALV. CLASE 150 REDUCIDA DE 3/8" x 1/4"
TEE GALV. CLASE 150 REDUCIDA DE 3/8" x 1/4"
TEE GALV. CLASE 150 REDUCIDA DE 4" x 1"
REFORZADA

TEE GALV. CLASE 150 REDUCIDA DE 4" x 2"
REFORZADA

TEE GALV. CLASE 150 REDUCIDA DE 4" x 3"
REFORZADA

TEE GALV. CLASE 150 REDUCIDA DE 4" x 3"
REFORZADA

TEE GALV. CLASE 150 REDUCIDA DE 4" x 3"
REFORZADA

TEE GALV. CLASE 150 REDUCIDA DE 4" x 3"
REFORZADA

TEE GALV. CLASE 150 REDUCIDA DE 6" x 4"
REFORZADA

TEE GALV. ST. DE 3/4" HEMBRA - MACHO

TEE NEGRA CLASE 150 DE 1 1/2"

TEE NEGRA CLASE 150 DE 1 1/4"

TEE NEGRA CLASE 150 DE 1 1/4"

TEE NEGRA CLASE 150 DE 1" x 1/2"
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5,44
5,44
12,95

15,95

1,45

1,06

0,8

0,8

24,08

20,04

32

32

32

32

91,57

1,06

3,36

2,41

2,41
2,75

9,85
9,85
23,44

28,87

2,62

1,92

1,45

1,45

43,58

36,27

57,92

57,92

57,92

57,92

165,74

1,92

6,08

4,36

4,36
4,98



TEE NEGRA CLASE 150 DE 1" x 1/2"
TEE NEGRA CLASE 150 DE 1" x 3/4"
TEE NEGRA CLASE 150 DE 1" x 3/4"
TEE NEGRA CLASE 150 DE 1" x 3/4"
TEE NEGRA CLASE 150 DE 1" x 3/8"
TEE NEGRA CLASE 150 DE 1" x 3/8"
TEE NEGRA CLASE 150 DE 1" x 3/8"
TEE NEGRA CLASE 150 DE 1/2"

TEE NEGRA CLASE 150 DE 1/2" x 1/4"
TEE NEGRA CLASE 150 DE 1/2" x 1/4"
TEE NEGRA CLASE 150 DE 1/2" x 3/8"
TEE NEGRA CLASE 150 DE 1/4"

TEE NEGRA CLASE 150 DE 1/4"

TEE NEGRA CLASE 150 DE 1/4"

TEE NEGRA CLASE 150 DE 1-1/2" x 1"
TEE NEGRA CLASE 150 DE 1-1/2" x 1/2"
TEE NEGRA CLASE 150 DE 1-1/2" x 1/2"
TEE NEGRA CLASE 150 DE 1-1/2" x 1/2"
TEE NEGRA CLASE 150 DE 1-1/2" x 1-1/4"
TEE NEGRA CLASE 150 DE 1-1/2" x 3/4"
TEE NEGRA CLASE 150 DE 1-1/2" x 3/4"
TEE NEGRA CLASE 150 DE 1-1/4" x 1"
TEE NEGRA CLASE 150 DE 1-1/4" x 1/2"
TEE NEGRA CLASE 150 DE 1-1/4" x 3/4"
TEE NEGRA CLASE 150 DE 1-1/4" x 3/4"
TEE NEGRA CLASE 150 DE 2" x 1"

TEE NEGRA CLASE 150 DE 2" x 1"

TEE NEGRA CLASE 150 DE 2" x 1"

TEE NEGRA CLASE 150 DE 2" x 1-1/2"
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2,75
1,15
1,15
1,15

2,2

2,2

2,2
0,81
1,97
1,97
1,97
0,76
0,76
0,76
3,92
3,62
3,62
3,62
3,62

2,4

2,4
3,73

2,4
2,18
2,18
5,19
5,19
5,19
4,36

4,98
2,08
2,08
2,08
3,98
3,98
3,98
1,47
3,57
3,57
3,57
1,38
1,38
1,38

7.1
6,55
6,55
6,55
6,55
4,34
4,34
5,57
4,34
3,95
3,95
9,39
9,39
9,39
7,89



TEE NEGRA CLASE 150 DE 2" x 1-1/2"

TEE NEGRA CLASE 150 DE 2" x 1-1/4"

TEE NEGRA CLASE 150 DE 2" x 3/4"

TEE NEGRA CLASE 150 DE 2" x 3/4"

TEE NEGRA CLASE 150 DE 2-1/2" x 2" REFORZADA
TEE NEGRA CLASE 150 DE 2-1/2" x 2" REFORZADA
TEE NEGRA CLASE 150 DE 3" x 2-1/2" REFORZADA
TEE NEGRA CLASE 150 DE 3" x 2-1/2" REFORZADA
TEE NEGRA CLASE 150 DE 3/4"

TEE NEGRA CLASE 150 DE 3/4" x 1/2"

TEE NEGRA CLASE 150 DE 3/4" x 1/2"

TEE NEGRA CLASE 150 DE 3/4" x 1/2"

TEE NEGRA CLASE 150 DE 4"

TEE NEGRA CLASE 150 DE 4"

TEE NEGRA CLASE 150 DE 4"

TEE NEGRA CLASE 150 DE 4" x 2" REFORZADA
TEE NEGRA CLASE 150 DE 4" x 2" REFORZADA
TEE NEGRA CLASE 150 DE 4" x 3" REFORZADA
TEE NEGRA CLASE 150 DE 4" x 3" REFORZADA
TEE NEGRA CLASE 300 DE 1/2"

TEE NEGRA CLASE 300 DE 1/2"

TEE NEGRA CLASE 300 DE 2"

TEE NEGRA CLASE 300 DE 2"

TEE NEGRA CLASE 300 DE 2"

TEE NEGRA CLASE 300 DE 2"

TEE NEGRA DE 4 VIAS CLASE 150 DE 1"

TUERCA GALV. HEXAGONAL CLASE 150 DE 1"
TUERCA GALV. HEXAGONAL CLASE 150 DE 1/2"
TUERCA GALV. HEXAGONAL CLASE 150 DE 1-1/4"
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4,36
5,51

111
111
19,12
19,12
1,15
0,8
0,8
0,8
29,39
29,39
29,39
17,77
17,77
22,99
22,99
2,56
2,56
6,56
6,56
6,56
6,56
2,41
0,79
0,39
0,69

7,89
9,97
7,24
7,24
20,09
20,09
34,61
34,61
2,08
1,45
1,45
1,45
53,19
53,19
53,19
36,47
36,47
41,61
41,61
4,63
4,63
11,91
11,91
11,91
11,91
4,36
1,43
0,71
1,25



TUERCA GALV. HEXAGONAL CLASE 150 DE 2"
TUERCA GALV. HEXAGONAL CLASE 150 DE 2"
TUERCA GALV. HEXAGONAL CLASE 150 DE 3"
TUERCA GALV. HEXAGONAL CLASE 150 DE 3/4"
TUERCA GALV. OCTOGONAL CLASE 150 DE 1-1/2"
TUERCA GALV. OCTOGONAL CLASE 150 DE 2"
TUERCA GALV. OCTOGONAL CLASE 150 DE 3"
TUERCA HEXAGONAL NEGRA CLASE 150 DE 1
1/2"

TUERCA HEXAGONAL NEGRA CLASE 150 DE 1/2"
TUERCA HEXAGONAL NEGRA CLASE 150 DE 1-
1/4"

UNION DRESSER GALV. CLASE 150 DE 1-1/4"
UNION GALV. CLASE 150 DE 1"

UNION GALV. CLASE 150 DE 1/4"

UNION GALV. CLASE 150 DE 1/4"

UNION GALV. CLASE 150 DE 1/4"

UNION GALV. CLASE 150 DE 1-1/2"

UNION GALV. CLASE 150 DE 1-1/2"

UNION GALV. CLASE 150 DE 1-1/4"

UNION GALV. CLASE 150 DE 2-1/2"

UNION GALV. CLASE 150 DE 2-1/2"

UNION GALV. CLASE 150 DE 5"

UNION NEGRA CLASE 150 DE 1"

UNION NEGRA CLASE 150 DE 1"

UNION NEGRA CLASE 150 DE 1/2"

UNION NEGRA CLASE 150 DE 1/4"

UNION NEGRA CLASE 150 DE 1/4"

UNION NEGRA CLASE 150 DE 1-1/4"
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0,8
0,8
1,27
0,34
0,78

1,75
0,9

0,41
0,71

11,66
1,17
0,59
0,59
0,59
1,91
1,91
1,54
5,24
5,24

20,73
1,07
1,07
0,49
0,53
0,53
1,21

1,45
1,45

2,3
0,62
1,41
1,81
2,95
1,63

0,74
1,29

21,1
2,12
1,07
1,07
1,07
3,46
3,46
2,79
9,48
9,48
37,52
1,94
1,94
0,89
0,96
0,96
2,19



UNION NEGRA CLASE 150 DE 1-1/4"

UNION NEGRA CLASE 150 DE 2"

UNION NEGRA CLASE 150 DE 2-1/2"

UNION NEGRA CLASE 150 DE 2-1/2"

UNION NEGRA CLASE 150 DE 3"

UNION NEGRA CLASE 150 DE 3/4"

UNION NEGRA CLASE 150 DE 3/4"

UNIVERSAL CONICA GALV. CLASE 150 DE 1/2"
UNIVERSAL CONICA GALV. CLASE 150 DE 1/2"
UNIVERSAL CONICA GALV. CLASE 150 DE 1/2"
UNIVERSAL CONICA GALV. CLASE 150 DE 1/2"
UNIVERSAL CONICA GALV. CLASE 150 DE 1/4"
UNIVERSAL CONICA GALV. CLASE 150 DE 1/4"
UNIVERSAL CONICA GALV. CLASE 150 DE 3/4"
UNIVERSAL CONICA GALV. CLASE 150 DE 3/4"
UNIVERSAL CONICA GALV. CLASE 150 DE 3/4"
UNIVERSAL CONICA GALV. CLASE 150 DE 4"
UNIVERSAL CONICA GALYV. CLASE 150 DE 4"
UNIVERSAL CONICA GALYV. CLASE 150 DE 4"
UNIVERSAL CONICA GALV. CLASE 150 DE 6"
UNIVERSAL CONICA GALV. CLASE 150 DE 6"
UNIVERSAL CONICA NEGRA CLASE 150 DE 1/2"
UNIVERSAL CONICA NEGRA CLASE 150 DE 1/2"
UNIVERSAL CONICA NEGRA CLASE 150 DE 1/4"
UNIVERSAL CONICA NEGRA CLASE 150 DE 1/4"
UNIVERSAL CONICA NEGRA CLASE 150 DE 1-1/4"
UNIVERSAL CONICA NEGRA CLASE 150 DE 3/4"
UNIVERSAL CONICA NEGRA CLASE 150 DE 3/4"
UNIVERSAL CONICA NEGRA CLASE 150 DE 3/8"
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1,21
2,7
4,78
4,78
7,03
0,6
0,6
2,89
2,89
2,89
2,89
1,83
1,83
3,95
3,95
3,55
58,98
58,98
58,98
124
124
2,53
2,53

4,54
3,21
3,21

2

2,19
4,89
8,65
8,65
12,72
1,09
1,09
5,23
5,23
5,23
5,23
3,31
3,31
6,43
6,43
6,43
106,75
106,75
106,75
224,43
224,43
4,58
4,58
3,62
3,62
8,22
5,81
5,81
3,62



UNIVERSAL CONICA NEGRA CLASE 150 DE 4" 31,76

YEE GALV. CLASE 150 DE 1" 5,99
YEE GALV. CLASE 150 DE 1/2" 3,06
YEE GALV. CLASE 150 DE 1/2" 3,06
YEE GALV. CLASE 150 DE 1-1/2" 9
YEE GALV. CLASE 150 DE 1-1/4" 8,02
YEE GALV. CLASE 150 DE 1-1/4" 8,02
YEE GALV. CLASE 150 DE 3/4" 1,77

YEE GALV. CLASE 150 DE 3/4" 1,77
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57,48
10,84
5,54
5,54
16,29
14,52
14,52
3,2
3,2



ANEXO TABLA DE AMORTIZACIONES.
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TASA DE INTERES ANUAL
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TASA DE INTERES MENSUAL MONTO  $35.000
N= 60
INICIAL INTERES AMORTIZACION CUOTA  FINAL
$35.000,00
y

$35.000,00 $ 327,54 $ 437,46 $76501 $34.562,54
$34.562,54 $ 323,45 $ 441,56 $76501 $34.120,98
$34.120,98 $319,32 $ 445,69 $76501 $33.675.29
$33.675,29 $ 315,14 $ 449,86 $76501 $33.22543
$33.225,43 $310,93 $ 454,07 $76501 $32.771,36
$32.771,36 $ 306,69 $ 458,32 $76501 $32.313,04
$32.313,04 $302,40 $ 462,61 $76501 $31.85043
$31.850,43 $ 298,07 $ 466,94 $76501 $31.383,49
$31.383,49 $ 293,70 $471,31 $76501 $30.912,18
$30.912,18 $ 289,29 $ 475,72 $76501 $30.436,46
$30.436,46 $284,83 $ 480,17 $76501 $29.956,29
$29.956,29 $ 280,34 $ 484,66 $76501 $29.471,62
$29.471,62 $ 275,81 $ 489,20 $76501 $28.98242
$28.982,42 $271,23 $49378 $76501 $28.488,65
$28.488,65 $ 266,61 $ 498,40 $76501 $27.990,25
$27.990,25 $ 261,94 $503,06 $76501 $27.487,18
$27.487,18 $ 257,23 $507,77 $76501 $26.979,41
$26.979,41 $ 252,48 $512,52 $76501 $ 26.466,89
$26.466,89 $ 247,69 $517,32 $76501 $25.94957
$25.949,57 $ 242,84 $522,16 $76501 $25.427,41
$ 2542741 $ 237,96 $527,05 $76501 $24.90036
$24.900,36 $233,03 $531,98 $76501 $24.368,38
$24.368,38 $ 228,05 $536,96 $76501 $23.831,42
$23.831,42 $223,02 $541,98 $76501 $23.280,44
$23.289,44 $217,95 $547,06 $76501 $22.742,38
$22.742,38 $212,83 $552,17 $76501 $22.19021



27
28
29
30
31
32
33
34
35
36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60

$22.190,21
$21.632,87
$21.070,31
$20.502,49
$19.929,35
$19.350,85
$18.766,94
$18.177,56
$17.582,66
$16.982,20
$16.376,12
$15.764,37
$15.146,89
$ 14.523,64
$13.894,55
$ 13.259,57
$12.618,66
$11.971,74
$11.318,77
$ 10.659,69
$9.994,44
$9.322,97
$ 8.645,21
$7.961,11
$7.270,60
$6.573,64
$5.870,15
$5.160,08
$ 4.443,37
$3.719,94
$2.989,75
$2.252,72
$ 1.508,80
$ 757,91

$ 207,66
$ 202,45
$197,18
$ 191,87
$ 186,51
$ 181,09
$ 175,63
$170,11
$ 164,54
$ 158,93
$ 153,25
$ 147,53
$ 141,75
$ 135,92
$ 130,03
$ 124,09
$ 118,09
$ 112,04
$ 105,92
$99,76
$93,53
$87,25
$80,90
$ 74,50
$ 68,04
$ 61,52
$54,93
$ 48,29
$41,58
$ 34,81
$ 27,98
$21,08
$ 14,12
$ 7,09
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$ 557,34
$ 562,56
$ 567,82
$ 573,14
$ 578,50
$583,91
$ 589,38
$594,89
$ 600,46
$ 606,08
$611,75
$617,48
$ 623,26
$ 629,09
$ 634,98
$ 640,92
$ 646,92
$ 652,97
$ 659,08
$ 665,25
$671,47
$677,76
$684,10
$ 690,50
$ 696,96
$ 703,49
$ 710,07
$716,72
$ 723,42
$ 730,19
$ 737,03
$ 743,92
$ 750,89
$ 757,91

$ 765,01
$ 765,01
$ 765,01
$ 765,01
$ 765,01
$ 765,01
$ 765,01
$ 765,01
$ 765,01
$ 765,01
$ 765,01
$ 765,01
$ 765,01
$ 765,01
$ 765,01
$ 765,01
$ 765,01
$ 765,01
$ 765,01
$ 765,01
$ 765,01
$ 765,01
$ 765,01
$ 765,01
$ 765,01
$ 765,01
$ 765,01
$ 765,01
$ 765,01
$ 765,01
$ 765,01
$ 765,01
$ 765,01
$ 765,01

$21.632,87
$21.070,31
$20.502,49
$19.929,35
$19.350,85
$18.766,94
$18.177,56
$ 17.582,66
$16.982,20
$16.376,12
$ 15.764,37
$15.146,89
$ 14.523,64
$ 13.894,55
$ 13.259,57
$12.618,66
$11.971,74
$11.318,77
$ 10.659,69
$9.994,44
$9.322,97
$ 8.645,21
$7.961,11
$7.270,60
$6.573,64
$5.870,15
$5.160,08
$ 4.443,37
$3.719,94
$2.989,75
$2.252,72
$ 1.508,80
$ 757,91
$ 0,00



ANEXO FOTOS.
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