UNIVERSIDAD APEC
UNAPEC

Decanato de Ciencias Econdmicasy Empresariales
Escuela de M ercadotecnia

Trabajo de Grado para Optar por € Titulo de:
Licenciatura en M ercadotecnia.

“Elaboracion de un Sistema de Distribucién paralas Empresas

Distribuidoras de Materiales de Construccion Basado en €l
Resultado de un Analisis Compar ativo, Aplicado a las

Empresas Erick Reynaldo & Asociados Vs Denny Polanco'.

Sustentantes:
Br. Larissa Massiel Suarez Reyes 2008-1954
Br. Ana Isabel Garcés Morales 2009-0275
Br. DiannaM assiel Gonzalez Herrera 2009-0285
A Sesor:

Anthony Caraballo

Los conceptos emitidos en € presente
trabgjo de grado son de la exclusiva
responsabilidad de quien(es) lo
sustentan.

Santo Domingo, D.N.
Noviembre, 2012



“Elaboracion de un Sistema de Distribucion para las
Empresas Distribuidoras de Materiales de Construccion Basado
en el Resultado de un Andlisis Comparativo, Aplicado alas
Empresas Erick Reynaldo & Asociados Vs Denny Polanco.”




INDICE

DEDICATORIAS
AGRADECIMIENTOS
INTRODUCCION

CAPITULO I
DISTRIBUIDORES DE MATERIALES DE CONSTRUCCION.

1.1 Concepto de Distribuidores de Materiales de Construccion ...........cccccevevvevesnenne. 1
1.2 ODJEtIVOS Y FUNCIONES. .....cuiiiiiiieiieiieiteste sttt 1
L3 ESIALEGIAS ...eeeveeueeeeteite ittt bbbttt e bt 1
1.4 CRMEINTETEAS ...ttt ettt e bt e st b e e sae e e b e e bn e e nneennneeneennnas 2
1.4.1 CONCEPLOS Y FUNCIONES ....vvevviiieiieeie ettt et sttt sraenre e 2
1.4.2 Proces0S COMEICIAIES ........cevueiuieiieieiie et 4
1.4.3 NORDOM RTD-178 Y NORDOM 137 (Procesos Ambientales y Legales). .....5
1.4.4 Procesos IMPOSITIVOS ........cccueiieiiiiiieiieiie e ese e ste e e sae et sne e sre e 22
1.5 Cementeras en la Republica DOMINICANA ...........cccvevieiieiieic e 28
IO T8 A 0T o ] T RSO PRRTSTPR 28
1.5.2 CemeX DOMINICANA. .......eeiurerierieeieaiesieeseeereeseeieseeseeeseesreesseesseaseesreesseeneesseesens 30
1.5.3 CemeNtOS CIDAO0 .........iiiiieiiiieieie et e 32
1.5.4 CemeNtOS COION......cciiiiiiieieiee ettt 37
1.5.5 CementoS ANGINO........cccueiiiieiieesie e te et ste e e sreesaeeneenneeneas 40
1.5.6 Cementos SaNt0 DOMINGO ......coueiiiiiriiiiniericeiee e 42

CAPITULO ILI.

ANALISIS COMPARATIVO DE LAS EMPRESAS DISTRIBUIDORAS DE
MATERIALES DE CONSTRUCCION EN LA REPUBLICA DOMINICANA:
CASO ERICK REYNALDO & ASOCIADOS Y DENNY POLANCO.

2.1. FilosOfia COrPOratiVa .........ccceeieiiciiecic ettt 45
2.1.1. Filosofia Corporativa Erick Reynaldo & AsSOCIados. .........cccceveveneienciiininne 45
2.1.2. Filosofia Corporativa Denny Polanco. ... 46

2.2. ANALISIS FODA ...ttt bbbt 47
2.2.1. Andlisis FODA de Erick Reynaldo & ASOCIados. ..........ccceevevveeveiieiieeie s 47
2.2.2. Analisis FODA de Denny Polanco. ........ccccoeiiiiiininiieceese e 48

2.3. Analisis de las 4 Ps: Erick Reynaldo & Asociados y Denny Polanco..................... 51

2.4 Andlisis de las 5 Fuerzas de Michael POMEr. ........oooe oo, 111



CAPITULO IlII.
PRESENTACION, ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS.

3.1. Entrevista Erick ReyNaldo. ..........cccooiieiiiiiiiiicece e 120

3.2. Entrevista Denny POIANCO ..o 131

3.3. Cuestionario y estudio de factibilidad aplicado a Centros Ferreteros en los
diferentes sectores del Distrito Nacional. ...........cccocovviiiiininiinene e 135

CAPITULO IV.

NUESTRO APORTE.

PROPUESTA: ELABORACION DE UN SISTEMA DE DISTRIBUCION PARA LAS
EMPRESAS DISTRIBUIDORAS DE MATERIALES DE CONSTRUCCION, BASADO
EN UN ANALISIS COMPARATIVO

4.1. Justificacion de 18 PrOPUESEA. ........cccveiieiie et 149

4.2. Descripcion del canal de distribUCION. .........ccoiiiiiiiiiieee s 152
4.2.1. Descripcion de los participantes en el canal de distribucion ...............c......... 152

4.3, PIOCESOS. ...eteientieiteeetee et ettt ettt ettt e e ekt et e s he e et e e e R e e e b e e e nn e e be e nn e e r e e nne e 153

4.4, EValuacCion Y CONIOL. ......cviiieiiececie et 154

CONCLUSIONES

RECOMENDACIONES

BIBLIOGRAFIA

ANEXOS



DEDICATORIAS



A Dios, por tantas bendiciones y haberme permitido llegar tan lgjos, ademas de

otorgarme la dicha de celebrar este triunfo.

A mis padres, Milton Suarez y Amparo Reyes, por acompafiarme en este vigje; por su
apoyo incondicional; por ser mis mentores, mis guias, y demostrarme que todo, con
esfuerzo y dedicacion, se puede alcanzar. Que en el camino de la vida, hay momentos
dificiles, pero son estos momentos |os que nos hacen més fuertes, y nos dan € impulso
para seguir adelante. Son la columna vertebral de mi vida y modelos a seguir, estaré
eternamente agradecida por todo lo que me han dado y todo lo que han aportado a mi
vida. Cada uno de los sacrificios que hicieron por mi, son los que hoy en dia me han

convertido en la persona que soy. Gracias por su paciencia, compromiso Yy dedicacion.

Pero especiadmente, quiero dedicarle este trabgo, a una persona muy importante en mi
vida, mi motor y la razdn por la cual, dia tras dia, me mantenia inspirada para seguir
adelante, y llegar ala meta: Milton Ernesto Suarez Joubert (mi papd). Nunca olvidé

|as palabras que unavez me dijiste:

“Cuando estés mas grande y estés en la universidad, ese dia que recibas tu diploma
como recompensa por tu esfuerzo y trabajo, ese dia estaré yo entre la multitud,

aplaudiéndote como tu fan numero uno, celebrando tu triunfo™.



Esto es @ resultado de tanto esfuerzo, y a pesar de que hoy no estas conmigo fisicamente
para celebrarlo, sé que lo estas espiritualmente, porque eres mi angel y estés ahi en cada
paso y decision que he tomado. Te amo y te extrafio muchisimo. Esto es por ti: jjiESTE

ESNUESTRO TRIUNFO!!!

Larissa Massiel Sudrez Reyes



Dedico estatesis a Dios, que es quien me ha dado lavida, las fuerzas y llevalas riendas

de todos mis proyectos!

A mi amiga, hermana, compafiera de vida y MADRE, Miguelina Morales, por
acompaiiarme en todos los pasos de mi vida y ser ese lugar donde encuentro apoyo y

sosiego.

A todos mis profesores sin excepcion de ninguno, por haber aportado tanto en mi proceso

de formacion profesional

A Erick David Reynaldo Castillo, por permitirme usar € nombre de su compafia para
realizar este trabajo de grado y por ser fuente de inspiracién parami, diatras dia. Es usted

un gjemplo a seguir!

Ana Isabel Garcés Morales



Dedico estatesisami Madre, Francisca Herrera, quien hasido mi motor, mi sostén, mi
amiga, mi todo. A ti gorda hermosa por regalarme la dicha de poder estudiar en una
universidad excelente, por siempre apoyarme en todo y estar en todo momento conmigo.

A ti dedico cada punto, coma, y espacio de estatesis. Eres lamejor madre del mundo.

A mi novio, Elis Cabral, gracias por tu amor, por amarme incondicionalmente, por

siempre apoyarme en todos |os momentos de mi vida, por ser mi compafiero. Te amo

A Don Fernando (Rafa), a usted que por mucho tiempo de mi vida fue mas que un padre
para mi. Sé que desde €l cielo celebra conmigo este logro de haber culminado mi carrera
universitaria y tengo la seguridad de que esta feliz y orgulloso al igual que yo. Gracias

por ser un angel en el cielo, que degjo un gran legado en mi vida.

A Mi Garcef (Ana Garcés), mi compafiera de tesis, mi amiga, mi hermana, lo mejor que
me ha pasado en estos 4 anos de carrera universitaria. A ti dedico esta tesis, por tu
esfuerzo, por ser e motor de este proyecto, por siempre estar conmigo en momentos
malos y buenos. A ti por brindarme tantos momentos de sonrisas y caminar de la mano
conmigo en trayecto. A ti por tus consgos, que me han servido de mucho alo largo de

este camino. Gracias por tu bellaamistad. Te adoro.

Dianna Massiel Gonzdlez Herrera



AGRADECIMIENTOS




A mis abuelos (Milico y Carmen, Cossetta y Pululo), quienes formaron parte
importante en & desarrollo de mi vida; ami hermana Gabriela Marie Suarez Reyes, por
tu apoyo y ayuda incondicional, por ser mi confidente y nunca darme la espada, te
quiero; y amis demas familiares, por nuncadudar demi capacided y Sempre animarme a seguir
addante Espacidmente quiero agradecerle a Aida L uda Reyes Cadlillo, por ayudarme cada dia a
cruzar con firmeza e camino de la superacién, por que con su apoyo y aliento hoy he
logrado uno de mis més grandes anhelos; y a Cindy Maria Polanco Reyes, porque cadavez que
necestaba una ayuda extra con mis adgnadones, Sempre esuvo dispuesta a ofrecarme U ayuda, Sn

importar d grado dedificultad queesatuviera

A las mgores amigas gue lavidame ha podido regdar, Annie Herndndez y Mirtha Holguin, por s
mi publico cadavez gue necesitaba pradticar paraunaexplicadion, s mi mano tranguilizadora cuando

més narviosame santiay sobretodo por glaudir mislogros

A Héctor Pefia, por ser d azlicar enlosmomentos mésamargos y por sempre brindarmelasonisamés

snceray amable que he podido conocer. Mil gracias por todo lo que hemos compartido juntos.

Gradasaunagran amigaqued destino meregdd en d transcurso de este proceso, Jacklyn Tgada (Mi
Sgd), meenssfiagte que no importa cuén dificl se nas pongan las cosas Sempre hay unasdidapogtiva
para todo y que para poder s felices en la vida, hay veoes que otras deberdn sufrir y no podremos

evitalo.

Por supuesto amis compaieacs, Gisdle Baez, Sharon Ramirez, Lorena Ruiz, Arilyn Leyba, Juan
Alberto Bernabé Johanna Mdo, Junilka Gullon, Jhossud Garcia, gradias por las lagrimes y las

risas, por ladeyriay d dolor, por nuestraséxitosy fracasos, pero sobretodo por brinderme suamigtad.



A miscompaferasdetess Ana Gar césy Dianna Gonzalez, Sn ustedes eso no hubiesesdo lo mismo.

A Erick David Reynaldo Castillo, por permitirnos usar e nombre de su compafia para

realizar este trabajo de grado.

Por dltimo, pero no menosimportante, ami asesor Anthony Caraballo, por sutiempo y dedicacion para
lograr que egte trabigo fuese exitoso y podamos terminar con buen pie. Todo d conoamiento que pudo

compartir conmigo, fuede mucho provecho.

Larissa Massiel Sudrez Reyes



Doy gracias a Dios por haberme permitido llegar alafase fina de este proyecto, que sea

parasu gloria el éxito, los conocimientos y los logros obtenidos durante este trayecto.

Gracias a mi madre Miguelina Morales, por ser mi luz, mi paz y por creer en mi aun

cuando yo misma me sentiasin fuerzas. Te Amo!

Gracias a mi equipo de trabgjo: Yolamis Rivas, Carolyn Vasquez, Gipsy Santiago,
Carolina Lara, Julio Ariasy todos los que forman parte de este maravilloso equipo de
trabajo con nuestro jefecito Erick Reynaldo ala cabeza. Gracias por inspirarme a llevar

aun empastado nuestro trabajo diario!

Gracias inmensas a mis amigos. Carolina Castillo, Arturo Tejeda “Pers”, Meledin
Jiménez, Cinthya Floridn y Maria | sabel Javier, por estar siempre cerca en todos mis
momentos, por brindarme siempre su apoyo y compafiia y por ser mis méas preciados

tesoros. Los Quiero!

Gracias Francisco De L os Santos, por ser compariia, amigo, apoyo y por estar siempre

disponible parami. Eres unaBendicion!!

Gracias atodos mis profesor es en especia a Anthony Car aballo, nuestro asesor, por ser
el guia y facilitador en este trabajo de grado, su tiempo fue muy valioso para mi. Asi
también agradezco a todas las personas que forman parte de UNAPEC y gque estan

involucrados directa o indirectamente con |l os estudiantes.



Gracias a todos mis comparieros de aula en especial a “mis avestruces” Pamela Acosta y
Manuel Hernandez, por darle chispa y magia a todos los dias que estuvimos juntos en

esta universidad.

Gracias Dianna Massiel Gonzalez Herrera por ser lameor compariera de aula, eres una
hermana para mi, aLarissa Suarez, con ella se complementa mi equipo de tesis, gracias

alas dos por estar conmigo en este paso!

Ana Isabel Garcés Morales



A Dios por darme vida, por darme la dicha de estudiar y la oportunidad de haber

culminado mi carrera universitaria. A ti sefior te debo todo lo que soy, Gracias.

A mi madre por ser lameor madre del mundo, por su dedicacién y por ser padre y madre

parami.

A cada una de las personas gque de alguna forma u otra me han ayudado a llegar hasta
aqui. A cada profesor de la Universidad APEC por aportar |0s mejores conocimientos en

mi vida, gracias a ustedes por hacerme hoy en dia una profesional

A mis compafieras de tesis, Ana y Larissa, gracias por los conocimientos brindados y

por permitirme ser parte de ustedes en este caminar.

A nuestro asesor, Anthony Caraballo, gracias por ser nuestra guia en este trabajo de
grado, gracias mil por los conocimientos brindados y por su dedicacién para con

nosotras.

A Erick Reynaldo, por permitirnos usar € nombre de su comparfiia para realizar este

trabajo de grado y por su gran apoyo.

A Pamela Acosta, Manud Hernandez y Yolamis Rivas, a ustedes gracias por su
amistad que me han brindado a lo largo de estos 4 afios de carrera, por su apoyo en cada

exposicion que he realizado. Gracias por estar ahi en todo momento.

A Dailé Soto y Laura Garcia, gracias por ser mis amigas, por estar conmigo en todos

los momentos de mi vida, gracias por su amistad sincera. Las quiero.



A Elba Vison, mi segunda madre, gracias tia hermosa por sus consejos, por quererme
como a su segunda hija, por su amor y carifio, por estar en momentos dificiles

regaléndome pal abras de aliento. La quiero mucho.

A Yina Jiménez (Mi panza), gracias por tu amistad sincera y por ser mi amiga y
hermana, y por estar ahi en cada momento que te necesito, por regalarme la dicha de ser

lamadrina de tu princesa adorada. Te amo

Dianna Massiel Gonzdlez Herrera



INTRODUCCION




“El canal de distribucion lo constituye un grupo de intermediarios relacionados entre
si que hacen llegar los productos y servicios de los fabricantes a los consumidores y
usuarios finales de una manera répida y asi poder satisfacer las necesidades de los

mismo.”

Escogimos € sector construccion donde elaboraremos un andisis a dos empresas
distribuidoras de materidles de construccion que constara de un estudio interno,
especiamente en la logistica de distribucion, en € que partiendo del andlisis de sus
fortalezas y debilidades buscamos elaborar una estrategia de distribucion gque redunde en
eficientizar € servicio, mayor rapidez, menor margen de error y que sirva de guiaparalas

empresas distribuidoras de materiales de construccion.

Ademés entendemos necesaria la elaboracion de una estrategia de distribucién por la
importancia del sector construccion para € desarrollo de la economia de nuestro pais, €l
cual representa un valor significativo en las actividades econdmicas, para sostener y
aumentar los ineludibles empleos de las familias dominicanas y por su participacion

como actor principal en la g ecucién de las obras de infraestructuras.



DISTRIBUIDORESDE MATERIALES
DE CONSTRUCCION.



1.1 Concepto de Distribuidores de Materiales de Construccion

Una empresa distribuidora de materiales de construccion, es aquella que esta formada
bajo un conjunto de estrategias, procesos y actividades necesarios para llevar los
materiales de construccion desde e punto de fabricacion hasta € lugar en € que esté
disponible para € cliente final (consumidor o usuario industrial) en las cantidades
precisas, en condiciones éptimas de consumo o uso y en el momento y lugar en el que los

clientes |o necesitan y/o desean.

1.2 Objetivosy Funciones

Una empresa distribuidora de Materiales de construccion tiene como objetivo principal
satisfacer la demanda creciente de productos destinados a la construccién, entre los
cuales se pueden mencionar: arena, piedrin, piedra cantera, hierro, madera, cemento y

bloques.

1.3 Estrategias

En la Republica Dominicana quienes mangjan la distribucion de materides de
construccion funcionan en base &

- LaCalidad de los productos.

- Servicio Ex y Post ventas.

- Precio.

- Disponibilidad o abasto de mercancia.

- Entrega en el menor tiempo.



1.4 Cementeras

1.4.1 Conceptoy Funciones.
Una cementera es una empresa dedicada a la fabricacion de cementos para la
construccion. Se denomina cemento a un conglomerante formado a partir de una mezcla
de cdiza y arcilla calcinadas y posteriormente molidas, que tiene la propiedad de
endurecer a contacto con € agua. Mezclado con agregados pétreos (grava y arena) y
agua, crea una mezcla uniforme, maleable y plastica que fragua y se endurece,
adquiriendo consistencia pétrea, denominada hormigon (en Espafia, parte de Sudamérica
y € Caribe hispano) o concreto (en México y parte de Sudamérica). Su uso esta muy

generalizado en construccion eingenieriacivil.

Propiedades generales del cemento
Buenaresistencia al atague quimico.
Resistencia a temperaturas elevadas. Refractario.
Resistenciainicia elevada que disminuye con el tiempo. Conversion interna.
Se hade evitar € uso de armaduras. Con € tiempo aumenta la porosidad.

Uso apropiado para bajas temperaturas por ser muy exotérmico.

Esta prohibido € uso de cemento aluminoso en hormigén pretensado. La vida atil de las
estructuras de hormigon armado es més corta. El fendbmeno de conversion (aumento de la
porosidad y caida de la resistencia) puede tardar en aparecer en condiciones de

temperatura'y humedad bgja.



El proyectista debe considerar como valor de célculo, no la resistencia maxima sino, el
valor residual, después de la conversion, y no sera mayor de 40 N/mma2.
Se recomienda relaciones A/C = 04, dta cantidad de cemento y aumentar los

recubrimientos (debido al pH més bgjo).

Propiedades fisicas del cemento de aluminato de calcio
Fraguado: Normal 2-3 horas.
Endurecimiento: muy rgpido. En 6-7 horastiene el 80% de laresistencia.
Estabilidad de volumen: No expansivo.

Calor de hidratacion: muy exotérmico.

Aplicaciones

El cemento de aluminato de calcio resulta muy adecuado para:
Hormigon refractario.
Reparaciones rdpidas de urgencia.

Basamentos y bancadas de caracter temporal.

Cuando su uso seajustificable, se puede utilizar en:
Obras y elementos prefabricados, de hormigbn en masa u hormigdn no
estructural.
Determinados casos de cimentaciones de hormigon en masa.

Hormigdn proyectado.



No resulta nada indicado para:
Hormigén armado estructural.

Hormigdn en masa o0 armado de grandes volumenes. (Muy exotérmico)

Es prohibido para:

Hormigodn pretensado en todos | os casos.

Usos comunes del cemento de aluminato de calcio

Alcantarillados.

Zonas de vertidos industrial es.

Depuradoras.

Terrenos sulfatados.

Ambientes marinos.

Como mortero de union en construcciones refractarias.
Carreteras’

1.4.2 Procesos Comerciales.

L as empresas cementeras se manejan via:

1. Fébricas/Productoras.
2. Ferreterias.
3. Distribuidores.

Distribuidores de
Materiales de
construccion

cementeras Ferreterias

! http://es.wikipedia.org/wiki/Cemento
Ficha de datos de seguridad. CNP PM NF (cemento prompt natural), VICAT (2002)



1.4.3 NORDOM RTD-178Y NORDOM 137

ProcesosAmbientalesy L egales

NORDOM 137
TITULO: CEMENTOSHIDRAULICOS.

DEFINICIONES, CLASIFICACION, NOMENCLATURA.

1. OBJETIVO
Esta norma establece los términos relativos a los diferentes tipos, clases, y categorias de

cementos que se emplean en laindustria de construccion.

2. NORMASDOMINICANASA CONSULTAR

Esta norma es completa

3. DEFINICIONES

Para | os efectos de esta norma se estableceran las siguientes definiciones:

3.1 Cemento hidraulico. Es un materia pulverizado, constituido bésicamente por
compuesto calcareos silico aluminosos que, por interaccién quimica con agua
fragua y endurece, tanto en e aire como sumergido en agua, siendo los productos

resultantes de la hidrataci 6n estables en ambos medios.

3.2 Propiedad hidraulica. Es la aptitud de un material pulverizado de fraguar y

endurecer en presencia de agua, formando compuestos practicamente establ es.



3.3 Propiedad puzolédnica. Es la aptitud de un material pulverizado que, no siendo

34

hidraulico por si mismo o siéndolo en muy baja magnitud, se combina con lacal en
presencia del agua y a temperatura ordinaria, formando compuestos que poseen

propiedades hidraulicas.

Materiales usados en la fabricacion. Estos materiales deben ser tales, que €

producto resultante posee propiedades hidraulicas o hidraulicas puzolanicas.

3.4.1 Clinker Portland. Es e componente principal del cemento portland constituido
en su mayor parte por silicato de calcio, obtenido por la coccion hasta fusion parcial
incipiente, clinkerizacion, de una mezcla convenientemente proporcionada vy

homogenei zada de materias primas debidamente sel eccionadas.

3.4.2 Escoria granulada de ato horno. Es € subproducto del tratamiento de
minerales de determinados procesos siderurgicos que, para ser usada en la
fabricacion de cementos, debe ser obtenido en forma granular por enfriamiento

brusco y ademas debe tener una composi cion quimica conveniente.

3.4.3 Puzolana. La puzolana empleada en la fabricacion de cementos hidraulicos es
aquel material natural o artificial, que posee las propiedades puzolanicas definidas

en e apartado

3.5. Por su composicion quimica, ricaen silice y allimina, resulta capaz de reaccionar con

hidroxido de calcio para formar compuestos que aportan resistencia mecanicay de

baja solubilidad en agua.



3.5.4 Clinker aluminoso. Es e componente principal del cemento auminoso,
constituido en su mayor parte por aluminatos céalcicos obtenidos por la fusion
completa o parcial de una mezcla convenientemente proporcionadas y

homogenei zada de material es tales como bauxitay caliza.

3.5.5 Adiciones 0 materiales adicionados. Son los materidles que se adicionan
durante la fabricacion del cemento hidraulico para impartirle ciertas propiedades,

pudiendo ser pulverizados conjuntamente con €l clinker y el yeso.

3.6 Cemento natural. Es € producto obtenido por pulverizacion de margas calizas
cacinadas. La temperatura de calcinacion no sera mayor de la necesaria para

eliminar el gas carbénico.

3.7 Cemento Portland. Es € producto obtenido por la pulverizacion del clinker portland
con adicién final del sulfato de calcio “yeso natural”. Se admite la adiccién de otros
productos que no excedan del 1% en masa total, slempre la norma NORDOM 178
establezca que su inclusion no afecta | as propiedades del cemento resultante. Todos

los productos deberan ser pulverizados conjuntamente con € clinker.

3.8 Cemento Siderurgicos. Son conglomerantes hidraulicos preparados con mezclas muy
intimas congtituida fundamentalmente por escoria, clinker y sulfato de calcio en
proporcién distintas, segun la clase. Los cementos siderdrgicos comprenden las
siguientes clases. Cemento Portland siderargico, Cemento Portland de alto horno y

Cemento Siderurgico sobresulfatado.



3.8.1 Cemento Portland Siderargico. Es € cemento siderurgico obtenido por una
mezcla intima de escoria y clinker, en produccién de un 70 por ciento en peso,
como minimo de clinker, siendo €l resto escoria granulada y sulfato calcico que
cumple con todas las condiciones quimicas, fisicas y mecanicas que se especifican

paratal tipo de cemento.

3.9 Cemento Portland Puzolénico. Es e producto obtenido por la pulverizacion conjunta
de una mezcla de clinker portland y puzolana con adicién final de sulfato de calcio.
El contenido de puzolana debe estar comprendido entre el 15% y el 40%, en masa,

del total.

3.10 Cemento aluminoso. Es € producto que se obtiene por la pulverizacion del Clinker

aluminoso.

3.11 Cemento de Clinker Portland y otros Materiales.
3.11.1 Cemento Portland Adicionado. Es €l producto obtenido por la pulverizacion
conjunta del clinker portland y materiales que cumplan con lo indicado en €
apartado 3.4.5 de lanorma con la adicion fina de sulfato de calcio. El contenido de

otras materiales seré especificado en las normas NORDOM correspondientes.

3.11.2 Cemento de abafileria. Es e producto constituido por mezcla de cemento
portland o Clinker del mismo y materiales que aun careciendo de propiedades
hidraulicas o puzolanicas, mejoran la plasticidad y retencion del agua haciéndolos

aptos para trabajos generales de albafiileria.



3.12 Cemento adicion. Es conglomerante obtenido por mezcla de clinker con otras

materias que pueden ser inertes o tener propiedades hidraulicas.

Se consideran como materias primas:
a) Toda materia que permanece insoluble a la accion consecutiva del &cido clorhidrico

concentrado y de una disolucion a 5% m/m de carbonato sodico.

b) Las margas, cdizas magnesianas y dolomias. Se consideran materiales

hidréulicamente activos:

a) Las puzolanas naturalesy artificiales.
b) Toda clase de escorias siderurgicas, cenizas volantes, etc.
c) Conglomerantes de tipo portland, sidertrgicos y puzolanico.

d) Cemento natural lento, cales hidraulicas y cales aéreas.

3.13 Cementos con prescripciones especiales.

3.13.1 Cemento de bajo contenido en acalis. Se entiende como tal, todos los
cementos definidos en esta norma que, ademas de cumplir las condiciones ya citadas para
cada uno de €llos, tengan un contenido total de éxido sédico y potasico inferior a 0,60
por ciento expresados ambos como Oxido sodico y potasico. Un gramo de K20

equivalente a efectos a 0,658g de Na20.



3.13.2 Cemento de bgjo color de hidratacion. Se entiende como tal, todos |os cementos
definidos en esta norma que, ademés de cumplir las condiciones citadas para cada uno de
ellos, no presenten un calor de hidratacion superior a65 y 75 ca alos siete y veintiocho

dias respectivamente, siguiendo €l método de ensayo descrito en la norma.

3.13.3 Cemento Portland blanco o coloreado. No siendo el color una cualidad definida en
laNORDOM 178 Cemento Portland. Especificaciones Generales, |os cementos blancos o
coloreados que cumplan con las condiciones fijadas para € cemento portland, seran
considerados como tales e incluidos en la categoria que les corresponda, segin sus
caracteristicas fisicas, quimicas y mecanicas. Los cementos portland blancos tendran la

designacion P B.

4. CLASIFICACION GENERAL DE CEMENTOSHIDRAULICOS

Los cementos hidréulicos se clasifican de la manera siguiente:

4.1 Cementos Portland.
41.1 Simples

4111 Tipol
4112 TipolA

4113 Tipoll
4114 Tipoll A

4115 Tipolll
4116 Tipolll A
4117 TipolV

4118 TipoV

10



4.1.2
41.2.1
4.1.2.2
4.1.3
4131
4.1.3.2
4.1.3.3
4.1.3.4
4.1.3.5
4.1.3.6
4.1.3.7
4.1.3.8
4.2

4.3

4.4
441
4.4.2
4.5
451

4.6
4.6.1

4.7

Compuestos
De escoria
Puzolanico
Especiaes
De color
Expansivo
Sin contraccion
Refractario
Inclusor de aire
Antibacterial
Hidrofobo
Repelente ala Humedad
Cementos naturales
Cementos de alta aumina
Cementos de sscoria 0 siderurgicos
Escoria Cal
Sobresulfatado
Cemento de puzolana
Cal - Puzolana

Cemento de aplicaciones particulares
Cemento de albafiileria

Mezcla de cementos
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NORDOM 178

TITULO:
Cementos Hidraulicos. Cemento Portland. Especificaciones.

1. OBJETIVOY CAMPO DE APLICACION
Esta norma establece los requisitos que deben cumplir los diferentes tipos de cementos

portland descritos en las mismas.

2. NORMA DOMINICANA A CONSULTAR

NORDOM 137 Cementos Hidraulicos. Definiciones y nhomenclatura.

NORDOM 177 Cementos Hidraulicos. Muestreo.

NORDOM 179 Cementos Hidraulicos. Determinacion de lafinura Método Blaine.
NORDOM 180 Cementos Hidraulicos. Obtencion de pastas y morteros de
consi stencias pléasticas por mezcla mecanica.

NORDOM 181 Cementos Hidraulicos. Cemento Portland. Determinacion de la
consistencianormal.

NORDOM 182  Cementos Hidraulicos. Determinacion de los tiermpos de fraguados.
Métodos de Gillmore

NORDOM 183 Cementos Hidraulicos. Cemento portland. falso fraguado. Método del
mortero.

NORDOM 184 Cementos Hidraulicos. Determinacion de la gravedad especifica.
NORDOM 212 Cementos Hidraulicos. Cemento Portland. Determinacion de los

tiempos de fraguados. M éodos de Vicat.
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NORDOM 213 Cementos Hidraulicos. Cemento Portland. Determinacion de la
expansion en autoclave.

NORDON 366 Cementos Hidraulicos. Determinacion de la resistencia a la
compresion de morteros.

NORDON 375 Cementos Hidréulicos. Determinacion de lafluidez de morteros.
NORDOM 376  Cementos Hidraulicos. Determinacion de laresistencia ala tension
en morteros.

NORDOM 377 Cementos Hidraulicos. Descripcion de la mesa de flujo para ensayo.
NORDOM  * Cementos Hidraulicos. Determinacion del calor de hidratacion.
NORDOM * Cementos Hidraulicos. Cemento Portland. Determinacion de la
superficie especifica. Método del turbidimetro de Wagner.

NORDOM * Cementos Hidraulicos. Determinacion de la expansion. Método de la
agujade Le Chatelier.

NORDOM * Cementos Hidraulicos. Ensayos quimicos.

NORDOM  * Cementos Hidraulicos. Cemento Portland. Determinacion de la
expansion potencial en morteros, expuestos a la accion de sulfatos.

NORDOM * Cementos Hidraulicos. Cemento Portland. Determinacion del
contenido de anhidrico sulfurico 6ptimo.

NORDOM * Cementos Hidraulicos. Cemento Portland. Determinacion del

contenido de sulfato de calcio en morteros.
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3. DEFINICIONES

Paralos efectos de esta norma se estableceran las definiciones siguientes:

3.1 Cemento Portland. Es €l producto obtenido por la pulverizacion del Clinker portland
con la adicion final de sulfato de calcio (yeso natural). Se admite la adicién de otros
productos que no excedan del 1% en masa total, siempre que la norma dominicana
NORDOM correspondiente establezca que su inclusion no afecte las propiedades del
cemento resultante. Todos los productos adicionados deberdn ser pulverizados

conjuntamente con €l clinker.

3.2 Inclusor de aire. Es un aditivo que aumenta la porosidad del concreto, impartiéndole
ciertas propiedades tales como: cohesion, plasticidad, manejabilidad, limitando ademés,
latendencia del agua de mezclado afluir haciala superficie del concreto, debera cumplir

con lanorma dominicana, NORDOM, correspondiente.

4. CLASIFICACION
4.1 El cemento Portland se clasificara de acuerdo a sus usos en |os tipos siguientes:
4.1.1 Tipo I-A. Es € cemento Portland Tipo | normal, cuando se requiere de inclusor de

aire en € concreto.

4.1.2 Tipo Il. Es € cemento Portland para uso general en obras de concreto cuando se

requiere moderada resistencia alos sulfatos 0 moderado calor de hidratacion.

4.1.3 Tipo I1-A. Es e cemento Portland Tipo |1, cuando se requiere inclusor de aire en €
concreto.
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4.1.4 Tipo l1l. Es el cemento Portland del cual serequiere altaresistenciainicial.

4.1.5 Tipo I11-A. Es & cemento Portland Tipo I11, cuando se requiere inclusor de aire en

el concreto.

4.1.6 Tipo IV. Es e cemento Portland del cual se requiere bajo calor de hidratacion.

4.1.7 Tipo V. Es &l cemento Portland del cual serequiere altaresistenciaalos sulfatos.

5. REQUISITOS

5.1 Requisitos quimicos. El cemento Portland se gjustard en todos sus tipos a los
requisitos prescritos en latabla No. 1.

5.2 Requisitos quimicos especiales. Seran aplicables cuando fueren requeridos
especiamente (ver tabla No. 2).

5.3 Requisitos fisicos. EI cemento Portland cumplira, en todos sus tipos, 10s requisitos
fisicos especializados en latablaNo. 3.TABLA No. 1

Requisitos quimicos (expresados en porcentgje, en masa)

TP OE CEMENTO 1 ¥ I ¥
1& AT
Craido silicico {Si02), Maximo ‘F"_,.“: -
mmwmrmmﬁ Fe E -
ler::o fﬁrrr:ﬂ- "Fa&‘- Maxlm-n BT &5 =
Saime 4.0 4.04.0 40 40
Anhidrido_sulfirica {S0x) 1., cuando (3 Ga0.AkO: 23 | 2338 23 |23
B% o Menos. Maxima
Cuando {2 Cal) AkDD) 27, esmas de & |
Ferdida per iucign =/, Maximeo 35 -4,
Resdlos nsolibles, WMEmo B | S e
Sificato-trisaloien {3-Gah 5t 58 T oSO TR TS
L Cieata. n.lr_l.rarn.f-" eVl Qﬂ-{"
Alupminio. I&t:.a.hc.m fﬂm;‘az’«b}‘ - =
Aluminio famico § mas dos veoEs - A ET B
aluminate trical 2/ (4 GaQ ALC: FexDa+ 2 - —
T2 a0 BAEDR), ME3amo o Solecion Sohda del mEmo
gﬂé& ze3 splicable.
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NOTA 1/ El contenido de SO2 no debera exceder en mas de 0,5% de los limites
especificados. EI cemento con sulfato de calcio adicional, ensayando con la norma
dominicana “Método de ensayo para determinar € sulfato de calcio de mortero de
cemento portland” a 24 + 1/4H expresado como SO3, no excede de 0,50¢/l. cuando el

fabricante suple cemento bajo prevision requerida de dar informe a comprador.

2/ La expresion de limitaciones quimica por medio de calculos de compuestos asumidos,
no significa necesariamente que los Oxidos estan presentes en tales compuestos. Cuando
la relacion de porcentgje de 6xido de aluminio a oxido férrico es de 0,64 6 mas, los
porcentagjes de silicatos tricdcico, silicatos dicalcico, aluminato tricalcico y aluminio
férrico tetracal cico, deben ser calculados del andlisis quimico como sigue:

Silicatos tricalcico= 4,071 x porciento de (CaO) - (7,600 x porciento de SiO2) - (6,718 x

porciento de Al203) - (1,30 x porciento de F203) - (2,852 x porciento de SO3).

Silicato dicélcico = 82,867 x porciento de SIO2) - (0,7544 x porciento de 3 CaO

Si02).

Aluminato tricalcico = (2,650 x porciento de Al203) - (1,962 x porciento de Fe203).

Aluminato férrico tetracalcico = (3,043 x porciento de Fe203).

Cuando la relacion del 6xido de aluminato al férrico es menor de 0,64, no se forma
aluminato tricalcico y todo e AlI203 queda incluido en una solucion solida de

aluminoferrico (Al2 Fe203).
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Los contenidos de esta solucién y de silicato tricélcico, deben ser calculados por las

siguientes formulas:

Al20 Fe203  =(2,100 x porciento de Al203) + (1,702 x porciento de Fe203).

Silicato tricdlcico = (4,071 x porciento de CaO3) - (7,600 x porciento de SiO3) - (4,470 X

porciento de Al203) - (2,859 x porciento de Fe203) - (2,852 x porciento de SO3).

En & caculo del aluminato tricdlcico (3 CaO Al203) los vaores de Al203 y Fe203
determinado, deberan ser usado a un valor cercano a 0,01% en e céculo de otros
compuestos, los oxidos determinados, deberan ser usados cercano a 0,1%. Todos los

valores calculados como se ha descrito en esta nota deberan ser reportados a 1% mas

proximo.
TABLA No. 2
Requisitos quimicos especiales (expresado como porcentaje en masa)
TIFD OE CEMENTD W Jnr [me W] v DECERVACICNES
A LA Jma
| Aluminate tricalcica (3 Gall Paramadefadal -
AR} - Minimao. [esisienciagios
sulfatos.

| 5 : "B LI, e, - L
o ST e R

| Buma de silicato iicdlsico v-58—Fara modsrado calon

| aluminate ticdlcico, 1/hidratacion.

los sulfatos.

1/ Ver lamada 27 en la pagina Mo. 06,
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TABLA No. 3
Requisitos fisicos
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1/ Los cementos portland tipos IV y V especificados en esta norma se elaborarén

generamente a solicitud previadel comprador al fabricante.

2/ El contenido, % de volumen de aire que fija esta especificacion no concordara

necesariamente, con el que se obtenga en el concreto.

3/ La aplicacion de uno u otro de ambos métodos para la determinacion de la superficie
especifica, quedard a opcion o conveniencia del laboratorio. Sin embargo en caso de
disputa, se usara € ensayo del turbidimetro de Wagner, tomando en cuenta los valores

especificados en latabla No. 3.
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4/ La resistencia determinada en cualquier nimero de dias, debe ser siempre superior a
|as obtenidas anteriormente con la misma muestra de cemento portland.

6. ADITIVOS
6.1 Después de laincineracion, nada debera ser afiadido a clinker excepto agua o sulfato
de calcio, 0 ambos en cantidad tales que no excedan los limites establecidos en la tabla

No. 1 parael anhidrido sulfurico y pérdida por ignicion.

6.2 A opcion del fabricante, otros materiales pueden ser afadidos durante el proceso de
obtencion del clinker, a condicion de que la masa de tales materiales no exceda del 1% la
masa total de todo €l material y que ademés, haya sido probado que tales aditivos no son
nocivos para el cemento aqui especificado y que cumpla con los requisitos establecidos

en lanorma NORDOM correspondiente.

7. METODO DE ENSAYO
La determinacion de los requisitos establecidos en esta norma debera ef ectuase seguin las

normas especificadas en el capitulo 2 NORMAS DOMINICANAS A CONSULTAR.

7.1 Requerimientos de tiempo de prueba. Los siguientes periodos de tiempo de muestreo

deberén ser tomados en cuenta paralafinalizacion de los ensayos.

ler. Diade ensayo 6 dias
3er. Diade ensayo 8 dias
7mo. Diade ensayo 12 dias
28vo. Dias de ensayo 33 dias
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8. ENVASESY ROTULADO
8.1 Envase. A menos que sea acordado de otro modo entre el comprador y el vendedor, €l
cemento debera ser empacado en envase resistente a los agentes que deterioren la calidad
del cemento y en cantidades de 42, 500 kg todos los envases deberdn estar en buena

condiciones a momento de inspeccion.

8.2 Rotulado. Las inscripciones deberan ser facilmente legibles a simple vista, redactadas
en castellano, y en otro idioma, si asi lo dispusieran |as necesidades de otro pais, y hechos
en forma tal que no desaparezcan bajo condiciones de uso normal. El rétulo no podra
tener ninguna leyenda o dibujo de significado ambiguo que puedan inducir a engafios, ni

descripcion de caracteristicas del producto que no puedan comprobar.

821 En cada rétulo debera aparecer, como minimo, lo siguiente:

8.2.1.1 Laspaabras"Cemento Portland".

8.2.1.2 Tipo de cemento.

8213 Marcacomercia.

8.21.4 Nombredel fabricante.

8.2.1.5 Nombredd pais donde fue elaborado € producto.

8.216 Contenido neto en unidades del sistema internacional de unidades.

8.2.1.7 Cuando € cemento contenga agentes aireantes, las paabras "Con inclusor e
aire" deberd estar impresas en el empaque.

8.2.1.8 El nimero de certificacion del lote, € cual debera ponerse en clave en

cualquier lugar apropiado del envase o del embalgje.
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9. ALMACENAMIENTO Y TRANSPORTE
9.1 Almacenamiento. El cemento debera ser almacenado en silos 0 en bodegas, de forma
tal que permita la inspeccién muestreo e identificacion de cada embargue y que proteja a

producto de la humedad y demés agentes atmosféricos que alteren sus propiedades.

9.2 Transportes. El transporte del cemento, se efectuard en condiciones tales que las
especificaciones de esta norma no varien bajo factores externos durante el proceso de

transportacion y sujeto alalegislacion vigente del pais.

10 DECLARACION DEL FABRICANTE
10.1 A requerimiento del comprador, € fabricante deberd indicar por escrito la
naturaleza, cantidad e identidad del agente incorporador de aire usado y también si es
requerida, suplira el informe de la prueba, mostrando la satisfaccion de tal adicion con las

prevenciones de lanorma NORDOM correspondiente.

10.2 Bgjo requerimiento del comprador, debera ser suplida, a tiempo de embarque o
carga, en la orden de contrato una certificacion de manufactura en la que se especificara
gue el materia fue aprobado, durante la produccién o transferencia de acuerdo con esta

norma, junto con un informe de la prueba resultante.
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1.4.4 Procesos | mpositivos.

La Direccion General de Impuestos Internos (DGII) y las principales organizaciones
del ramo de la construccién firmaron un acuerdo que permitié establecer la forma de
aplicacion de la exencion a los activos de los impuestos Sobre la Renta e ITBIS y del

Reglamento de Comprobantes Fiscales en el sector.

La firma se realizd en un acto encabezado por Juan Herndndez Batista, titular de la
DGII, acompafiado de Jaime Gonzalez, presidente de la Asociacion de Constructores
y Promotores de Vivienda (ACOPROVI), Diego Augusto José Moya Canadn,
presidente de la Camara Dominicana de la Construccién (CADOCON), Juan Sanoja,
miembro de ACOPROV I y de Adolfo Cedefio, presidente del Colegio Dominicano de

Ingenieros, Arquitectos y Agrimensores (CODIA).

La medida establece que cuando se trate de proyectos estatales tales como
carreteras, puentes, presas, caminos vecinaes, edificaciones o similares, se pondra
solicitar la exencion de activos por € valor registrado por € constructor, a final del
giercicio, como avance recibido para fines de gecucion del proyecto. En este caso,
deberaregistrar el Proyecto, con e contrato que regulala construccion de laobraen la

DGII.

Aclara que cuando € proyecto sea nuevo, debera remitirse dicha informacion dentro

de los primeros 120 dias de haber iniciado. En los casos de proyectos en proceso de
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giecucion a momento de emitir esta Norma General, se dispondra de 120 dias para

notificar ala Direccion General |os datos anteriormente citados.

LaDGlI establecié que todas |as empresas que se dediquen a la construccion y/o venta
de inmuebles deberan llevar un sistema de contabilidad por proyecto cuando tengan
dos 0 mas obras simultaneamente en proceso de gecucion, de forma tal que se

establezcan |os resultados operativos de cada proyecto de maneraindividual.

La normativa indica que cuando las empresas constructoras contraten maestros
constructores 0 gjusteros para la gjecucion de obras de construccion de edificaciones,
carreteras, alcantarillados y otras construcciones, el pago que se hiciere a éste por los
citados servicios, estara sujeta a la retencion del 2% por concepto del Impuesto Sobre
la Renta dispuesto en e Caodigo Tributario. Agrega que cuando los ingenieros,
arquitectos, agrimensores y otros de profesiones similares, facturen consignando
anicamente e valor del servicio profesional prestado, la retencion del ISR sera del

10% del vaor facturado.

Cuando alos citados maestros constructores o0 gjusteros les sean entregadas sumas de
dinero con las cuales se retribuirdn a los trabgjadores que bagjo su responsabilidad
exclusiva, trabgaren dentro de la obra o proyecto en desarrollo, ya sean trabajadores
documentados o indocumentados, |as empresas de construccion deberan retener & 2%

del valor bruto, con carécter de pago definitivo.
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Los pagos entregados a los maestros constructores o gjusteros para ser distribuidos
entre los trabajadores bajo su dependencia no requeriran la emision de comprobante
fiscal, sino que dichos pagos se reportaran anualmente ala DGII conjuntamente con la
declaracion del Impuesto Sobre la Renta de forma electrénica, indicando el nombre y

la cédula de quien recibi6 e pago, lafecha de pago y e monto pagado.

La DGII advierte que, aunque los pagos referidos en € Articulo 3 de la Norma no
regueriran de comprobantes fiscales, debido a que las retenciones efectuadas validaran
el gasto; sin embargo, los gastos de mano de obra deberan ser razonables y guardar
relacion con los pardmetros aceptados para este tipo de gasto por las entidades que

regulen el sector de la construccion.

Sobre los casos de servicios facturados sujetos a ITBIS brindados por una Persona
Fisica, indica que la empresa contratante debera retener €l total del 1TBIS calculado,
en adicion a la retencion del 2% del Impuesto Sobre la Renta. Cuando los servicios
sean prestados por personas juridicas € ITBIS correspondiente sera objeto de una
retencion del 30% por parte de la empresa que efectle el pago. Aclara que € trabajo
realizado por los obreros, maestros de obra o gusteros, no estard sujeto a la

aplicacion del ITBIS.

El Articulo 4 indica que cuando un contratista o subcontratista, sean estas Personas
fisicas o Juridicas, redicen trabgjos de construccion y dichos trabajos incluyan
materiales, equipos o piezas de la construccion, la facturacion del 16% del ITBIS se
aplicara sobre € 10% del monto total de los trabajos facturados. El ITBIS facturado de
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esta manera, estara sujeto a la retencion del 100% si quién factura es una Persona

Fisicay de 30% si quién factura es una Persona Juridica

El Parrafo uno del articulo cuatro sostiene que si las obras referidas son realizadas
bajo la modalidad de Contrato de Administracion, en las cuales €l gecutor perciba un
pago como porcentaje del costo de la obra, 1a aplicacion del 1TBIS se efectuara sobre

el monto total del referido porcentaje.

El Parrafo 2 dice que s las facturas con nimero de comprobante vaido para fines
fiscales originadas en la adquisicion de materiales para la construccion de la obra,
por parte de la Persona Juridica o Fisica que gecute dicha Obra en la modalidad de
Contrato por Administracion, podran ser considerados a los fines de documentar €l
costo del activo, por parte del propietario de la obra, siempre que previamente, se
notifique ala DGII € contrato que regula esta modalidad que, junto con la relacion de

comprobantes, servira de sustento a dicho costo.

Por otro lado explica que las disposiciones de la presente Norma sobre € ITBIS, no
incluye los demas pagos que los constructores hagan a favor de técnicos profesionales
liberales y otras Personas Fisicas cuya labor haya sido prestada sin estar bajo relacion
de dependencia de la empresa constructora que realiza € pago, los cuales estaran
sujetos alas disposiciones establecidas en el Cédigo Tributario y sus Reglamentos. En
el caso de que estos profesionales no estén registrados como contribuyentes, la
empresa constructora podra hacer uso del comprobante fiscal proveedor informal para

sustentar estos pagos.
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Agrega que € ITBIS pagado por las Empresas Constructoras en la adquisicion de
materiales de construccion para fines de ser incorporados o formar parte de un bien
Categoria 1, no podra ser deducido como adelanto en la declaracién jurada mensual
del ITBIS, en virtud de lo establecido en el parrafo del Articulo 336 delaLey 11-92,
modificado por € Articulo 18 de la Ley 495-06, debiendo € mismo registrarse como

parte del costo de construccién de la obra o proyectos en gjecucion.

El articulo cinco de la Norma las empresas constructoras incurran en gastos por
concepto de adquisicion de materiales y servicios necesarios para realizar la obra, no
contemplados en esta Norma General, el documento utilizado para justificar el pago a
lapersonafisicao juridica que provee e bien o servicio deberd contener un nimero de

comprobante fiscal valido para sustentar costos y gastos.

Cuando las empresas constructoras se dediquen a la construccién y venta de
inmuebles tales como: casas, edificios de apartamentos, locales comerciales, naves
industriales y otras edificaciones, deberan reconocer y registrar sus ingresos a partir
del momento en que € bien sea vendido o entregado a su cliente lo que suceda
primero. EI o los recibos de ingresos o € contrato de compra-venta son los
documentos que deben llevar e nimero de comprobante fiscal para avalar la
transaccion y el ingreso. En el caso de empresas constructoras que adopten € método
de registro contable establecido en el Articulo 304, literal b del Codigo Tributario, los
documentos que sustentaran sus ingresos seran la cubicacion y e comprobante que se

emitaanombre de la entidad que se trate.
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Para fines de la declaracién jurada del Impuesto Sobre la Renta en € sector de la
Construccion, los ingresos facturados deberdn ser colocados en la casilla (a) del
formulario IR2, como ingreso bruto de la empresa y € valor que corresponde al
margen de su beneficio bruto, en la casillab. Parafines del calculo de los anticipos del

Impuesto Sobre la Renta, laDGlI! utilizarala casilla (b) de dicho formulario.?

2 www.elnuevodiario.com.do/app/article.aspx?id=61908
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1.5 Cementerasen la Republica Dominicana.

1.5.1 Domicem

DO“%BEM

CEMENTO DEL BUENO




Historia

DOMICEM S.A.3, es una sociedad organizada de acuerdo con las leyes de la Repiblica
Dominicana, de capita italiano y dominicano, que surge a raiz de la necesidad del
mercado naciona de cemento. Laidea nace en e 1999, cuando un grupo de empresarios
italianos y dominicanos decide formar una cementera diferente alas demés, utilizando un
concepto de tecnologia moderna, respetuosa del medio ambiente y con la voluntad de
ofrecer un producto de alta calidad. Colacem S.p.A, es € principal socio de la empresa,
es una sociedad italiana fundada en la década de los 60, que forma parte del Grupo
Financo, liderado por la familia Colaiacovo. Los socios dominicanos poseen vasta
experiencia del mercado loca de cemento y tienen grandes inversiones en el sector
turismo, en la fabricacion de acero y productos laminados, y en la produccién de concreto
y mortero.

Mision

Contribuir para mejorar y convertir en més vivibles las realidades en las que opera,
creando valor econdémico, cultural y social. Las empresas del Grupo estan continuamente
empefiadas en € desafio de los mercados globales, con la firme voluntad de ser lideres y
precursores de innovaciones en las politicas industriales, en la organizacion y en las
metodol ogias laborales.

Vision

La sostenibilidad y la dimension ética de la actuacion empresarial son valores que

representan desde susinicios lavision del Grupo.

* http://www.domicem.com/
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Historia

CEMEX* es una compafiia global de materiales para la industria de la construccion que
ofrece productos de ata calidad y servicios confiables a clientes y comunidades en
América, Europa, Africa, Medio Oriente y Asia. Nuestra red de operaciones produce,
distribuye y comercializa cemento, concreto premezclado, agregados y otros productos
relacionados en mas de 50 paises, a la vez que mantenemos relaciones comerciales en

aproximadamente 102 naciones.

Mision

En CEMEX nos dedicamos a brindar a nuestros clientes la mejor experiencia de servicio
al contactarnos. Y para servirles de manera efectiva, debemos no solo tener una claraidea
de lo que elos necesitan, sino también los medios necesarios para cubrir esas
necesidades.

Vision

Como lider global en la industria, trabajamos para ofrecer constantemente productos de
ata calidad y un servicio confiable a nuestros clientes y comunidades en todo e mundo.

Estamos comprometidos a construir un mundo mejor para las futuras generaciones.

* www.cemex.com
http://www.cemex.com/es/AcercaCemex/PerfilCompania.aspx
http://www.cemexdominicana.com/ne/ne_lp.html
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1.5.3 Cemento Cibao

CE MENTOS

CIBAO

"€L CEMENTO PREMIUM DOMINICANO"
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Historia

Cementos Cibao es una empresa perteneciente al sector de la industria del cemento de
Republica Dominicana, es el segundo mayor productor de cemento gris, tipo Portland

Mixto en €l pais.

Es la Unica empresa de cemento con capital netamente dominicano, con un capital
suscrito y pagado de RD$ 1, 000, 000,000.00, fundada a inicios de la década de los 60's
por un grupo de prominentes hombres de negocios, encabezados por Don Huéascar

Rodriguez y €l ingeniero Luis Iglesias.

En lafabricaciéon del Cemento Cibao intervienen varios materiales siendo su componente
principa e clinker, e cua es caracterizado por su excelente calidad, debido a la
uniformidad de nuestra materia prima de las canteras, y a estricto control de los

pardmetros de calidad y produccién en €l proceso de fabricacion.

Este clinker de calidad superior, nos permite fabricar nuestro cemento lider, en las
presentaciones. empacado en fundas y a granel, los cuales estan destinados a satisfacer
todos los requerimientos de nuestros clientes en el pais, como en €l &rea de las Antillas.
Nuestros productos cumplen ampliamente las normas de calidad internacional ASTM y
nacional NORDOM, lo gque nos permite ofrecer una estandarizaciéon de calidad, que
garantiza a nuestros clientes obtener siempre los mejores resultados en su aplicacion en

todo tipo de obras.
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Cementos Cibao, incursiona en la investigacion y elaboracion de cementos
especializados, para satisfacer necesidades de nichos especificos de mercado. Con esto se
amplia nuestra gama de productos y nos coloca a la altura de | as exigencias de |os nuevos

retos de la construccion moderna.

Contamos con instalaciones modernas que emplean adelantos tecnolégicos de Ultima
generacion, para cumplir con todas | as regulaciones ambiental es requeridas, asi como con
las normas nacionales e internacionaes que rigen la produccion de cemento, siendo el

resultado un producto de calidad y competitividad global.

Nuestra capacidad instalada nos permite producir anualmente 1,700,000 toneladas de
cemento, para suplir de esta forma la demanda del mercado de la construccion, tanto a
nivel local como en e extranjero. Con esta capacidad en aumento gradual, proyectamos

cubrir una demanda de 2,000,000 de toneladas para el 2010.

Constantemente nos mantenemos realizando continuas mejoras en € proceso de la
produccion, lo cual nos permite ser mucho mas eficientes. Para el desarrollo de sus
negocios, la Compafiia cuenta con una amplia infraestructura logistica que le permite la

movilizacion de materias primas y producto terminado a costos competitivos.

El bienestar de la comunidad y €l respeto por € medio ambiente son de suprema
importancia para la Compafia. En la actualidad, emplea més de 1,200 personas y
desarrolla de forma permanente diversos programas para promover € bienestar de los

empleados, sus familias y los habitantes de las comunidades de sus zonas de influencia.
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Mision

Somos una empresa comprometida con la calidad y preservacion del medio ambiente y
los recursos natural es; capaz de satisfacer todas |as necesidades de nuestro mercado meta,
tanto en la calidad del producto como en e excelente servicio, garantizando el desarrollo
y lacontinuidad de la organizacion, asegurando un trabajo en condiciones adecuadas para

su personal y contribuyendo al bienestar de la comunidad.

Vision

Ser una organizacion lider en la produccién de cemento en € mercado naciona vy
altamente competitiva en e ambito internacional, que proporcione un producto de
excelente calidad, contando con un equipo de trabajo en un ambiente de honestidad y
respeto a ser humano y muy comprometido con el servicio a nuestros clientes, la

comunidad, con el cuidado de los recursos naturales y el medio ambiente.

Valores Corporativos
1. Equidad e Integridad para el manejo de nuestro negocio.
2. Cdlidad: en Tecnologia, Organizacion y Trabajo en equipo.
3. Servicio: Capacidad de satisfacer y actitud de colaboracion.
4. Recursos Humanos. Competencia, Taento, Capacidad de renovacion vy
dedicacion constante.
5. Estimular lainiciativa persona y las oportunidades para los empleados.

6. Fomentar el compromiso y € servicio ala comunidad.
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Objetivosde la Empresa

Posicionarse como empresa lider en produccion y ventas de cementos en su
mercado meta.

Ser reconocida y respetada por su incidencia en € crecimiento econémico del
pais.

Diferenciarse de sus competidores mediante una estrategia de servicios orientada

a satisfacer todas | as necesidades de su mercado meta (valor agregado).®

> http://www.cementoscibao.com/
http://www.cementoscibao.com/index.php?option=com_content&view=article&id=46&Itemid=54
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CEMENTOS

COLON




Historia

Nace en la década de 1940 bajo el nombre de Fabrica Dominicana de Cementos C. x A.,
creada por €l entonces Presidente de la republica Rafael Leodnidas Trujillo. Luego de 21
anos de produccién y a la caida de régimen de Trujillo, la empresa, pasa a manos de la

Corporacion Dominicana de Empresas Estatales (CORDE).

En 1995 suspende operaciones. Ese mismo afio, mediante licitacion publica, € gobierno
hace e llamado a empresas privadas para desmantelar y trasladar las operaciones,

proceso que finalizd el 15 de diciembre del 1995.

El 02 de febrero del 1996 se firma contrato de cesion de activos y participacion conjunta
entre el gobierno y empresarios cementeros. En 1998 se inicia la construccién de planta
en San Cristébal, se hacen adecuaciones en los terrenos de Azua para comenzar amoler y
ensacar pronto. En el 2009 Argos, Multinacional Colombiana, con mas de 75 afios de
historia, 5to productor en LATAM y 2do en el sureste de USA, con mas de U$ 2 billones
en ingresos y 11 mil empleados, adquiere e 80% de las acciones de Cementos
Colén, comenzando asi una nueva historia cargada de Progreso y Desarrollo para esta

empresa.’®

®http://www.cementoscolon.com.do/wps/portal/cementoscolon/home/!ut/p/c5/04_SB8KSXLLMIMSSzP
y8xBz9CP00s3gfY9fgUEPNEFMLM1NHAO9T32B txATQwtjA30_j_zcVP2CbEJFACMNICS!/dI3/d3/L2dBISEvZ
OFBIS9nQSEh/
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155 Cementos Andino

[
CENMIENTOS
A NDINO
DOMINICANOS
UN ESFUERZO HECHO CALIDAD
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Cementos Andino Dominicano’, S.A.es una empresa dominicana, dedicada a la
fabricacion de Cemento Portland, con procesos que garantizan la més ata calidad de

acuerdo alas normas nacionales e internacional es.

Mision
Transformar recursos naturales aplicando la mejor tecnologia, para proveer soluciones
satisfactorias a los clientes de la construccion y la industria, generando rentabilidad, en

armonia con €l medio ambiente, lacomunidad y un equipo humano comprometido.

Vision
Estaremos posicionados en e mercado naciona e internacional por nuestra calidad,
servicio a cliente, innovacién, productividad y e respeto integral a las personas y

comunidades.

Valores
Honestidad
Responsabilidad
Solidaridad
Equidad

Lealtad.

7 http://andinodominicanos.com/index.php/es/
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1.5.6. Cementos Santo Domingo

CEMENTO
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Historia

Cementos Santo Domingo® es una empresa dedicada a la produccién y comercializacion
del cemento, fundada en & afio 1999 y en e 2004 fusionada con la empresa
espanola Cementos La Uniodn, con e objetivo de ocupar un lugar preferencial entre los
consumidores dominicanos y del exterior, entregando productos de calidad, brindando

apoyo técnico y excelente servicio alos clientes directos y alos consumidores finales.

Sus operaciones se concentran en la produccion y comercializacion del cemento Portland
tipo |, de excelente calidad, y se encuentralocalizada en Hatillo, en el kilébmetro 31 de la
carretera Bani-Azua. Su proceso de produccién conlleva una dindmica ampliay complga
y se realiza con € uso de modernas tecnologias y gran respeto y cuidado por € medio
ambiente. Es iniciado con € mango del clinker a través del Puerto Vigjo de Azua,

transportandose hasta laindustria, en donde también se deposita el yeso y la caliza

Bgjo estrictos controles de calidad se establece la dosificacion adecuada de las materias
primas para la produccion en una molienda constituida por un molino de bolas. La planta
dispone de un amacenamiento para 4 mil toneladas de cemento y dos empacadoras
estaticas con capacidad de llenado de 300 fundas por hora. Para los despachos, tiene dos
balanzas de plataforma para € control del ingreso de los camiones cargados de producto,

permitiendo servir con exactitud alos clientes.

® http://grupoabicor.com/cementos_santo_dgo.html
http://www.adocem.org/index.php
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CAPITULOIII.

ANALISISCOMPARATIVO DE LASDISTRIBUIDORAS
EN LA REPUBLICA DOMINICANA: CASO ERICK
REYNALDO & ASOCIADOSY DENNY POLANCO.



2.1. Filosofia Corporativa

2.1.1. Filosofia Cor porativa Erick Reynaldo & Asociados.

Nuestra Mision:
Suministrar materiales para la construccion, superando las expectativas de nuestros

clientes, en un ambiente laboral que gratifique y permita servir con vocacion.

Nuestra vision:

Ser laempresa comercializadora por excelencia en el mercado de la construccion.

Valores:
Responsabilidad
Honestidad
Excelenciaen e servicio

Innovacion

¢Por qué Responsabilidad? Buscamos desarrollar la confianza de los grupos de interés
(suplidores, clientes, accionistas, empleados, comunidad, gobierno, etc.).

¢Por qué Honestidad? No queremos ser reconocidos o recordarnos por las cosas malas
gue hicimos.

¢Por qué Excelencia en @ Servicio? El sector de la construccion depende mucho de la

planificacion en las entregas y 10s presupuestos.
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¢Por qué innovaciéon? Todas las empresas comercializadoras hacen |o mismo. Debemos

encontrar laforma de hacer |as cosas diferentes que nos permita crecer.

2.1.2. Filosofia Corporativa Denny Polanco.

Mision:

Trabgjamos para ser una empresa innovadora, eficiente, responsable y rentable, que
distribuye y comercializa materiales de construccién para todo tipo de construccién, con
un estandar de calidad garantizada, buscando siempre garantizar a sus accionistas una
rentabilidad creciente y sostenible y a sus empleados |la posibilidad de desarrollar sus

competencias profesionales.

Vision:
Ser reconocidos por nuestros estrictos estandares de calidad y alto nivel de satisfaccion al

cliente, liderando con innovacion en los mercados que operemos.

Valores;

Creemos en la superacion permanente.

Buscamos |a excelencia en todas nuestras acciones.

Creemos en la responsabilidad compartida.

Buscamos persistentemente |a satisfaccion plena de nuestros clientes.
Innovamos para crecer.

Somos honestos con |os deméas y con nosotros mismo.

Somos solidarios con nuestras empresas.

Creemos en nuestra gente y la respetamos.
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2.2. Andlisis FODA

2.2.1. AnalissFODA deErick Reynaldo & Asociados.

Erick Reynaldo & Asociados

Fortalezas
Consta de unafilosofia Corporativa definida.
Estructura de negocio disefiada
Control y seguimiento de proyectos internos
Optimas relaciones con entes comerciales, influyentes en e mercado

construccion.

Oportunidades
Incursionar en nuevos canal es de distribucion.
Incursionar en nuevas tecnol ogias de construccion.
Desarrollo de nuevos productos para €l mercado existente
Incursionar con productos existente en laindustria de la construccion para nuevos

mercados.

Debilidades
Al ser un equipo de trabgo muy joven, en algunos puntos carecen de
organizacion.

Falta de priorizacion en actividades y procesos propios de cada area de trabajo
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dentro de laempresa.

Manejo de los precios asumiendo € margen cero por satisfacer alos clientes.

Amenazas
Mercado altamente competitivo
Entrada de nuevos competidores
Mercado controlado por |os productores/Fabricantes
Nuevas disposiciones ambientales
Cambios legales

Disposiciones impositivas.

2.2.2. Analisis FODA de Denny Polanco.

Denny Polanco
Fortalezas
Contacto directo con sus clientes.

20 anos en e mercado de construccion.

Alto conocimiento del sistema de distribucién de material es de construccion.

Oportunidades
Expansion de las lineas de distribucion con productos existentes.
Aumento del volumen en el segmento del mercado de acero.

Desarrollar productos nuevos en mercados nuevos.
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Debilidades
No tiene filosofia corporativa definida.
Manejo del negocio de manerainformal

Manejo de solo una marca de materiales de construccion.

Amenazas
Entrada al mercado de nuevos competidores
Posicionamiento de otros distribuidores con un sistema de negocio comercial mas
avanzado
Nuevas disposiciones ambientales
Cambios legaes

Disposiciones impositivas.

49



Andlisisdelas 4Ps
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2.3. Anadlissdelas4 Ps: Erick Reynaldo & Asociadosy Denny Polanco
Basado en los productos ofrecidos por Erick Reynaldo &

AsociadosY Denny Polanco.

Producto

Cemento: Se denominacemento a un conglomerante formado a partir de una mezcla
decalizay arcillacalcinadas y posteriormente molidas, que tiene la propiedad de
endurecer a contacto con el agua. Mezclado con agregados pétreos (gravay arena) y
agua, crea una mezcla uniforme, maleable y plastica que fragua y se endurece,
adquiriendo consistencia pétrea, denominada hormigdn o concreto. Su uso esta muy

generalizado en construccion eingenieriacivil.

Se pueden establecer dos tipos bésicos de cementos:
1. De origen arcilloso: obtenidos a partir de arcillay piedracalizaen proporcion 1 a
4 aproximadamente;
2. De origen puzolanico: lapuzolanadel cemento puede ser de origen organico o

vol canico.

Existen diversos tipos de cemento, diferentes por su composicion, por sus propiedades de
resistenciay durabilidad, y por lo tanto por sus destinosy usos.

Desde € punto de vista quimico se trata en general de una mezcla de silicatos y
aluminatos de calcio, obtenidos a través del cocido de calcéareo, arcilla y arena. El
material obtenido, molido muy finamente, una vez que se mezcla con agua se hidrata y
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solidifica progresivamente. Puesto que la composicion quimica de los cementos es

complga, se utilizan terminol ogias especificas para definir las composiciones.

El cemento portland

El poso de cemento més utilizado como aglomerante para la preparacion del hormigén es
el cemento portland, producto que se obtiene por la pulverizacion del clinker portland con
la adicion de una o méas formas de yeso (sulfato de calcio). Se admite la adicion de otros
productos siempre que su inclusion no afecte las propiedades del cemento resultante.
Todos los productos adicionales deben ser pulverizados conjuntamente con €l clinker.
Cuando e cemento portland es mezclado con e agua, se obtiene un producto de
caracteristicas plasticas con propiedades adherentes que solidifica en algunas horas y
endurece progresivamente durante un periodo de varias semanas hasta adquirir su
resistencia caracteristica. El proceso de solidificacion se debe a un proceso quimico
[lamado hidratacion mineral.

Con € agregado de materiales particulares al cemento (calcareo o cal) se obtiene
el cemento pléstico, que fragua més rapidamente y es mas facilmente trabagjable. Este

material es usado en particular para el revestimiento externo de edificios.

Cementos portland especiales
Los cementos portland especiales son los cementos que se obtienen de la misma forma
gue € portland, pero que tienen caracteristicas diferentes a causa de variaciones en €

porcentaje de los componentes que lo forman.
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Cementos blancos

Contrariamente a los cementos férricos, los cementos blancostienen un modulo de
fundentes muy alto, aproximadamente 10. Estos contienen por lo tanto un porcentgje
bajisimo de Fe,Os. El color blanco es debido a la falta del hierro que le da una tonalidad
grisacea a Portland normal y un gris mas oscuro a cemento férrico. La reduccion del
Fe,Oz es compensada con € agregado defluorita(CaF,;) y de criolita(NasAlFsg),
necesarios en la fase de fabricacion en el horno, para bagjar la calidad del tipo de cemento
gue hoy en dia hay 4: que son tipo | 52,5, tipo 11 52,5, tipo Il 42,5y tipo Il 32,5;también
Ilamado pavi) se le suele afiadir una cantidad extra de caliza que se le llama clinkerita
pararebajar € tipo, ya que normamente e clinker molido con yeso seriatipo I.
Cementos de mezclas

Los cementos de mezclas se obtienen agregando al cemento Portland normal otros
componentes como la puzolana.

El agregado de estos componentes le da a estos cementos nuevas caracteristicas que 1o

diferencian ddl Portland normal.

Cemento puzolanico

Se denomina puzolana a una fina ceniza volcanica que se extiende principalmente en la
region del Lazio y la Campania, su nombre deriva de la localidad de Pozzuoli, en las
proximidades de Napoles, en las faldas del Vesubio. Posteriormente se ha generalizado a
las cenizas volcanicas en otros lugares. Ya Vitrubio describia cuatro tipos de puzolana:
negra, blanca, grisy roja.
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Mezclada con cal (en larelacion de 2 a 1) se comporta como € cemento puzolanico, y
permite la preparacion de una buena mezcla en grado de fraguar incluso bajo agua.

Esta propiedad permite el empleo innovador del hormigon, como ya habian entendido los
romanos. El antiguo puerto de Cosa (puerto) fue construido con puzolana mezclada con
cal apenas antes de su uso y colada bgjo agua, probablemente utilizando un tubo, para
depositarla en € fondo sin que se diluya en &l agua de mar. Los tres muelles son visibles

todavia, con la parte sumergida en buenas condiciones después de 2100 afios.

La puzolana es una piedra de naturaleza &cida, muy reactiva, a ser muy porosay puede
obtenerse a bagjo precio. Un cemento puzolanico contiene aproximadamente:

55-70% de clinker Portland

30-45% de puzolana

2-4% de yeso

Puesto que la puzolana se combina con lacal (Ca(OH),), se tendra una menor cantidad de
esta Ultima. Pero justamente porgue la cal es el componente que es atacado por las aguas,
el cemento puzolanico serd més resistente a ataque de éstas. Por otro lado, como €
3Ca0Al,0O3 esta presente solamente en el componente constituido por €l clinker Portland,
la colada de cemento puzolanico desarrollara un menor calor de reaccion durante el

fraguado.
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Este cemento es por |o tanto adecuado para ser usado en climas particularmente cal urosos
0 para coladas de grandes dimensiones.
Se usa principamente en elementos en las que se necesita alta impermeabilidad y

durabilidad.

Cemento siderurgico

La puzolana ha sido sustituida en muchos casos por la ceniza de carbdn proveniente de
las centrales termoel éctricas, escoria de fundiciones o residuos obtenidos calentando el
cuarzo. Estos componentes son introducidos entre el 35 hasta el 80%. El porcentgje de
estos materiadles puede ser particularmente elevado, siendo que se origina a partir de
silicatos, es un material potencialmente hidraulico. Esta debe sin embargo ser activada en
un ambiente acalino, es decir en presencia de iones OH". Es por este motivo que debe
estar presente por lo menos un 20 % de cemento Portland normal. Por los mismos
motivos que € cemento puzolanico, € cemento siderlrgico también tiene buena
resistencia a las aguas agresivas y desarrolla menos calor durante e fraguado. Otra
caracteristica de estos cementos es su elevada alcalinidad natural, que lo rinde
particularmente resistente ala corrosion atmosférica causada por |os sulfatos.

Tiene ataresistenciaquimica, de acidos y sulfatos, y una altatemperatura al fraguar.

Cemento de fraguado rapido

El cemento de fraguado rgpido, también conocido como "cemento romano 6 prompt

natural", se caracteriza por iniciar € fraguado alos pocos minutos de su preparacion con
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agua. Se produce en forma similar a cemento Portland, pero con el horno a una
temperatura menor (1.000 a 1.200 °C).Es apropiado para trabajos menores, de fijaciones
y reparaciones, no es apropiado para grandes obras porque no se dispondria del tiempo
para efectuar una buena colada. Aunque se puede iniciar €l fraguado controlado mediante
retardantes naturales (E-330) como €l acido citrico, pero aun asi s inicia € fraguado

aproximadamente alos 15 minutos (a 20 °C).

La ventgja es que a pasar aproximadamente 180 minutos de iniciado del fraguado, se
consigue una resistencia muy ata a la compresiéon (entre 8 a 10 MPa), por lo que se
obtiene gran prestacion para trabajos de intervencion rapida y definitivos. Hay cementos
rapidos que pasados 10 afios, obtienen una resistencia a la compresion superior a la de

algunos hormigones armados (mayor a 60 MPa).

Cemento aluminoso

El cemento aluminoso se produce principalmente a partir de la bauxitacon impurezas
dedxido de hierro (Fe;0s3), 6xido de titanio (TiO,) yoxido de silicio (SIOy).
Adicionamente se agregadxido de calcioo bien carbonato de calcio. El cemento
aluminoso también recibe e nombre de «cemento fundido», pues la temperatura del
horno acanza hasta los 1.600 °C, con lo que se alcanza la fusiéon de los componentes. El
cemento fundido es colado en moldes para formar lingotes que serdn enfriados vy

finamente molidos para obtener € producto final.

56



M ar cas de cemento distribuidas por Erick Reynaldo & Asociados

Cemento Domicem

Domicem es una empresa del sector cemento, que inicia sus operaciones en octubre 2005.
Las oficinas administrativas se encuentran ubicadas en Santo Domingo, capital de la
Republica Dominicana. Su Planta constituye el mas alto gemplo de modernidad
tecnologica en @ sector de la industria de cemento del Caribe, instalada en Sabana
Grande de Palenque, provincia San Cristébal, en un area de 5 millones de metros
cuadrados, de los cuales 40,000 metros cuadrados corresponden a las estructuras fisicas
y 13,000 metros cuadrados destinados para éreas verdes. Esta extension les permite
disponer de amplios espacios para garantizar un desarrollo racional y armonico con €l
medio ambiente. Su moderna linea tiene una produccion anual de 900,000 tones de
clinker y 1, 100,000 tones de cemento. Cuenta con una terminal en Montego Bay,

Jamaicay un depdsito en Puerto Principe, Haiti.

CPC 27,5R - Cemento Portland

Cemento Portland con Caliza con moderada resistencia a los sulfatos
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Uso:
Morteros
Construcciones en general

Concretos de Calidad

Cemento Titan

CEMEX, es una compafia global de materiales de construccion, en constante
movimiento para ofrecer productos de alta calidad y servicios confiables a nuestros
clientes y comunidades en més de 50 paises del mundo.

También, continuamos nuestra trayectoria de beneficiar a quienes servimos através, de la
constante busqueda de soluciones innovadoras para la industria, mejoras en eficiencia y
promoviendo un futuro sustentable. Por ello, trabajamos sin descanso para generar los
mejores resultados.

Nuestra pasion por € cambio, nuestro compromiso con la colaboracion y e intercambio
de conocimiento; ademas, de nuestra innovacion incesante son principios que Nnos

motivan, cada dia, afortalecer lamarca CEMEX.

Cemento Titan Portland Tipo | Gris

Es un producto disefiado con |as mas altas especificaciones de
calidad a nivel mundial, adecuado paratodo tipo de uso en € sector
de la construccion; ya que, sus caracteristicas fisico-quimicas asi 1o

permiten.
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Este tipo de cemento posee propiedades especificas de fraguado, resistencia a la
compresion y color, las cuales les son conferidas por un proceso regular de fabricacion y
por materias primas, calizas y arcillosas, que aportan los compuestos quimicos
primordiales para el cemento. Laresistencia ala compresion de cemento Titan sobrepasa

lo especificado por las normas ASTM C-150-97 y NORDOM 178.

Sus presentaciones son:
Fundas 42.5 Kg
Fundas 21.25 Kg

Granel

Usosy aplicaciones:
Construcciones generales de concreto: placas, zapatas, muros, pavimentos y
elementos prefabricados.
Elaboracion de bloques.
Mezcla de concreto, pafiete.

Terminaciones.

Beneficios:

Garantiade la calidad CEMEX anivel mundial.

Menor indice de roturaen el caso de los bloques y facilidad de desencofrar los elementos
prefabricados en menor tiempo, 1o que se traduce a un mayor beneficio en precio por

funda.
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Desarrolla las resistencias requeridas tanto a edades tempranas como en edades finales,
permitiendo €l retiro del encofrado y la puesta en servicio.

Tiempo de fraguado éptimo que facilita el manegjo y colocacion de las mezclas.
Proporciona una mezcla mas plastica y manegable, que favorece los procesos

constructivos.
Cemento Blanco Titan Portland Tipo |

= Es un producto disefiado con las més altas especificaciones de
calidad a nivel mundial; anicamente difiere del cemento grisen
el color.

&

o
=
Cements Elanco é Posee propiedades especificas de fraguado, resistencia a la

Titan

ESNSSE 40 — Obra estructural que especifique el uso del cemento Tipo | gris,

compresion y color entre otras, excelente para cualquier tipo de

ya que tienen las mismas resistencias e incluso mayores.

Sus presentaciones son:

Fundas 40 Kg

Usosy aplicaciones:

Es idea para € uso en construcciones arguitectonicas y estructurales, ademés de
construcciones generaes, como: losas, columnas, vigas, muros, pisos, pavimentos, aceras
y en elementos prefabricados. bloques, tgas, ladrillos, adoquines, estatuas, bancas,
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maceteros, fuentes, etc.
* Lechadaparapisosy paredes.
* Pegamento de baldosas, azulgjos y piezas sanitarias.
+ Como base de pintura.
* Materia prima primordial para fabricacion de morteros de diversos tipos: estucos,

monocapas, lechadas y pegamentos.

Beneficios:

Debido a su gran finura y excelente blancura uniforme, proporciona mayor belleza y
versatilidad de usos estructurales, arquitectonicos, albafiileriay acabados decorativos.
Mayor reflectividad, generando un ahorro en requerimiento de luminosidad y creacion de

ambi entes frescos.

Cemento El Yaque

Es un producto que cumple con las especificaciones de las
normas ASTM C - 595, NORDOM 438y es fabricando bajo €l

Sistema de Calidad Certificado por la Norma 1SO 9001,

adecuado para todo tipo de uso en el sector de la construccion.

El cemento Del Yaque desarrolla en gran medida |a resistencia

a la compresion, tiempo de fraguado, plasticidad vy

mal eabilidad.
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Presentacion: Sacos 42.5 Kg

Propiedades: EI Cemento Del Yaque desarrolla en gran medida la resistencia a la

compresion, tiempo de fraguado, plasticidad y trabajabilidad.

Cementos Cibao

Cemento portland gris— Empacado

Usos

Produccion de concretos para
cimentaciones, muros, contenciones, estructuras,

rellenos y todo tipo de obra en general.

Preparacion de morteros para mamposteria,
pega de ceramicos, enchapes, acabados,

recubrimientos y morteros de relleno.

Elaboraciéon de morteros para pisos,
nivelaciones, lechadas y emboquillados.
Produccién de elementos prefabricados de pequefio y mediano formato.
Reparaciones, remodelaciones, pequeiias obras y diversas aplicaciones

domeésticas.
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Cementos Colon

Nace en la década de 1940 bajo el nombre de Fabrica Dominicana de Cementos C. x A.,
creada por €l entonces Presidente de la republica Rafael Leodnidas Trujillo. Luego de 21
anos de produccion y a la caida de régimen de Trujillo, la empresa, pasa a manos de la

Corporacion Dominicana de Empresas Estatales (CORDE).

En 1995 suspende operaciones. Ese mismo afio, mediante licitacion publica, € gobierno
hace € llamado a empresas privadas para desmantelar y trasladar las operaciones,

proceso que finalizo el 15 de diciembre del 1995.

El 02 de febrero del 1996 se firma contrato de cesion de activos y participacion conjunta

entre el gobierno y empresarios cementeros.

En 1998 se inicia la construccion de planta en San Cristébal, se hacen adecuaciones en
los terrenos de Azua para comenzar a moler y ensacar pronto. En el 2009 Argos,
Multinacional Colombiana, con mas de 75 afos de historia, 5to productor en LATAM y
2do en € sureste de USA, con més de U$ 2 billones en ingresos y 11 mil empleados,
adquiere el 80% de las acciones de Cementos Coldn, comenzando asi una nueva historia

cargada de Progreso y Desarrollo para esta empresa.
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Cemento Blanco Colon
Es un tipo de cemento portland de un color gris muy claro empleado tanto en piezas

prefabricadas como en acabados de suelos y albafiileria en general.

Morteros

El mortero es una mezcla de conglomerantes inorganicos, aridos y agua, y posibles
aditivos que sirven para pegar e ementos de construccion tales como ladrillos, piedras,
bloques de hormigdn, etc. Ademas, se usa para rellenar |os espacios que quedan entre los
bloques y para € relleno de paredes. Los més comunes son los de cementoy estan
compuestos por cemento, agregado fino y agua. Generamente, se utilizan para obras

de abariileria, como material de agarre, revestimiento de paredes, etc.
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Clasificacion:

Morteroliso

(Cemento: cal: arend): Es e pafiete de uso mas generalizado; debe aplicarse sobre la
superficie lo mas limpia posible y rustica para que € pafiete agarre, ademas, debe
humedecerse la superficie para que no le reste agua a la mezcla aplicada, su espesor no
debe ser mas de 2 cm. Ni menos de 1 cm. Para evitar desprendimientos, especialmente en

los pariete de techos.

La mezcla Illamada corrientemente mezcla de pafiete se fabrica asi
Primero hacemos unaliga 1:3 (ca: arenafina (arenade rio)) y estaligala mezclamos con

cemento en la proporcion 1:6

Morterorustico

Este pafiete se hace con una mezcla de (cemento: arena gruesa) en proporciones de
acuerdo al grado de finura exigido y ala superficie donde sera aplicado. Generalmente se
repella la superficie a plomo antes de aplicar €l pafiete, para evitar irregularidades. El
color puede ser incluido o0 no seglin se mezcle este con la liga antes de aplicarlo se pinte

después: se aplica con méquinas a presion de aire (compresores).

Mortero pulido

Se usa generdmente con la finalidad de impermeabilizar las paredes donde se aplica;
primero debe de prepararse la pared humedeciéndola y dandole cierta rusticidad y luego
se procede aplicar e mortero 1:3 (cemento: arena) |lamado mezcla gruesa con un espesor
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de no més de 2 cm. La terminaciéon final, todavia con la mezcla fresca se hace

espolvoreando cemento, humedeciendo y puliendo la superficie con una llana metélica.

Mortero cal-arena

Este pariete se emplea mas bien en viviendas rurales 0 muy econdmicas adicionandole
otros materiales para darles mas consistencia; en algunos casos se le adiciona algo de

cemento para usarlo de mortero de juntas.

Mortero imper meable
Se consiguen afiadiendo a los morteros de los aglomerantes hidraulicos sustancias que
rechazan el agua, como breas, alquitranes y otras que cerrando los poros no permiten que

€l agua penetre en su interior.

Dosificacion de morter os

Existen la dosificacion por volumen y la dosificacién por peso. La dosificacion por
volumen se puede obtener por medio de las siguientes formulas:
AGLOMERANTE=1/R (1+a+w)

ARENA =a/(L+a+w)R

AGUA=w/(1+a+w)R

R = rendimiento

A =dosisde arena
w = dosis de agua
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Estas formulas parten, conociendo ladosis a utilizar y € rendimiento.

Nuestra Empresa

Productos de Cemento PROCEM, S.A. es una empresa dedicada a la fabricacion de
mortero seco premezclado paratodo uso en la construccion.

Fue fundada por accionistas nacionales en e 1997, con € objetivo de satisfacer un nicho

de mercado innovador con exigencias actualizadas a | os tiempos.

Inicia formalmente sus operaciones en 1999, convirtiéndose hoy en la planta productora
de mayor capacidad de produccion a nivel nacional, lider del mercado de los morteros

industriales, con su marcaMEZCLA ANTILLANA.
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Erick Reynaldo & Asociados
Empresa posicionada en € mercado dominicano de distribuidores de materiadles de
construccion, lanza al mercado en e 2012 la marca Mixer de la mano de una planta
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M ezcla Pafiete Nor mal

Caracteristicas
Es un mortero compuesto a base de cemento gris, aridos de granulometria controlada y

aditivos que mejoran latrabgjabilidad y la adherencia del producto.

Campos De Aplicacion
Indicado para el empafietado de paredes tanto en exteriores como interiores. Una vez

aplicado proporciona un revestimiento para fachadas econdémico, limpio y duradero.

Soporte
El soporte debe ser estable y estar limpio de restos de otros materiales, grasas, pinturas,
yesos, etc. habiéndose eliminado €l posible polvo superficial, segin sea para aplicar en
obra nueva o en obra de rehabilitacion. Los soportes que pueden ser empafietados son:
Ladrillos ceramicos
Bloques de hormigdn no hidréfugo

Hormigdn prefabricado o realizado “in situ”

Propiedades
Homogeneidad en la mezcla.
Excelente trabajabilidad.
Buena resistencia mecanica.
Gran adherencia.

Ahorro de costos de persona y manipulacion.
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Orden, seguridad y limpieza en obras.

I nstrucciones De Uso

Mezclar aproximadamente con 2.30 galones de agua limpia (aproximadamente 8.60
Litros de agua por funda de 42.5 Kilogramos), manual 0 mecanicamente hasta conseguir
una mezcla homogeénea y exenta de grumos. Si se hace mecanicamente la velocidad de
amasado debe ser lenta, menor de 400 rpm. Dejar reposar durante 5 minutos y mezclar de
nuevo para homogenizar € producto. En algunos casos es necesario tratar los puntos
singulares (encuentros con vigas o columnas), para evitar fisuraciones. Se extendera €
producto sobre e soporte con paleta y llana, aplicando una primera capa de pequefio
espesor (espesor minimo de 5 mm), bien compactada y seguidamente €l resto del material
hasta obtener el espesor deseado. Reglear o rastrear, con € fin de obtener una superficie

lisa, cuidando laplaneidad y € aristado o los bordes.

Advertencias
No aplicar sobre soportes saturados.
No aplicar sobre soporte de yeso.
Con temperaturas muy elevadas y con fuerte viento, debe humedecerse
previamente y dejar que absorba la humedad.
Cuando se deba aplicar espesores superiores a 20 mm se realizara en varias capas
paraevitar € riesgo de fisuras.
No aplicar €l revestimiento con lluvia.

Consumir preferiblemente antes de 6 mese desde su fabricacion.
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I nformacion atil
Rendimiento para un espesor de 1 cm.: 1.90 a 2.0 m? por funda.
Tamafio maximo de particulas: 0.50 mm
Densidad aparente del producto endurecido de 1600 a 1,830 + 50 kg/ m®
Aguade amasado: 2.30 gal/funda (8.6 litros /funda)
Resistencia mecénica a 28 dias: 70 kg/cm?
Color: Gris
Peligro de toxicidad: No
Inflamabilidad: No
Presentacidn comercia: Se presenta en fundas de papel bicapa de 42.5 Kg.

Densidad suelta: 1450 kg/m®

M ezcla de Parete Rustico

Descripcion del producto

Es una variedad de mortero premezclado, que por su perfecta gradacién en su
granulometria (agregados que alcanzan hasta 2.36mm.) es recomendado como mortero
estructural o de altaresistencia

Aungue comunmente es utilizado para ser aplicado en paredes de exterior, no existe
restriccion para que pueda aplicarse directamente en paredes de mamposteria

También disponible con propiedades hidr6fugas

Usoy Aplicacion
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El tamafio de sus agregados solo permite un acabado rugoso, ya que en e proceso de
terminacion, mas especificamente “flotado”, se realza una superficie granulada, logrando

un efecto rustico en la superficie.

Ventas de uso del producto
Su textura rustica o granulada solo se logra con € uso de este producto, es
imposible de lograr la uniformidad con morteros preparados.
Permite ser utilizado en espesores de pafietes que excedan |os estandares normales
de un proceso de construccion,
Por la precision y control en la gradacion, puede garantizar la uniformidad en la
apariencia de los acabados.
Se puede utilizar como mortero estructural en las instalaciones de panderetas de
interior.
Disminuye los tiempos muertos de premezclado durante la preparacion de la
mezcla, o que contribuye a aumentar €l rendimiento de la mano de obra en la
aplicacion.
Posee excelentes condiciones de adherencia y cohesion, o que permite disminuir
considerablemente el desperdicio del material.
Mejores controles de consumos e inventarios, ahorro de espacio y de limpieza en
las zonas de trabgjo, y un mejor ahorro en los costos de desperdicio por concepto
de subida de materiales.

Facilidad en la determinacién de |os costos unitarios real es de terminacion.
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M ezcla de Pariete Fino

Descripcion del producto

Es una variedad o tipo de mortero premezclado, recomendado para ser aplicado en
paredes de interior.

Su finura en la textura (granulometria inferior a 0.60mm.) es €l atractivo fundamental de
los arquitectos y disefiadores. Puede aplicarse directamente en paredes de mamposteria.

También disponible con propiedad hidréfugas.

Usoy Aplicacion

+ Paraser aplicado en paredes de interior.

+ Para obtener la trabajabilidad deseada, es necesario amasar en una mezcladora de
mortero. Para cantidades o ligas pequefias pueden ser mezcladas a mano, tal como
se realiza tradicional mente.

+ Antes de aplicarse debe asegurarse que la superficie esté libre de polvo, grasa o
pintura, ya que esto puede limitar su adherencia

+ Cuando desee aplicarlo sobre superficies de concreto liso, ladrillos o encaches, se
recomienda utilizar pega cerdmica (Adhesivo de imprimacién) u otra técnica que

mejore la adherencia.
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Morter o Pega ceramica

Pegamixx<3r

B "'t

MEECLA

CERAMICA

Descripcion

Pegamento para pega de porcelanato, ceramicas vitrificadas, enchapes naturales,
utilizando & método de pega de capa delgada, conforme alanorma ANSI A-108.5.
Producto disefiado para superar 1os requerimientos de adherencia de la norma ANSI A-

118.4.

Ventajas
+ Listo parausarse, solo agregue agua.
+ Parauso en pisosy paredes.
+ Parauso interior y exterior.
* Excelente adherencia

+ Sesupleen color blanco.
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Usos

Para pega de gres, porcelanato, cerdmicas vitrificadas, marmol, enchapes naturales y
otros tipos de recubrimiento de muy baja absorcion sobre superficies nuevas en interiores
y exteriores (fachadas, pisos, etc.), inclusive en inmersién, tales como piscinas, tanques y

otros.

Preparacion dela superficie

La superficie sobre la que se aplicard €l Pega Ceramica Premium, debe ser sdlida, libre de
fisuras y contaminantes tales como: mortero suelto, polvo, grasa, aceite, pintura, agentes
curadores, etc. La superficie debe ser apta para soportar € peso del enchape a colocar.
Antes de la aplicacion la superficie debe estar limpia y libre de cualquier contaminante
como polvo, grasas, jabones y pintura suelta, y en genera cualquier agente que se
interponga entre labase y & producto. En zonas muy calientes, con temperatura ambiente
superior a 30°C, se recomienda humedecer ligeramente (no empozar € agua), la

superficie, parabgar latemperatura de lamisma.

Preparacion dela mezcla

Mezcle el mortero Pega Cerdmica Premium con agua limpia en proporcion de 4 a5 litros
por cada 20 kilos de polvo, (varia de acuerdo a la temperatura y humedad ambiente del
lugar donde se aplique). Mezcle hasta obtener un mortero de consistencia pastosa sin
grumos ni partes secas. Deje reposar un minimo de 5 minutos. Vuélvalo a batir y aplique

sobre la superficie.
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Aplicacion
Aplique el mortero sobre la superficie con la parte plana de la llaneta, presionando sobre
la superficie. Posteriormente péinelo con la parte dentada de la misma en una sola
direccién, procurando que todas las estrias queden del mismo tamario.
Cologue la pieza de |a ceramica moviéndola ligeramente en direccion perpendicular alas
estrias y asiéntela con un mazo de hule. No cologue més mortero del que pueda recubrir
con cerdmica en un lapso de 10 minutos.
El proceso de secado del Pega Ceramica Premium puede extenderse debido a las
condiciones climéticas a momento de laaplicacion y € tipo de cerdmica utilizado.
Presentacion

+ Sacosde 20 kilos, en color Blanco.

+ Sacosde 20 kilos, en color Gris.

Rendimiento
Depende del tipo de llaneta utilizado, el tamafio de la cerdmica a colocar y € nivel de la

superficie base.

Almacenamiento
Mantenga en un lugar seco y ventilado, preferiblemente apilado sobre paletas de madera,

paraevitar el endurecimiento del producto.

Blocks (bloques) de Concreto
Los Bloques de concreto son elementos modulares pre moldeados disefiados para la

albafileria confinaday armada. Materiaes para su fabricacion
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Se requiere para su fabricacion material es basi cos usual es como:
Piedra partida (la cua se pulveriza para el proceso de fabricacion de bloques)
Arena (lamisma utilizada para construir)
Cemento (Portland clase )
Y e agua (esta debera de carecer de materia organica o quimica). Incluye este
ultimo & cloro. Necesario para potabilizar €l agua, tampoco es aconsgable la
utilizacion de agua de pozo, ya que esta contiene minerales muy pesados, que de
igual forma afectarian laresistenciadel blogue).
En la actualidad se recurre a grandes maquinas vibradoras, que acomodara las particulas
de los agregados en los moldes de manera uniforme, dandole la resistencia necesaria a
cada bloque para ser utilizado en obra.

En nuestro pais se fabrican bloques de:

Cadlibre Medidas en centimetros
4” 10cm x 20 cm x 40 cm
6” 15cm x 20 cm x 40 cm
8” 20cm x 20 cm x 40 cm

Lo Unico que varia es en lo ancho, la altura 'y lo largo son siempre iguales en todos los

bloques. Lo Unico que variaes o ancho.

Almacenamiento
El lugar para recepcion y amacenamiento en obra de los blogques de concreto debe ser
amplio, tener facil acceso tanto del exterior como desde las edificaciones y tener un piso
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limpio, firmey nivelado. Cuando se mangjan bloques individua mente se recomienda que
la estiba no sea mayor a 1.6 metros o sea unos 160 centimetros. Y se hagan trabados en

los dos sentidos horizontales para evitar su caida.

+ 10 cm de ancho por 20 cm de atura por 40 cm de largo
+ cm de ancho por 20 cm de atura por 40 cm de largo

+ 15 cm de ancho por 20 cm de altura por 40 cm de largo
+ 20 cm de ancho por 20 cm de altura por 40 cm de largo
+ Lo Unico que cambiaes el ancho.

Usosy aplicaciones

El bloque de concreto es utilizado ampliamente en la construccion, desde viviendas de

interés social a edificaciones comerciales e industrial es.

Sus principales aplicaciones son:
* Muros simples o divisorios (paredes no soportaran ninguna carga.
* Muros estructurales
+ Bandas perimetrales
* Muros de retencion o de contencion.

* Construccion de Lozas.

Es importante mencionar que lamala calidad del producto se debe entre otros aspectos a:
Falta de atencion ala materia prima utilizada.

Maladosificacion del cemento
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Y el curado de los blogues.

Falta de atencion ala materia prima

En el caso de la arena esta muchas veces contiene materia organica, sedimentos, desechos

guimicos, lo que la hace no apta parala elaboracion o fabricacion de los bloques.

Mala dosificacion del cemento.
Algunas fébricas de bloques producen de 28 a 32 blogues por bolsa de cemento, cuando

lareglaes producir 27 bloques por bolsa de cemento.

Dosis adecuada= 94.5 Kg. / 27 unidades = 3.5 kg./unidad entonces sabemos que cada
bloque de concreto tendrda como dosis 3.5 Kg por unidad producida en proporcién
explicada de 1:5:2 cemento: Arena: piedra partida o Chancado. (S6lo se deben producir

27 bloques por bolsa de cemento)

Curado delosbloques
Muchas fabricas estén faltando a esta norma de calidad, ya que €l curado optimo de los

bloques es de 28 dias, y estas o comercializan alos 8 dias.

Block Aguayo

INDUSTRIAS AGUAYO
DE CONSTRUCCION, Cx A
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Industrias Aguayo de Construccién fue fundada en el afio 1948 por €l Ingeniero Rafael
Aguayo Ceara, en Santiago de los Caballeros, Republica Dominicana. Originalmente la
empresa se llamaba fébrica de mosaicos aguayo, pues se dedicaba exclusivamente a la
fabricacion y ventas de mosaicos de cemento. Dos afios mas tarde incorpora a la misma
una pequefia maquina de fabricacién de blocks de hormigbn marca Stern, con una
capacidad de produccion de 5000 unidades a dia. Desde esa época la empresa adquiere

prestigio por la ata calidad de productos que fabrica, especialmente |os blogues.

En 1995 establece la division de Santo Domingo con la instalacion de una planta de
produccion de mosaicos y blocks de hormigon similar a la ya existente en la ciudad de

Santiago.

En & 2000 es inaugurada la nueva planta ubicada en la Zona de Madre Viga, San
Cristéba. En € 2004 Industrias Aguayo firma un contrato con la empresa francesa
GIRPAV, bgo € cua la empresa adquiere en exclusividad €l derecho de fabricacion y

venta de lalinea de adoquines de piedra.

Actuamente Industrias Aguayo es e mas grande fabricante de mosaicos hechos a mano

en Republica Dominicanay de toda el areadel Caribe.
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Industrias Aguayo

Blocks Convencionales / 4

Block de hormigon en formatos de 47, 67, 8”y 12” de ancho y dos o tres cavidades en su

interior segun el tipo de block.

Estos pueden ser fabricados en diferentes colores segun los requerimientos del cliente:
Rojo
Negro
Gris

Otros.

Blocks Convencionales / 5”

Blocks Convencionales / 6”

Blocks Convencionales / 8”
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Blocks Convencionales / 12”

Blocks Especializados/ Viga Block

Block de hormigon con forma de "U" dividido en su interior por 3 tabiques (knock-out)

desmontables para degjar pasar € canasto de varillasy formar vigas de amarre.

Blocks Especializados/ M edio Block

Block de hormigon con forma de “U” dividido en su interior por 3 tabiques (knock-out)

desmontables para dejar pasar el canasto de varillasy formar vigas de amarre.

Productos Soluciones

Blocks Especializados/ Block Calado
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Bock de hormigon también conocido como block de ventana.

Blocks Decor ativos

Blocks Decor ativos/ Block Decor ativo

Block de hormigdn que se presenta en formatos de 6° y 8, € cua posee una o tres

ranuras verticales en una de las dos caras del block.

Blocks Decor ativos/ Block Texturizado

Block de hormigdn que se presenta en formatos de 6° y 8, posee una textura en ambas

caras que imitan estrias verticales equidistantes, que cubren las caras del block.

Block especializados

Blocks Especializados/ VariBlock
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Block de hormigén que se presenta en formatos de 6" y 8", e cual posee una ranura

vertical en la caraque es plana de los dos extremos del block.

Acero

Aceroes la denominacion que comunmente se le da eningenieria metallrgicaa
unaaeacion de hierro con una cantidad de carbono variable entre el 0,01% y € 2,1% en
peso de su composicion, dependiendo del grado; aunque normamente estos valores se
encuentran entre el 0,03% vy €l 1,7%. Si la aleacion posee una concentracion de carbono
mayor al 2,0% se producen fundiciones que, en oposicion a acero, son quebradizas y no

es posible forjarlas sino que deben ser moldeadas.

El acero conserva las caracteristicas metdlicas del hierro en estado puro, pero la adicion
de carbono y de otros elementos tanto metdlicos como no metdlicos mejora

sus propiedades fisico-quimicas.

Existen muchos tipos de acero en funcion del o los elementos aeantes que estén
presentes. La definicidn en porcentaje de carbono corresponde a los aceros a carbono, en
los cuaes este no meta es e UOnico adeantes, o hay otros pero en
menores concentraciones. Otras composiciones especificas reciben denominaciones
particulares en funcién de mudltiples variables como por gemplo los e ementos que
predominan en su composiciéon (aceros a silicio), de su susceptibilidad a ciertos
tratamientos (aceros de cementacién), de alguna caracteristica potenciada (aceros

inoxidables) e incluso en funcién de su uso (aceros estructurales). Usualmente estas
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aleaciones de hierro se engloban bajo la denominacion genérica de aceros especiales,
razon por la que agui se ha adoptado la definicion de los comunes o "a carbono" que
ademés de ser los primeros fabricados y los més empleados, sirvieron de base para los
demés. Esta gran variedad de aceros llevd aSiemensa definir € acero como «un

compuesto de hierro y otra sustancia que incrementa su resi stencia».

Caracteristicas mecanicasy tecnolégicas del acero

Aungue es dificil establecer las propiedades fisicas y mecanicas del acero debido a que
estas varian con los gjustes en su composicion y los diversos tratamientos térmicos,
guimicos 0 mecanicos, con los que pueden conseguirse aceros con combinaciones de
caracteristicas adecuadas para infinidad de aplicaciones, se pueden citar agunas

propiedades genéricas:

+ Sudensidad media es de 7850 kg/ms.

+ Enfuncion de latemperatura el acero se puede contraer, dilatar o fundir.

+ El punto de fusion del acero depende del tipo de aleacion y los porcentges de
elementos aleantes. El de su componente principal, e hierro es de arededor de
1.510 °C en estado puro (sin alear), sin embargo el acero presenta frecuentemente
temperaturas de fusion de arededor de 1.375 °C, y en genera la temperatura
necesaria para la fusion aumenta a medida que se aumenta €l porcentaje de
carbono y de otros aleantes. (Excepto las aleaciones eutécticas que funden de
golpe). Por otra parte & acero rgpido funde a 1.650 °C.

+ Su punto de ebullicion es de arededor de 3.000 °C.
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Es un material muy tenaz, especiamente en alguna de las aleaciones usadas para
fabricar herramientas.

Relativamente ductil. Con é se obtienen hilos delgados llamados alambres.

Es maleable. Se pueden obtener ldminas delgadas |lamadas hojalata. La hojaata
es una lamina de acero, de entre 0,5 y 0,12 mm de espesor, recubierta,
generamente de forma el ectrolitica, por estafio.

Permite una buena mecanizacion en maguinas herramientas antes de recibir un
tratamiento térmico.

Algunas composiciones y formas del acero mantienen mayor memoria, y se
deforman al sobrepasar su limite e astico.

Ladureza de los aceros varia entre ladel hierro y la que se puede lograr mediante
su aleacién u otros procedimientos térmicos o quimicos entre los cuales quiza €
mas conocido sea € templado del acero, aplicable a aceros con ato contenido en
carbono, que permite, cuando es superficial, conservar un nucleo tenaz en la pieza
gue evite fracturas fréagiles. Aceros tipicos con un ato grado de dureza superficial
son los que se emplean en las herramientas de mecanizado, denominados aceros
rapidos que contienen cantidades significativas

de cromo, wolframio, molibdeno y vanadio. Los ensayos tecnol 6gicos para medir
ladureza son Brinell, Vickers y Rockwell, entre otros.

Se puede soldar con facilidad.

Lacorrosion es la mayor desventgja de los aceros ya que € hierro se oxidacon

suma facilidad incrementando su volumen y provocando grietas superficiales que
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posibilitan € progreso de la oxidacién hasta que se consume la pieza por
completo. Tradiciondmente los aceros se han venido protegiendo
mediante diversos. Si bien existen aleaciones con resistencia a la corrosiéon
mejorada como los aceros de construccion «corten» aptos para intemperie (en
ciertos ambientes) o los aceros inoxidables.

Posee una ata conductividad eléctrica. Aunque depende de su composicién es
aproximadamente de3 - 10° S/m. En laslineas aéreas de alta tension se utilizan
con frecuencia conductores de aluminio con ama de acero proporcionando éste
ultimo la resistencia mecani ca necesaria para incrementar 10s vanos entre la torres
y optimizar € coste de lainstalacion.

Se utiliza para |la fabricacion de imanes permanentes artificiales, ya que una pieza
de acero imantada no pierde su imantacion s no se la caienta hasta cierta
temperatura. La magnetizacion artificial se hace por contacto, induccion o
mediante procedimientos eléctricos. En lo que respecta al acero inoxidable,
al acero inoxidable ferriticosi se le pega € iman, pero a acero inoxidable
austenitico no se le pega e iméan ya que lafase del hierro conocida como austenita
no es atraida por los imanes. Los aceros inoxidables contienen
principamente niquel y cromo en porcentgjes del orden del 10% ademas de
algunos al eantes en menor proporcion.

Un aumento de latemperatura en un e emento de acero provoca un aumento en la
longitud del mismo. Este aumento en lalongitud puede valorarse por la expresion:

0L = a & t° L, siendo a el coeficiente de dilatacion, que para € acero vae
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aproximadamente 1,2 -10° (es decir a = 0,000012). Si existe libertad de
dilatacion no se plantean grandes problemas subsidiarios, pero si esta dilatacion
esta impedida en mayor o menor grado por € resto de los componentes de la
estructura, aparecen esfuerzos complementarios que hay que tener en cuenta. El
acero se dilata y se contrae segun un coeficiente de dilatacién similar a
coeficiente de dilatacion del hormigon, por 1o que resulta muy Util su uso
simultaneo en la construccién, formando un material compuesto que se
denomina hormigén armado. El acero da una falsa sensacién de seguridad al ser
incombustible, pero sus propiedades mecanicas fundamentales se ven gravemente
afectadas por las dtas temperaturas que pueden alcanzar los perfiles en €

transcurso de un incendio.

M ecanizado del acero

Acero laminado

El acero que se utiliza para la construccién de estructuras metélicas y obras publicas, se
obtiene através de lalaminacion de acero en una serie de perfiles normalizados.

El proceso de laminado consiste en calentar previamente los lingotes de acero fundido a
una temperatura que permita la deformacion del lingote por un proceso de estiramiento y
desbaste que se produce en una cadena de cilindros a presién llamado tren de laminacion.
Estos cilindros van formando € perfil deseado hasta conseguir las medidas que se
requieran. Las dimensiones de | as secciones conseguidas de estaforma no se gjustan alas
tolerancias requeridas y por eso muchas veces los productos laminados hay que

someterlos a fases de mecanizado para gjustar sus dimensiones a la tolerancia requerida.
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Aceroforjado

Laforjaes e proceso que modifica la forma de los metales por
deformacién pléstica cuando se somete a acero a una presion 0 a una
serie continuada de impactos. La forja generalmente se redliza a dtas
temperaturas porque asi se mejora la calidad metalrgica y las

propiedades mecanicas del acero.

- ' El sentido de la forja de piezas de acero es reducir a méximo posible
la cantidad de material que debe eliminarse de las piezas en sus procesos demecanizado.
En la forja por estampacion la fluencia del material queda limitada a la cavidad de la
estampa, compuesta por dos matrices que tienen grabada la forma de la pieza que se

desea conseguir.

Acero corrugado
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El acero corrugado es una clase de acero laminado usado especiamente en construccion,
para emplearlo en hormigdn armado. Se trata de barras de acero que presentan resaltos
ocorrugasque mejoran la adherencia con € hormigbn. Estd dotado de una
gran ductilidad, la cual permite que a la hora de cortar y doblar no sufra dafios, y tiene
una gran soldabilidad, todo ello para que estas operaciones resulten méas seguras 'y con un

menor gasto energético.

Las barras de acero corrugado, estan normalizadas. Por jemplo en Espafia las regulan las

normas (UNE 36068:1994- UNE 36065:2000 ~-UNE36811:1998).

Las barras de acero corrugados se producen en una gama de diametros que van de 6 a 40
mm, en la que se citala seccion en cm? que cada barra tiene asi como su peso en kg. Las
barras inferiores o iguales a 16 mm de diametro se pueden suministrar en barras o rollos,
para diametros superiores a 16 siempre se suministran en forma de barras. Las barras de
producto corrugado tienen unas caracteristicas técnicas que deben cumplir, para asegurar
el cdculo correspondiente de las estructuras de hormigdbn armado. Entre las
caracteristicas técnicas destacan las siguientes, todas €llas se determinan mediante €
ensayo:

Limite elastico Re (Mpa)

Carga unitaria de rotura o resistenciaalatraccion Rm (MPa)
Alargamiento de rotura A5 (%)

Alargamiento bajo carga maxima Agt (%)

Relacion entre cargas Rm/Re

Modulo de Young E
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Estampado del acero

La estampacién del acero consiste en un proceso de mecanizado sin arranque de viruta
donde a la plancha de acero se la somete por medio de prensas adecuadas a procesos de
embuticién y estampacion para la consecucion de determinadas piezas metalicas. Para

ello en las prensas se col ocan |os moldes adecuados.

Troquelacion del acero
La troquelacién del acero consiste en un proceso de mecanizado sin arranque de viruta
donde se perforan todo tipo de agujeros en la plancha de acero por medio de prensas de

impactos donde tienen colocados sus respectivos troquel es y matrices.
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M ecanizado blando

Las piezas de acero permiten mecanizarse en procesos de arranque de virutas en
maguinas-herramientas (taladro, torno, fresadora, centros de mecanizado CNC, etc.)
luego endurecerlas por tratamiento térmico y terminar los mecanizados por

procedimientos abrasivos en |os diferentes tipos de rectificadoras que existen.

Rectificado

El proceso de rectificado permite obtener muy buenas calidades de acabado superficial y
medidas con tolerancias muy estrechas, que son muy beneficiosas para la construccion de
maguinaria y equipos de calidad. Pero e tamafio de la pieza y la capacidad de

desplazamiento de la rectificadora pueden presentar un obstaculo.

M ecanizado duro

En ocasiones especiales, € tratamiento térmico del acero puede llevarse a cabo antes del
mecanizado en procesos de arrangue de virutas, dependiendo del tipo de acero y los
requerimientos que deben ser observados para determinada pieza. Con esto, se debe
tomar en cuenta que las herramientas necesarias para dichos trabajos deben ser muy
fuertes por llegar a sufrir desgaste apresurado en su vida Util. Estas ocasiones peculiares,
se pueden presentar cuando lastolerancias de fabricacion son tan estrechas que no se
permitalainduccién de calor en tratamiento por llegar a alterar |la geometriadel trabajo, o
también por causa de la misma composicion del |ote del material (por gjemplo, las piezas

se estan encogiendo mucho por ser tratadas). En ocasiones es preferible el mecanizado
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después del tratamiento térmico, ya que la estabilidad Optima del materia ha sido
alcanzada y, dependiendo de la composicién y e tratamiento, e mismo proceso de

mecanizado no es mucho méas dificil.

M ecanizado por descarga eléctrica
En agunos procesos de fabricacion que se basan en la descarga eléctrica con € uso de

electrodos, la dureza del acero no hace una diferencia notable.

Taladrado profundo

En muchas situaciones, la dureza del acero es determinante para un resultado exitoso,
como por gemplo en el taladrado profundo a procurar que un agujero mantenga su
posicion referente a gje de rotacién de la broca de carburo. O por gemplo, si € acero ha
sido endurecido por ser tratado térmicamente y por otro siguiente tratamiento térmico se
ha suavizado, la consistencia puede ser demasiado suave para beneficiar e proceso,

puesto que latrayectoria de la broca tendera a desviarse.
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Doblado

El doblado del acero que ha sido tratado térmicamente no es muy recomendable pues €
proceso de doblado en frio del material endurecido es mas dificil y e material muy
probablemente se haya tornado demasiado quebradizo para ser doblado; €l proceso de
doblado empleando antorchas u otros métodos para aplicar calor tampoco es
recomendable puesto que a volver a aplicar calor a metal duro, la integridad de este

cambiay puede ser comprometida

Perfilesdeacero

Para su uso en construccion, el acero se distribuye en perfiles metalicos, siendo éstos de
diferentes caracteristicas segin su forma y dimensiones y debiéndose usar

especificamente para una funcion concreta, ya sean vigas o pilares.
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Industrias Nacionales (INCA)

LINLP,
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Historia

Tuvo su origen en el afo 1947, cuando los Sres. José (PEPE) Garciay Salustino Martino
Cobian fundan la "FABRICA DE CLAVOS", ubicada en sus inicios en la calle San
Martin, en la cual solo se fabricaban clavos. Con motivo de la competencia de parte del
gobierno del Genera Trujillo, Don Luis Garcia, presidente de la compafiia introduce

nuevos productos, como: mallaciclénicay rejas de hierro para casas.

En 1974 con lallegada del Ing. Francisco Garcia se dainicio a un proceso de innovacion,
ampliacion e integracion vertical. Se produce la mudanza hacia las nuevas instalaciones
delaZona Industrial La Isabelay se introduce el proceso de reduccion de alambrén para

lafabricacién de alambre (TREFILADO), € galvanizado, y los alambres lisos y de puas.

Para € afio de 1978 se amplia la gama de productos pertenecientes a la familia de

INDUSTRIAS NACIONALES, las soldaduras de arco el éctrico y tuberias de PVC.

Para el afio 1982-1983 se inicia la produccién de Perfiles de Acero en toda su variedad:
redondos, rectangulares y cuadrados, asi como la extension de mangueras de jardin
(1985). Hacia 1988 empieza la produccion de las planchas Galvanizadas o de Zinc y las

laminas de acero (tolas).

En 1993 pasamos a la inyeccién de piezas plésticas, la produccion de mallas

electrosoldadas y alafabricacion, enderezados y corte de varillas.

En 1994 se incrementa e didametro de las tuberias producidas hasta 12 pulgadas. En 1999

seincrementa el diametro de las tuberias de PV C a 24 pulgadas.
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En mayo del 2001 se inician las primeras pruebas en caiente de nuestra planta de

laminacién de varillas ubicadas en € Km. 22 de la Autopista Duarte.

Afos de crecimiento, cambios y continuo mejoramiento de nuestra gente y nuestros
procesos hacen 1o que somos hoy en dia; una industria solida, brindando a mercado

nacional y extranjero productos de alta calidad y competitividad.

VarilladeAcero

Las varillas se utilizan como refuerzo de concreto;
son barras de acero generalmente de seccion circular
con didmetro superior alos 5 milimetros, aunque por
lo comun sus diametros se especifican en fracciones

de pulgada.

La superficie de estos cilindros esta provista de rebordes (corrugaciones) que mejoran la
adherencia a los materiales aglomerantes e inhiben e movimiento relativo longitudinal
entre la varillay € concreto que la rodea, y de hecho el papel de las varillas no es sblo
reforzar la estructura del concreto armado, sino absorber los esfuerzos de traccion y

torsion.

Se fabrican varillas de seccion redonda, que pueden ser lisas 0 estradas, y también de

seccion cuadrada, méas empleadas en herreria.
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Productosen rollo

Alambroén

El alambrén es un producto de seccion transversal circular y superficie lisa, obtenido por
laminacion en caliente de palanquillas de acero.
El alambron se fabrica en rollos con cuatro amarres radiales equidistantes y una etiqueta

de identificacion con los datos del producto.

Aplicacionesy Usos
El aambron es utilizado como materia prima en la transformacion por trefilacion o

reduccion en frid parala fabricacion de una gran cantidad de productos.

Usos:
* Clavos
+ Electrodos de soldadura
* Mallaelectrosoldada
* Alambre
* Galvanizado
+ Alambre acerado
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+ Alambrerecocido
+ Tornillosy Tuercas

+ Parilla
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BarrasLisas

Las barras son fabricadas a través de la laminacion en caliente de lingotes de acero en
secciones cuadradas y circulares, de acabado liso y uniforme, por |0 que no requiere

mecani zado para mejorar su apariencia.

Usos:
Son ampliamente utilizadas en la carpinteria metélica 'y en la industria metalmecanica, en
los cierres para seguridad, tales como rejas para puertas y ventanas, portones en vigas de

celosiay vigas de ama abierta.

Redondas

Especificaociones Técnicas:

Dimensiones Nominales i
Designacién No. Diametro (d) Area Seccian Peso Mominal
No.= d (pulg)/0.125 Fraoccian Pulg. Decimal Pulg. Pulgada ~2 Libra / Pie
3 38 Q.375 ol 0.37a
4 Ira 0.500 020 0.658
b= 5/8 Q625 31 1.043
& 3/4 0.750 044 1.502
7 Fre Q875 CLe0 204
B I 1 Q00 o7 2.670
Cuadradas
Especificaciones Técnicas:
Area Seccion Peso Nominal Desv. Peso
Fraccign Pulg. Decimal Pulg. Pulgada ~2 Libra / Pie % (+=)
Fre 0438 Q.12 0651 -3%
3/8 0.375 014 0479 —45
1z Q.500 0.25 ouas| -39
5/8 0.625 D39 1329 295
34 Q. 750 0.56 1214 -2%6
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M

METALDOM

Simbolo de Calidad



Origen

Fundada en 1967 como respuesta a las necesidades de expansion urbana y e auge de la
industria de la construccion, e Complejo Metaltrgico Dominicano C x A, METALDOM,
comenzO sus operaciones un ano después con una planta de fabricacion de acero y
productos laminados, fundamentalmente varilla, y una capacidad inicia de 10 mil

toneladas métricas anual es.

Los primeros resultados alcanzados con nuestros productos presentes en las mas
importantes obras y € uso de aceros que cumplian de modo satisfactorio con los
exigentes estandares internacionales, junto a la expansion de la industria de la
construccion experimentada en los inicios de la década de los afios 70, estimularon a que
METALDOM emprendiera un proceso paralelo de crecimiento y desarrollo con la
instalacion de tecnologias que nos aportaran altos patrones de eficiencia, seguridad y
solidez para e suministro de nuestros productos a miles de construcciones en todo €

territorio nacional .

Ya desde los inicios, METALDOM se convirtié en sinbnimo de progreso y orgullo
dominicano por la concepcion visionaria de nuestra empresa y la respuesta de cada una

de nuestras plantas para suplir la creciente demanda nacional del sector.

Hoy, somos una de las mayores industrias de acero del Caribe y de toda la region.
Durante estos 40 afios de trayectoria, en METALDOM hemos sido lideres de Republica

102



Dominicana en la fabricacion de productos de acero para la construccién, destinados

tanto para el mercado nacional como para el internacional.

Per manencia
La calidad de nuestros productos y la constante ampliacion y modernizacion de nuestras
plantas de fabricacion, nos han colocado ala vanguardia de laindustria nacional y dentro

las més importantes empresas siderargicas en laregion del Caribe.

Hemos contribuido activamente a proceso de industrializacion de Republica
Dominicana. Hemos logrado integrar en una sola organizacion nuestras diferentes plantas
y todos nuestros productos cumplen con los mas estrictos estandares de calidad a nivel
mundial. Los programas que desarrollamos para garantizar la conservacion del medio
ambiente en su entorno, han merecido varios reconocimientos. A lo largo de cuatro
décadas, mantenemos el compromiso con € desarrollo y e futuro de Republica

Dominicana reafirmando su liderazgo.

Principios
Las personas. Aseguramos las oportunidades de desarrollo en base a mérito, la

aportacion profesional y la calidad humana.

El equipo. Fomentamos la participacion de todos para lograr objetivos y metas comunes,

compartiendo lainformacion, los conocimientosy las préacticas.
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L os resultados. Buscamos resultados que superen nuestras expectativas, cumpliendo con
todos nuestros objetivos empresariales y con los programas y compromisos ambientales y

de desarrollo humano.

La comunidad y e medioambiente. Nos comprometemos socia y culturalmente con la
comunidad, trazando estrategias empresariales que prioricen la habitabilidad en la

comunidad y la preservacion de nuestro entorno.

Valores
Calidad: liderazgo ~ empresarial con una  produccion de  excelencia
Responsabilidad: éxito sobre la base del desarrollo humano y la conservacion del

medioambiente.

Dinamismo: capacidad de producir cambios para e desarrollo y € beneficio de todos.

Cooperacion: armonia paralograr la excelenciaatodos los niveles.

Negocio

En orden de importancia, nuestros principales productos son varillas, barras cuadradas y
lisas, planchuelas, angulares, tuberias, alambrén, ferrallas, estructuras metélicasy perfiles
abiertos. Actualmente eecutamos un plan maestro de expansién con nuevas
instalaciones, que elevaran nuestra capacidad de produccién a 350 mil toneladas métricas

anuales.
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Por nuestra competitividad y excelencia hemos sido tradicionalmente uno de los

protagonistas de laindustria de la construccion en Republica Dominicana.
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Precio

L os precios manejados por las empresas Erick Reynaldo & Asocs. Y Denny Polanco, son

manejados por politicas directas de | os fabricantes.

ERICK REYNALDO & ASOCIADOS

PRODUCTO PRECIOS
CEMENTO
BLANCO GDE 600 PEQ 380
CEMENTO RD$290.00 RD$285.00
Fino RD$195.00 RD$190.00
M. PANETE Normal RD$180.00 RD$175.00
Rustico RD$185.00 RD$180.00
PEGA CERAMICA RD$160.00 RD$155.00
VARILLA RD$45,500.00 | RD$45,000.00
Block 8 RD$36.00
Block 6 RD$25.50
Block 5 RD$24.50
Block 4 RD$23.50

NOTA: Estos precios incluyen transporte, ITBIS y Descarga.
(Dentro de los limites Razonabl es)

DENNY POLANCO

PRODUCTO PRECIOS
CEMENTO

BLANCO GDE580 PEQ 280

CEMENTO RD$290.00 RD$285.00
Fino RD$195.00 RD$190.00

M. PANETE Normal RD$185.00 RD$178.00
Rustico RD$180.00 RD$175.00

PEGA CERAMICA RD$165.00 RD$158.00

NOTA: Estos precios incluyen transporte, ITBIS y Descarga
(Dentro de los limites Razonabl es)
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Plaza (Distribucién):

.Obra

‘Distribuidor

® :
Fabricante

Promocioén:

Comunicaciéon Integrada de Marketing (CIM), Es un proceso estratégico utilizado

para planear, crear, gecutar y evaluar la comunicacion coordinada con e publico de una

organizacion.

Nuestra comunicacion integrada comenzard con una labor de planeacion estratégica
coordinando la promocion en los puntos de ventas que estan situados en la zona
geogréficay periférica con la planeacion del mortero o mezcla para pariete, trabgjando un
precio de introduccion como premisa de negociacion comercia, para que los ferreteros
conozcan €l producto y ademas la asignacion de un crédito extendido, para poder manejar

volumen de ventas en las primeras colocaciones del producto.
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La comunicacion en medios masivos se hara a través de |la prensa escrita como foco de
comunicacion estratégica, utilizando dos medios escritos gratuitos como son: Diario

Librey El Dia

Utilizaremos material POP y publicidad objetiva para llegar a los dependientes de las
ferreterias asignando a los clientes que comiencen a mangjar el producto. Gorras, T-shirt,
Llaveros, y la colocacion de un rotulo en pléstico termo formado, puesto en la puerta

principal de las ferreterias.

Ademas de lo expuesto Erick Reynaldo y Denny estaran siendo favorecidos de la
comunicacion Integrada al Marketing por parte de sus proveedores. Tomando como base,

Marketing con responsabilidad social, Marketing relacional y Marketing integrado.

Marketing Social
Es € disefio, implementacion y control de las actividades de marketing que buscan
promover causas sociales (conservacion del ambiente, investigacion del cancer, etc.) o

ideas dentro de un grupo especifico en la sociedad; es unaforma de marketing sin lucro.
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Domicem dona utiles escolares

Domicem realiza operativo contra el colera
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Plan de afiliacion clientes

CONSTRURAMA
La red de ferreterias y materiales de construccién mas grande de América Latina se

instalaen el pais.

Se trata de una iniciativa impulsada por CEMEX que revolucionard € mercado de
ferreterias y materiales para la construccion y que ya cuenta con 33 negocios afiliados en

Republica Dominicana.

Antes Después

ol

Q 2 | B i

_w—"— -

(LI UNRET
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CEMEX dona equipos y mejorainfraestructura laboratorio de INTEC.

24 Analisisdelas5 Fuerzas de Michad Porter

Rivalidad entre los competidor es existentes:

La entrada de nuevas empresas, ha hecho aumentar lacompetenciay de ese mismo modo
han provocado cambios en |os precios paratratar de satisfacer a cliente y mantener la
participacion en e mercado. Actualmente en Republica Dominicana existen 6 plantas
productoras que compiten en el mismo mercado, haciéndolo diverso y con crecimiento

industrial.
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6 PLANTAS PRODUCTORAS DE CEMENTO
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Distribuidores de las mar cas de la competencia:

Cemento
Cemex
Cementos Andino
Cementos Santo Domingo
Cementos Col6n
Cemento Cibao

Cemento Domicem

Mortero
Mezcla Antillana
Redimix
Aqguayo
Pegatod
Pegaforte

Mixer

Plantas fabricantes de Acero
Industrias Nacionales (INCA)
Metaldom

Poder de negociacion delos clientes

Erick Reynaldo & Asociados y Denny Polanco tienen una cartera de clientes/
Constructoras, muchos de estos son transferidos por los proveedores debido a los
volumenes que manegjan las constructoras. En el mercado dominicano actualmente
existen diversos distribuidores aliados a la competencia que hacen manegjo de |os precios,
muchas veces maltratando a mercado, con tal de hacer desaparecer a la marca de la

competencia.
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El poder que tienen los clientes en base a las negociaciones es que la exigencia al
suplidor dependa de las variables precio y entrega, obviando las variables calidad y

exclusividad.

Poder de negociacion delos proveedores

Esto puede referirse a cambio en las politicas de mango y acuerdo con los
distribuidores, cambios en las rutas y/o canales entregados a los distribuidores, necesidad
del proveedor de eiminar los intermediarios en su canal de distribucion y pasar a un

sistema de venta directa.

Erick Reynado & Asociados y su competidor directo Denny Polanco, mantienen
relaciones de exclusividad con sus proveedores, Erick Reynaldo como representante y
distribuidor exclusvo de Cemento Domicem, y por otra parte Denny Polanco

representante y distribuidor exclusivo de Cemento Titdn (CEMEX)

Amenaza de los nuevos competidores

En afos anteriores el mercado estaba controlado por Cemex Dominicana seguida por
Cementos Cibao, con el paso del tiempo entraron a mercado nuevas plantas productoras
de cemento que han generado variedad y diversificacion para los clientes a la hora de
elegir una marca. Aun asi € crecimiento ha llegado a 6 plantas productoras de cemento
establecidas y registradas y una posible 7ma planta que se encuentra en construccion pero

se desconoce su hombre y propietarios.

Las grandes cementeras al verse amenazadas por pequefias cementeras que llegaron al
mercado sacrificando sus mérgenes de ganancia con la finalidad de acaparar € mercado,
se han visto en la necesidad de crear marcas de franqueo para competir de manera directa

sin perder su espacio en el mercado.
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Distribuidores de cemento:
Andino
El Yague
Oriental

Nueva cementera alin en construccion.

Amenaza de productosy servicios sustitutos

En laactualidad los métodos para construir han cambiado gracias a la entrada de nueva
tecnologia, es por esto que surgen productos sustitutos que hacen de la construccién algo
totalmente moderno y practico. El cemento, lavarillay e block en unos afios podrian ser

sustituidos por morterosy divisiones de paneles de foam.

Division de paneles de foam

Este es un sistema de construccion que se acoge bago las normas internacionales de
construccion y que ha sido adaptado a los requerimientos de construccion vigentes en la
Republica Dominicana, y que cuenta con las autorizaciones necesarias para € uso de

sistemas constructivos en € pais.

No obstante ello, y teniendo en cuenta que cada proyecto requiere los permisos del
organo de regulador y contralor correspondiente (Municipio, Provincia o Estado), es
responsabilidad del constructor la presentacion y aprobacion de los planos y documentos

exigidos parala construccion.
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El tipo de cimiento a utilizar sera definido teniendo en cuenta las caracteristicas del
proyecto, la tension admisible del terreno y el andlisis econdmico que se realice en
funcion de estas variables. ComUnmente, para construcciones de superficie no muy
importante, como es el caso de la vivienda, o donde la densidad de muros interiores o

justifigue.

El proyectista podra combinarlo dentro de su obra con elementos tradicionales,

verificando siempre la correctaintegracién de |os elementos.
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CAPITULOIII.

PRESENTACI(')N, ANALISIS
E INTERPRETACION DE LOSRESULTADOS.



3.1 Entrevista Erick Reynaldo

(Las respuestas de esta entrevista estan transcritas de la misma forma como fueron

expresadas por |os entrevistados)

1-¢COmo nace su empresa?

La idea de la empresa nace en e afio 2006 exactamente. Esta nace de la experiencia
acumulada por mi, en €l sector de la construccién producto de que habia trabajado por
muchos afios en la empresa Cemex Dominicana. Trabajaba en € &ea de sistema
comercia desde el punto de vista informatico en la empresa Cemex Dominicana, ali
adquiero experiencia en e sistema construccion, mediante un vigie que redizo la
empresa y yo aplique para el mismo, € cua consistia en un proyecto comercial, en €
cua se implementaria € mismo sistema comercial que yo sabia, pero se iba a
implementar por Suraméricay € Caribe. Ya cuando regrese de este viaje me di cuenta
gue informatica no me daba sabor, ya que tenia una experiencia comercial. Entonces
gueria ir a campo de accién, hablo con mi jefe y le digo que no quiero seguir en
informética, sino que quiero irme al area de ventas para adquirir experiencia. Desde ese

entonces mi jefe me asigna e puesto de vendedor.

A los tres meses de trabgjar como vendedor, me hacen supervisor de ventas de la zona
este y de la zona oriental. Laborando como supervisor durante dos afios, desarrolle una
participacion de mercado y unas ventas bien solidas. Es después de todo esto que voy a

trabgjar a Block Khoury como Gerente de ventas, es aqui donde acumulo experiencia
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con € Block pero en e sector construccion. Es en este afio 2006 es cuando nace la idea
de emprender un negocio y en 2007 renuncio en Block Khoury y comienzo
desarrollando experiencia en e sector del Block como distribuidor de Blocks, poco
tiempo después me retino con Domicem y comienzo con la distribucion de cemento hasta

lafecha. En el 2008 comienzo con ladistribucion de mortero.

2-¢Como se definiria usted en € negocio de distribucion de materiales de

construccion?

Me defino como & slogan de mi empresa: soluciones y materiales de construccion. No

solo tratamos de vender el producto, sino darles soluciones a nuestros clientes.

3-¢Cudles son las estrategias de negocios implementadas por usted en estos Gltimos 5

anos?

La estrategia de nuestra empresa comenzo de la siguiente manera: las ventas nuestras
comenzaron de manera directa hacia nuestros clientes y luego implementamos la
estrategia de relacionarnos con los clientes, de conocerlo. Siempre estamos
implementando estrategias nuevas para obtener resultados diferentes. Todos los dias en

nuestra empresa buscamos la manera de hacer cosas diferentes.

4-De los siguientes atributos: calidad de los productos, servicio ex y post ventas,
precio, disponibilidad o a basto de mercancia, ¢Cuél de estos atributos entiende
usted, como valor agregado, que puede generar crecimiento y fidelidad a largo

plazo?

121



Parami d atributo que puede generar crecimiento y fidelidad alargo plazo, esd servicio
ex y post ventas, ya que este abarca a todos los demas, porque como ofreceriamos

Servicio si no tenemos productos y sin abastecimiento como ofreceriamos el servicio.

5-Si usted hiciera un andlisis del segmento de mercado de distribucién de
materiales de construccién, ¢como usted segmentaria la participacion del mercado

por cada una delas competencias?

Cemex Dominicana 37% (Cemento Titan- Cemento Y aque- Cemento)

Cemento Colon 11% (Cemento Colon y Cemento El Toro)

Cemento Cibao 23% (Cemento Cibao y Cemento Oriental)

Cemento andino 11%

Cemento Santo domingo 7 % (Cemento Santo Domingo y Cemento Carey)

Domicem 14%

La empresa que més ha crecido como marca es Domicem.

6-¢Cual seria su estrategia de entrega de valor a sus clientes?

Mi estrategia de entregarles valor a mis clientes es e mercadeo relacional, crear

relaciones con los clientes.

Comentario: El 5% de las ventas de una cementera esta dirigida a Constructoras, tanto

Denny como Yyo representamos ese 5%.
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Ana: Osea que un canal de distribucion alternativo para una cementera siempre

seran las constructoras si su direccién principal son lasferreterias?
Respuesta: 10 que pasa es que las constructoras compran por via de ferreterias.

El cemento que llega a constructor via la cementera; sale de su planta y llega
directamente ala construccion o se la vende un distribuidor que o monta en un camion y

|o desmonta en la construccion.

El 95% de las ventas de una cementera esta dirigida a las ferreterias o se lo venden a un
distribuidor que lo lleva a la ferreteria y de ahi pasa a manos del constructor o agentes

intermediari os, maestros en obra, etc. Es un canal de distribucién inmenso.

Por esto nosotros buscamos una aternativa de distribucion diferente que siempre ha

existido pero nunca se habia visto como negocio formal.

Denny Polanco inicio este mercado primero que nosotros, en ese entonces € hacia sus
ventas de manera pasiva una vez salimos nosotros, una empresa sin capital llamamos la
atencion de mucha gente. Muchos hoy en dia han decidido redireccionar €l negocio, otros
simplemente han desaparecido, pero estoy consciente que es producto de que se le
abrieron los 0jos con € trabagjo que veniamos haciendo y con e crecimiento tan rapido.
Es por esto que lallegada de nosotros | e trae triple problema a Denny Polanco ya que este

erasolo en e mercado.
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7-Dentro de su catalogo de productos, ¢Qué porcentaje le asignaria usted a cada uno

dedlos?

Respuesta:

1 Cemento: Es nuestra espinadorsal y representael 70% de nuestras ventas

2. Morteros: 17%

3. Acero: 10%

4. Block: 3%

8-¢De qué manera a usted le gustaria expandir o diversificar su negocio?

Respuesta: Yo hice el comentario que a lo largo del tiempo las cementeras maltratan
mucho a sus clientes, son muchos los escenarios que se nos presentan a diario sobretodo
financieros porque sacar 5 mil fundas de cemento diarias no es el hecho de sacar esa
cantidad de productos sino un millon y medio de pesos diario!, entonces para conseguir
esta cantidad es un lio que inicia desde primera hora del dia, valor que puede aumentar o
disminuir dependiendo de las exigencias y lasituacion. Y cuando me detengo a pensar en
la suma que se va generando dia a dia sobre todo a final del afio que los resultados
muestran que perdi y movi 300 millones de pesos y analizandolo friamente alo largo del

camino yo movi esta cantidad de dinero, alguien se hizo millonario y no fui yo.

Ahi llega uno de mis nuevos impulsos, de mis nuevos negocios basandose en la frase que

uso mucho de gque en este pais |0 que dgja es producir, la respuesta a tu pregunta seria que
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yo trataria de producir algo, implica mucho capital pero yo trataria de producir. A mi me
encantaria producir morteros por eso me esforcé en crear una marca por medio a una
maguila que se llama Mixer, mi intencion es que Mixer tenga mercado y después de que

tenga mercado buscar €l capital necesario para montar una fabrica.

Ana: Aprovechando esta parte, a usted nunca le ha surgido laidea dellevar a Mixer

aferreterias?

Respuesta: Ya desde que tu naces como productor ti debes de contemplar diferentes
canales de distribucién, ya no vale pensar como distribuidor sino pensar como productor,
como una marca. Claro que lo he pensado con mixer hay que desenfocarse de lo que es
Erick Reynaldo & Asociados y pensar en varios canales para Mixer, pero como la marca

en si no involucrando ala compariia.

Mixer representa una linea de distribucion diferente, no solo llevarlo a ferreterias sino
buscar distribuidores de Mixer y compartir el margen de beneficio con estos canales.

Mixer necesita un tratamiento como empresa.

9-¢Ha evaluado usted algun canal de distribucion alternativo para € negocio de

materiales de construccion?

Respuesta: No, solo para Mixer. Para los demas productos no me interesa por ahora, no
te digo con esto que en un futuro esta respuesta no cambie porgue te aseguro que s €

mercado cambia nosotros también vamos a cambiar.
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10-;Cudél considera usted que es la participacion de mercado actual, de las

diferentes marcas que interactian en el sector cemento?

Respuesta: Esto fue lo que comente ahorita (repitio la respuesta de la preg. 5)

11-¢,Cuédl es la tendencia de negocio de materiales de construccion en 10 afos con
relacion a las nuevas tecnologias? Lo ve usted dependiente de Block, Cemento y

Varilla?

Respuesta: No, latendencia de construccion es el mortero, por eso fue que también nacié
Mixer Mortero, uno tiene que ver fuera de agui donde la construccion es un poquito més
moderna, 6sea es mas tecnolégica. El mortero es un tipo de cemento pero con un poco
mas de tecnologia, entonces nosotros no estamos de espalda al mundo, este pais también

sevaadesarrollar ese tipo de construccion por esto el mortero debe salir a ganar terreno.

Aqui los que mangjan laindustria del mortero, yo los veo un poquito carentes de vision y
en vez de ellos estar matandose entre ellos para quitarse un cliente, €llos deberian matarse
por tratar de desaparecer la arena en las construcciones por mortero, pero
lamentablemente son carentes de vision. Yo digo que e crecimiento del mortero viene de
cambiar esos pleitos entre ellos y convirtiendo 10s que usan arena para emparietar y pegar
blocks por mortero sustituyendo |o que va mezclado con € cemento. Por esto también es

lamision de Mixer.

126



12- ¢Cual essu vision del negocio a costo, mediano y largo plazo?

Respuesta:

A corto plazo: ahora mismo entiendo que tanto esta empresa como |os demas amigos de
la industria, tanto distribuidores como proveedores, estén viviendo € peor momento de
los ultimos 5 anos que tengo base para opinar porgue es e tiempo que tengo en €
mercado, esto debido a la entrada de una nueva cementera que esta desligada alo que son
la asociacion de industrias de cemento, eso va a crear un aguerra en € mercado. Que
pasa, €llos creen la asociacion que no nos hemos dado cuenta pero ellos han exprimido €
mercado hastatal punto que las variaciones de precio en e mercado la hemos enfrentado
nosotros los distribuidores y ellos no nos han apoyado, 6sea que te dgja dicho esto, que
hace meses nosotros venimos trabgjando sin méargenes, con pérdida porque tenemos
meses subsidiando, porque €ellos decidieron llenarse los bolsillos para poder enfrentar la
guerra que viene en diciembre o enero, ahora que pasa, tendran que enfrentar esta guerra
solos porgue con esta situacion los distribuidores desapareceremos en e camino si siguen

asi. Entonces esta es lavision a corto plazo.

Mediano plazo: es que va a venir una guerra'y en mar revuelto todo e mundo pesca.
Quizas todo lo que he perdido ahora vuelva cuando venga esa guerra, en la guerra
también se pierde porque talvez en e momento haya beneficio por la oportunidad pero

aunque sea un cliente se pierde, algo voy a perder, entonces termine perdiendo real mente.

Largo plazo: Al entrar un nuevo competidor habra que repartirse los clientes con ese
nuevo competidor.
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Osea a corto plazo nos tienen explotados, a mediano plazo nos vamos a beneficiar y a

largo plazo vamos a perder.

Dianna: Cual considera usted que son sus fortalezas como empresa?

Respuesta: Como empresa la principal fortaleza, una vez comente que lo que nos dio
exito eslo que nos va a hundir. Unavez que me fui de vigje encontré desorden en nuestra
empresa, desatencion a clientes, inconformidad, incomodidad; producido por nuestra
misma gente. Por esto se hizo necesario producir un cambio porque teniamos que hacer
cosas nuevas que nos devolvieran e estado anterior. Nuestra gente, nuestro personal el
famoso marketing relacional es 1o que le ha dado fuerza a nuestra empresa. Por esto
talvez el desorden cuando falte porque a la empresa le hacia falta su papa, su norte. Lo
importante es saber que esto es una empresa de gente joven y que es una gran familia,
ellos me ven a mi como un amigo, a pesar de que soy su presidente, € lider cabeza de
esta empresa ellos confian mucho en mi, algo si destaco que me escuchan mucho, 1o que
digo se me presta atencion y se hacen porgue ellos saben que lo digo con & corazén no
por J... Ellos saben que el respeto me lo he ganado en base a trabajo no es solo abriendo
la boca, yo he trabagjado igual 0 quizés en algiin momento mas que ellos. Por esto digo
gue la gente es factor fortaleza porque empecé solo y por elos tuve aceptacion y mi

equipo entendié mi forma de trabgjo y o asumio de igual manera.

Debilidades: no me gusta hablar de debilidades, prefiero [lamarle oportunidades en esta
esta la organizacion, somos tan jovenes que se nos escapan algunas cosas, nos hace falta

organizacién y priorizar, a veces priorizamos como empresa cosas triviales cuando hay
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cosas que realmente hay cosas méas importantes. Ahora gracias a Dios |os problemas se
detectan y se resuelven de inmediato, yo actué como un observador, porque en definitiva
el trabajo lo hacen los muchachos yo no hago nada agui! Porgue ya lo Unico que hago es
ver lo que ellos hacen, la empresa se me fue de las manos en el sentido no de que sepa

hacerlo sino porque en un momento decidi entregar las tareas.

Amenaza: Laprincipal amenaza es financiera, fijate como hablabamos de 30 millones de
pesos a mes, imaginate |os costos que representa mover esta cantidad bajo una situacion

como la que estamos viviendo a corto plazo, se pierden miles de pesos.

Ana: Cual esla zona de coberturade ERA?

Respuesta: El casco Urbano, donde quiera que se construyan apartamentos y torres y

tenemos una distribucion de cemento cibao en la zona este.

Nuestra esencia esta: Malecon, Kennedy, Ave. Luperony Maximo Gémez.

(Mixer compite contra Mezcla Antillana, mortero de Europa, pegatod cementin, pega

forte esa es |la competencia basica de mixer.)

Larissa: Como sevisualiza con relacion a Denny Polanco?

Cuando nosotros iniciamos el proyecto, yo conozco a Denny porque fue cliente de
nosotros en Cemex, cemento Titan, yo creo mucho en los mercados, en los mercado hay
grupos de interés: Clientes, suplidores, Usuarios finales, distribuidores, yo como grupo de
interés intente acercarme a mis competidores e inmediatamente en mi mente deje de

[lamarle competidores, les empecé a llamar partner/ comparfiero, porque mi finalidad era
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compartir un mercado con ellos no competir contra ellos, entonces inmediatamente yo
empecé a compartir informaciones del mercado con ellos para tratar de dejarnos de ver
como competencia, [lego e momento de pasar de estar con un perfil bajo como empresa,
de mangjarse con poco volumen a una posicion en la cua se toma liderazgo, cuando nos
Ilego ese momento debimos de actuar como lider y dejar de compartir la informacion, es
decir e precio del mercado ya no es necesario acordarlo con mis competidores, yo
simplemente coloco € precio los deméas que me sigan. Es una de las cosas que me
disgustan mucho de Cemex, que es lo que hace variando y compitiendo tanto en precio
siendo una empresa lides cuando su posicion deberia de ser poner un precio y que los

demés le caigan atrés.

Eso basicamente, yo no hacia competencia con ellos, compartia informacion porque en el
momento no existia un lider. Esto fue una vez laempresa consiguio €l liderazgo, si seguia
de esta forma me quedaria con una porcion minima del mercado esto creo ronchas,
friccion, roces, puesto que empezaron a ver ala empresa crecer y esto molesto. Debido a

esto volvimos ala posicion de competencia.

“Si me buscas me vas a encontrar, nos vemos en la calle” por eso cuando ellos me

molestan un cliente yo les molesto 5. Esa es la actitud de liderazgo!
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3.2. Entrevista Denny Polanco

1-¢COmo nace su empresa?

Respuesta: Nuestra empresa nace a través de mi padre, quien dio sus primeros pasos en
€l negocio del cemento en la empresa Cementos Nacionales a principios de los afios 80,
ubicada en San Pedro de Macoris, quien a partir de 1996 fue adquirida por la
multinacional Cemex, y hasta entonces funciona con el hombre de Cemex Dominicana.
Ya a partir del afio 2001, es cuando este servidor se suma a las actividades de

comercializacion de cemento junto ami padre.

2-;Cémo se definiria usted en € negocio de distribucion de materiales de

construccion?

Respuesta: Entiendo que a través de los afios hemos logrado conformar una empresa
capaz de mantener y satisfacer nuestra cartera de clientes, y ser un referente en la
comercializacion de los productos de Cemex Dominicana en e sector exclusivo de los

Constructores.

3-¢Cudles son las estrategias de negocios implementadas por usted en estos ultimos 5

anos?

Respuesta: podemos decir que en estos Ultimos afios nos hemos enfocado en mantener y
fidelizar nuestros principales cliente, en eficientizar nuestras cobranzas, en mantener y
cada vez que es posible, mgorar nuestro servicio, y tratar de captar la mayor cantidad de

clientes constructores posibles.
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4-¢;De los siguientes atributos: calidad de los productos, servicio ex y post ventas,
precio, disponibilidad o abasto de mercancia, cudl de estos atributos entiende usted,

como valor agregado, que puede generar crecimientoy fidelidad alargo plazo?

Respuesta: creo que es una mezcla de todos, porque actualmente la competencia es muy
fuerte, y la diferencia entre una propuesta y otra puede radicar en la disponibilidad de

cualquiera de estos factores.

5-Si usted hiciera un andlisis del segmento de mercado de distribucion de
materiales de construccién, ¢como usted segmentaria la participacion del mercado

por cada una delas competencias?

Ojo: lapregunta debe ser megjor enfocada. Entendiendo que no debe orientarse a mercado
de distribucion de materiales de construccion, sino hacerlo exclusivamente a sector
cemento y las empresas gque participan o compiten. Si esa es la idea, la respuesta es
Cemex como lider, luego a Domicem, Santo Domingo, Andino, Cibao y Colon. Siempre
teniendo en cuenta que € radio de accidon exclusivamente sera a la ciudad de Santo

Domingo. No tengo incidencias en otras localidades del pais.

6-¢Cual seria su estrategia de entrega de valor a sus clientes?

Ojo: Ver también € enfogue de la pregunta si se refiere al valor agregado, |a respuesta
correcta va en e sentido de enriquecer y fortalecer la relacion directa con € cliente, y
fomentar y poner en préctica la tesis del ganar-ganar, en donde ambos salgamos

beneficiados.
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7-Dentro de su catalogo de productos, ¢Qué porcentaje le asignaria usted a cada uno

dedlos?

RESPUESTA: Hasta hace poco tiempo € cemento gris representaba el 100% de mis
ventas. Actualmente, ante la apertura que ha tenido nuestro principal suplidor (Cemex),
estamos dando algo de participacion a cemento blanco y a los morteros (pafiete,
ceramica, etc.). Podriamos decir que eso anda por: 85% cemento gris, 10% cemento

blanco, y un 5% a mortero.

8-¢Dequé manera a usted le gustaria expandir o diversificar su negocio?

Respuesta: Y a estamos en ese proceso, gracias al cemento blanco y € mortero. Pienso

gue en un futuro cercano podriamos pensar en comerciaizar lavarilla.

9-¢Ha evaluado usted algun canal de distribucion alternativo para € negocio de

materiales de construccion?

Ojo: Ver también e enfoque de la pregunta puede interpretarse de varias formas. como €l
USO 0 NO de recursos y equipos propios, se puede salir del area exclusiva del cemento,

entre otras variables.

10-¢Cudl considera usted que es la participacion de mercado actual, de las

diferentes marcas que interactian en el sector cemento?

Ojo: ver también e enfoque de esta pregunta, se puede confundir con la #5. Pueden

reformularla seguin laidea origina que tengan o eliminar una de las dos preguntas.
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11-¢Cudl es la tendencia de negocio de materiales de construccion en los proximos
10 afos con relacion a las nuevas tecnologias? Lo ve usted dependiente de Block,

Cementoy Varilla?

RESPUESTA: Creo que no. Las nuevas alternativas iran eliminando cada vez mas esta
dependencia. Cada dia nos estamos encontrando con procedimientos mas practico y

rentables en e sector construccion.

12- ;Cual essu vision de negocio a corto, medianoy largo plazo?

Respuesta: € negocio esta y estard demandando cada dia mayor entrega, debido
principalmente a factores como: las nuevas competencias, la incorporacion de nuevas
tecnologias, la situaciéon econdémica del pais, entre otras. Todo va a depender de la

capacidad que mostremos de apertura, y de adaptarnos a los cambios que se presenten.

Al final, estaremos |os que mejor nos preparemos pararecibir las transformaciones que se

estan viendo, y las que vendran.
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3.3. Cuestionario y estudio de factibilidad aplicado a Centros Ferreteros en los

diferentes sectores del Distrito Nacional.

La informacién especifica que necesita este trabgjo de tesis, para identificar s sera un
proyecto factible o no, estara determinada por una investigacion de prueba dirigida al

segmento ferretero, el cual tendralos siguientes objetivos de investigaci on:

+ Determinar s considerafactible la comercializacion de morteros o mezcla para
pafietes, en los centros ferreteros.

+ |dentificar los centros ferreteros que comercializan morteros o0 mezcla para
parietes.

+ Examinar € volumen de ventas estimado parala venta de dicho producto.

+ |dentificar € tipo de cliente que compra mortero 0 mezcla para pafietes.

+ |dentificar & canal por € cual los centros ferreteros adquieren dicho producto
para su venta.

+* Andlizar las condiciones ambiental es necesarias para almacenar € mismo.
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Resultados de la Encuesta dirigida a Ferreter os

Tabulaciones

Sexo

16%

mF
M

Alternativa Frecuencia |Porcentaje
F 46 16%
M 239 84%
Total 285 100%

Andlisis. De 285 ferreteros encuestados, 46 son de sexo femenino representando un
16% y 239 masculino equivalente a 84%.
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Actualmente comercializan morteros o mezcla
para panete?

53%

47%

Si No
Alternativa Frecuencia |Porcentaje
Si 151 53%
No 134 47%
Total 285 100%

Andlisis. De 285 ferreteros encuestados, 151 de ellos afirmaron que si comercializan

mezcla para pafiete, representando un 53% habiendo 134, es decir, un 47% que no la
comercializa actual mente.
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Leinteresaria comercializar morteroso Mezcla
para panete?
60%

40%

S No
Alternativa Frecuencia |Porcentaje
Si 54 40%
No 80 60%
Total 134 100%

Andlisis. De 134 ferreteros encuestados que no comercializan mezcla para pafiete,
representando e 47% de la muestra total. 54 para un 40% de ferreteros afirmaron que s
estan interesados en comerciaizarlay 80 para un 60% respondieron no estar interesados.
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Considerafactible paralasferreteriasincluir
en su cartera de productos para ofrecer a sus
clienteslos morter os 0 mezcla par a panete)?

69%

S No
Alternativa Frecuencia |Porcentaje
Si 197 69%
No 88 31%
Total 285 100%

Andlisis. De 285 ferreteros encuestados, 197(69%) afirmaron que consideran factible

incluir en su cartera de productos la mezcla para pafiete y 88 que equivalen a un 31%,
respondieron que no lo consideran factible.
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Cual seriaun estimado del volumen de venta
mensual de mortero o mezcla para pariete?

21% 23%

9% 9%

% M g, 9%
6% B 406 _ a9 5%

496 % I = I %
sl il s=an

S 0@ @ 0@ a® @ ae®  a®  a® a® ® ©

F F P P PP PP

PG I IO
D B QDN LSS
NN Y > 9 e %

Alternativa | Frecuencia| Porcentaje
50 Fundas 6 4%
75 Fundas 9 6%
80 Fundas 14 9%
100 Fundas 31 21%
150 Fundas 11 8%
200 Fundas 14 9%
250 Fundas 9 6%
300 Fundas 34 23%
400 Fundas 6 4%
500 Fundas 3 2%
600 Fundas 6 4%
800 Fundas 9 6%
Total 151 100%

Andlisiss De 151 fereteros encuestados que comercidlizan mezcla para pafiete,
representando e 53% de la muestra total. 6 de ellos, es decir, solo un 4%, respondieron
gue tienen un volumen de venta mensual de 50 fundas de mezcla para pafiete, en tal caso
9 6 6% respondieron tener un volumen de venta mensual de 75 fundas, en sintesis: 99
ferreteros que representan un 57% de la muestra estiman vender entre 100 y 300 fundas
por mes. Obteniendo que el 23% de |os encuestados tienen estimaciones de ventas de 300
fundasa mesy e 21% estima vender 100 fundas. En resumen el 81 % de los ferreteros
encuestados, 123 de la muestra total estiman vender més de 500 fundas de mezcla para
pafiete. Se cumple fielmente la regla de Pareto.
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Quétipodeclientecomprae morteroo
mezcla par a pafiete en esta ferreteria?

69%
>

Ingenieros Arquitectos M aestrosde
Construccion

Alternativa | Frecuencia| Porcentaje
Ingenieros 46 21%
Arquitectos 20 9%
Maestros de

148 69%
Construccion
Total 214 100%

Andlisiss De 151 fereteros encuestados que comercidizan mezcla para pariete,
representando el 53% de la muestratotal.

Siendo 214 la frecuencia en la eleccion de las alternativas dadas en la encuesta; 46 para
un 21% de ferreteros respondieron que los clientes que compraban en su ferreteria la
mezcla para pafiete eran ingenieros, 20 para un 9% de ferreteros especificaron que son
arquitectos quienes compran mezcla de pafiete en su ferreteria, 148 para un 69% de
ferretero respondieron que los maestros de construccion son quienes compran la mezcla
para pafiete en su ferreteria. El 55% de los encuestados respondieron con méas de una
aternativa. Este inciso toma fuerza en laidea de fortalecer € canal de Distribucién para
ferreterias, ya que € 69% de esa muestra esta representada por maestros de construccion,
los cuales compran directamente a las ferreterias.
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A travesde que via ustedes compran este
producto?

64%
-

36%

Distribuidor Planta Productora

Alternativa |Frecuencia|Porcentaje
Distribuidor 54 36%
Planta

97 64%
Productora
Total 151 100%

Andlisis. De 151 fereteros encuestados que comercializan mezcla para pafete,
representando el 53% de la muestra total. 54 para un 36% de ferreteros adquieren la
mezcla para pafiete a través de distribuidores y 97 ferreteros para un 64% lo adquieren a
través de la planta productora.
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51%

30%

Cuéles son sus exigencias, al momento de
elegir un suplidor ?

19%

Precio Calidad Entrega
Alternativa | Frecuencia| Porcentaje
Precio 234 51%
Calidad 140 30%
Entrega 86 19%
Total 460 100%

Andlisis: De 285 ferreteros encuestados, donde 460 es la frecuencia en la repeticion de
las respuestas dadas por los encuestados, 234 para un 51% especificaron que exigen al
momento de elegir un suplidor, precio como variable méas determinante en este proceso
comercial, 140 de los encuestados, un 30%; exigen calidad a momento de elegir un
suplidor y 86 un 19% ponderan entrega a tiempo a momento de elegir un suplidor. El

62% de |os encuestados concordaron en las respuestas dadas por €llos.
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Que condiciones de pago manega con sus
suplidores?

59%

41%

15a29dias __%____“_"“%E/
30a60dias

Alternativa | Frecuencia| Porcentaje

15a29dias 117 41%
30 a60 dias 168 59%
Total 285 100%

Andlisis. De 285 ferreteros encuestados, 117 para un 41% de los ferreteros manejan
condiciones de pago con sus suplidores de 15 a 29 dias y 168 para un 59% de ferreteros
manejan condiciones de pago de 30 a 60 dias.
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Baj o que condicionesde ambientalesy como se
almacena este producto?

85%

9% 6%

ra

lugar es cerrados Ambiente secoy No se
cerrado

Alternativa |Frecuencia|Porcentaje

lugares

26 9%
cerrados
Ambiente

242 85%
seco y cerrado
No se 17 6%
Total 285 100%

Andlisis: De 285 ferreteros encuestados, € 9% o 26, respondieron que las condiciones
ambientales para amacenar la mezcla para pafiete, es en lugares cerrados, 242 para un
85% respondieron que las condiciones son en ambientes secos y cerrados y 17 para un
6% no saben bajo qué condiciones se dmacena este producto. Este dltimo punto
evidencia falta de conocimiento en e manejo de producto, lo cua no es una desventgja,
sino mucho trabgo de comunicacion a momento dedesarrollar un cana para

Ferreterias.
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A lahoradeelegir una marca para
vender, que factores son importantes?

10% 1%

®m Exclusvidad ® Calidad ®Precio ®Demanda

Alternativa | Frecuencia| Porcentaje
Exclusividad 3 1%
Cdlidad 182 47%
Precio 160 42%
Demanda 40 10%
Total 385 100%

Andlisis. De 285 ferreteros encuestados, representando el 100% de la muestra total.
Siendo 385 la frecuencia en la eleccion de las aternativas dadas en la encuesta, 3 para un
1%, busca exclusividad a la hora de e egir una marca de mezcla para pafiete para vender,
182 respondieron exigir calidad a la hora de elegir una marca, representando el 47%, 160
para un 42%, ponderan como factor importante el precio a la hora de elegir una marca
paravender y 40 para un 10% eligen una marca para vender, de acuerdo ala demanda.
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Cuales son sus politicasde inventario?
32%

22%

Alternativa | Frecuencia| Porcentaje
Rotativo 91 32%
Semanal 11 4%
Quincenal 60 21%
Mensual 26 9%
Segun La

demanda 63 22%
Peps 29 10%
UEPS 5 2%
Total 285 100%

Andlisis. De 285 ferreteros encuestados, 91 para un 32% de ferreteros encuestados,
manejan una politica de inventario rotativo en su ferreteria, 11 para un 4% de ferreteros
encuestados, manegjan una politica de inventario semana, 60 para un 21% de los
ferreteros encuestados, manejan una politica de inventario quincenal, 26 para un 9% de
ferreteros encuestados, manejan una politica de inventario mensual, 63 para un 22% de
los ferreteros encuestados manejan una politica de inventario segiin la demanda, 29 para
un 10% de los ferreteros encuestados manejan una politica de inventario donde la primera
mercancia en entrar es la primera mercancia en salir (PEPS) y 5 para un 2% de los
ferreteros encuestados manejan una politica de inventario donde la ultima mercancia en
entrar eslaprimeraen salir (UEPS).
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CAPITULO IV.
NUESTRO APORTE.

PROPUESTA: ELABORACION DE UN SISTEMA DE
DISTRIBUCION PARA LASEMPRESAS
DISTRIBUIDORASDE MATERIALESDE
CONSTRUCCION, BASADO EN UN ANALISIS
COMPARATIVO.



4.1 Justificacion de la propuesta

Luego de haber realizado una extensa investigacion y de haber conocido diferentes
sistemas de distribucion con que se mangan los productos para la construccion,
especificamente los ofrecidos por las dos empresas que representan nuestro caso de
estudio: Erick Reynaldo & asociados y Denny Polanco. Identificamos ciertos aspectos de
gran relevancia a la hora de presentar nuestro aporte final, tales aspectos son que
descubrimos un nicho de mercado, esto porque productos tales como: €l cemento, acero y
blocks representan €l 95% en las ventas de |as plantas productoras, dirigidas a ferreterias
y solo el 5% restante de las ventas son dirigidas a constructoras via distribuidor, tal es el
caso de las compafias que estudiamos, estos distribuidores representan € 5% de las
ventas de las plantas productoras de los productos que distribuyen, donde difiere €l
producto Mezcla Para pafietes, debido a que la distribucion de este se hace desde la planta

productora a manos de los clientes, ya sean ferreterias, constructoras y clientes finales.

Identificamos que | as ferreterias agregaban valor ala cadena de intermediacion y ademas
estas constituyen un eslabon y soporte comercial hoy dia para la industria de la
construccion por el contacto que tienen con los consumidores y 1os volumenes de venta

gue representa. Es por esto que enfocamos este sistema de distribucién alas ferreterias.

Tradicionalmente la industria de la construccion basa sus volUimenes de venta afianzada
en e cemento, este producto representa € 35% de la venta de la industria, tanto en

distribuidores como en ferreterias, teniendo este ultimo un peso especifico de un 20%. De
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ahi que, la importancia de este cana de distribucién para €l desarrollo comercia y la

infraestructura del pais.

Luego de este enfoque era necesario especificar un producto que no tuvieradistribucién a
ferreterias, para no ser redundantes y poder presentar una propuesta que genere solucion e
innovacion en los sistemas de distribucion manejados por los distribuidores de materiales

de construccion.

En la entrevista a profundidad realizada a los distribuidores de materiadles de
construccion, Erick Reynaldo y Denny Polanco, queda evidenciado que las nuevas
aternativas en la industria de la construccion iran eliminando cada vez més la
dependencia del cemento y otros producto de gran relevancia como la varilla, € block y
arena, ya gque cada dia nos estamos encontrando con procedimientos mas practicos y
rentables en @ sector construccion. Las empresas que procesan y elaboran materiales de
construccion se han visto en la obligacion de crear nuevos productos, en respuesta a la
demanda, a déficit monetario y a nuevo concepto eco-amigable, lanzando a mercado
productos que puedan satisfacer las necesidades de los usuarios. En este caso,

especificamente, |os morteros 0 mezcla para pafnetes.

Podemos citar € caso de las divisiones de paneles de foam, que se ha convertido en la
nueva tendencia en la industria de la construccidén, se acoge bgo las normas
internacionales de construccion y que ha sido adaptado a los requerimientos de
construccion vigentes en la Republica Dominicana. Todo este proceso es posible con la

utilizacion de los morteros estructural es (Pafiete, pegaceramicay revoque)

150



La construccion se ha ido renovando gracias a los aportes de la tecnologia, esto ha
impulsado ademés la creacion de nuevos productos, en este caso hicimos énfasis en el
mortero 0 mezcla para pafietes, como la nueva férmula para empafietar cualquier tipo de
edificacion y como aditivo o pegamento para los ladrillos, blocks, ceramicas, entre otros
contribuyendo asi a la tendencia que marca hoy los negocios y la industria de la
construccion como habiamos mencionado anteriormente , de forma tal que puede ser
aplicado en todos los proyectos en e proceso de construccién de la Republica
Dominicana, por tanto lo presentamos como la opcién mas factible y segura, no tanto
para los maestros de construccién, ingenieros y arquitectos, sino también para e cuidado

del medio ambiente.

Latendencia mundial en esta industria apunta hacia €l uso del mortero como aternativa,
ademés funge como la variable de valor en e proceso de distribucion, ya que es un
producto que genera ventgjas competitivas y relativas a la construccion en cuanto a lo

préctico, a tiempo y alas horas/ hombre utilizadas.

Ademés, identificamos la necesidad de crear un sistema de distribucion donde los
distribuidores de material es de construccion se desempefien como intermediarios entre las
plantas que producen, las ferreterias y 1os clientes finales. Buscando siempre identificar a
la industria y a los usuarios de negocio y comerciales en este caso, las empresas

constructoras como grupo de referencia méas marcado.
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En este capitulo se presentara la propuesta de disefio de un canal de distribucién para la

comercializacion de morteros 0 mezcla para pafete aferreterias.
4.2 Descripcion del canal dedistribucion

El punto de partida del canal de distribucion es la planta productora, el punto final o de
destino es €l usuario final. El conjunto de personas u organizaciones que estan entre la
planta productoray el usuario final son los distribuidores especializados. En este sentido,
un canal de distribucion esta constituido por una serie de empresas y/o personas que
facilitan e movimiento del producto elaborado alos intermediarios y luego alas manos
de los usuariosfinalesy de negocios, como es determinado en todo proceso de

distribucion para materiales industrial es.

Los intermediarios son los que realizan las funciones de distribucion, son empresas de
distribucion situadas entre la planta productoray el usuario final; en lamayoria de los
casos fortalecen la cadenade valor y solidifican laintermediacion entre organizaciones

independientes del fabricantey el usuario final del producto industrial.

4.2.1 Descripcién delos participantes del canal de distribucion

Propuesto

Planta Productora de Morteros 0 Mezcla par a Pafiete: ES una empresa perteneciente
al sector industria, creada para procesar y elaborar €l producto mortero, cumpliendo con

los estandares y requisitos aplicados ala produccion de dicho producto.
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Distribuidor especializado: Empresaintermediaria entre planta productoray el usuario
final, que compray vende por su cuenta productos especializados o especificos con la

finalidad de obtener beneficio.

Ferreteria: es un establecimiento comercial dedicado a la venta de materiales para la
construccion y las necesidades del hogar, regularmente es para € publico en genera
aunque también existen dedicadas a profesionales con elementos especificos como:
cerraduras, herramientas de pequefio tamario, clavos, tornillos, silicona, persianas, entre

otros.

Usuario Final: Esla ultima personaen el proceso de distribucion y paralacua se disefia

dicho.®

4.3 Proceso

FERRETERIA

<y T O

3t

Maestros de
construccion
e lngenieros

planta Distribuidores

productora especializado SEEErES

° Diez de Castro, Enrique Carlos (Coordinador) (septiembre de 1997). Distribucion Comercial (Segunda edicion,
12impresion edicion). Madrid (Espafia): McGraw-Hill / Interamericana de Espafia, S.A.U.
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El punto de inicio se genera cuando los pedidos son recibidos por los distribuidores
especializados, los cuales colocaran los pedidos a la planta productora, los distribuidores
especializados enviaran sus vehiculos para retirar € mortero o mezcla para pafete y
entregarlo a la ferreteria en e tiempo previamente acordado, € punto final esta bgjo la
responsabilidad del ferretero que luego de recibirlo de mano del distribuidor
especidlizado se encarga de amacenar € mortero bagjo los requerimientos de este

producto hasta su venta al usuario final.

4.4 Evaluacién y Control

En nuestra propuesta de un canal de distribucion para morteros o mezcla para pariete
evaluamos los objetivos generales y especificos que trazamos antes de generar la
propuesta 'y que definen la meta ala cual queremos llegar con la distribucién del mortero
aferreterias. Esimportante seguir dando seguimiento a los resultados obtenidos en estas
modificaciones. Evaluamos los antecedentes y precedentes para andizar las diferencias.
Ademas evaluamos |os resultados obtenidos y |a aceptacién por parte de cada uno de los

clientes.
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CONCLUSIONES



Al findlizar estetrabajo deinvestigacion, parael cua se mangj6 latécnicade laencuesta,
hemos determinado que la construccion se ha ido renovando gracias a los aportes de la
tecnologia, esto ha impulsado ademas la creacion de nuevos productos, en este caso
hicimos énfasis en € mortero 0 mezcla para pafietes, como la nueva formula para
empafietar cualquier tipo de edificacion y como aditivo o pegamento para los ladrillos,
blocks, ceramicas, entre otros, de formatal que puede ser aplicado en todos |os proyectos
en proceso de construccién de la Republica Dominicana, por tanto, 1o presentamos como
la opcién mas factible y segura, no tanto para los maestros de construccion, ingenieros y

arquitectos, si no también para el cuidado del medio ambiente.

Evaluando |as variables mencionadas concluimos en elaborar un cana de distribucion en
conjunto a las estrategias definidas, que lleve e mortero o mezcla para pafietes a las
ferreterias como canal directo para ponerlo en contacto con los usuarios finales través de

distribuidores especializados.

En los resultado obtuvimos las respuestas a preguntas especificas del sector interesado:
Las Ferreterias, donde conocimos desde la posibilidad de comercializacion del mortero,
el conocimiento de los ferreteros sobre e amacenamiento de este producto hasta las
exigencias y condiciones de pago que mangjan con sus suplidores, logrando asi poder
afirmar que el mortero es un producto potencial paralos distribuidores, ya que €l 64% de
los ferreteros adquiere el mortero via las plantas productoras, asumiendo la tardanza en el
tiempo de entrega debido a los multiples compromisos que recaen sobre la planta

productora.



Ademas, las dos entidades que tomamos como comparacion y que fueron entrevistadas,
reconocen que la distribucion del mortero o mezcla para pafietes es un producto al cual le
ven mucho futuro en el mercado de materiales de construccion ya que se presenta como
producto sustituto, que genera ventaja a la construccion en cuanto alo préctico, a tiempo

y alas horas/ hombre utilizadas.

Todo lo expuesto més el impacto ambiental que puedo generar €l mortero en la industria
de la construccion, ya que permite ahorro de agregados como la arena por su fraguado

rapido, son partes de los hallazgos que nos ha permitido conocer esta investigacion.



RECOMENDACIONES



Debido a los multiples cambios que ocurren e sector construccion en la Republica
Dominicana; las empresas que procesan y elaboran materiales de construccion se han
visto en la obligacion de crear nuevos productos, como resultado a estos cambios en
respuesta a la demanda, a déficit monetario y al nuevo concepto eco-friendly, lanzando
a mercado productos gque puedan satisfacer |as necesidades de los usuarios. En este caso,

especificamente, la distribucion de morteros 0 mezcla para parietes.

Como consecuencia, entendemos oportuno resaltar que la entrada de este producto al
mercado, es en su totalidad un elemento positivo para €l sector construccion, y que es

recomendable y sumamente factible su distribucion.

En este sentido, se considera ideal mencionar las siguientes propuestas para la

comercializacion de dicho producto:

+ Motivar atodos o maestros de construccion, ingenieros y arquitectos, a que dejen
de utilizar arena como elemento aditivo para el cemento en los proyectos de
construccion, y que lo empiecen a sustituir por € mortero o mezcla para pafietes.

*+ Lograr que todos los centros ferreteros de Santo Domingo, puedan ofrecer €
mortero 0 mezcla para pafietes como € principal aditivo de construccion.

+  Serecomienda que todas las empresas especializadas en venta y/o distribucion de
materiales de construccién, exhorten la compra de este producto no tanto por sus
innumerables atributos, siho mas importante aun, porque es ecoldgicamente

amigable, lo que ayuda ala preservacion del medio ambiente.



Por o anteriormente expuesto manifestamos que nuestras recomendaciones son atinadas,
ya que en nuestro pais la rentabilidad de la industria, la competitividad y la innovacién
debe ir de la mano en cualquier ramo industrial o de negocios. Y la mezcla para pafiete

[lena un nicho industrial de operacion comercial.
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Titulodd Tema

“Elaboracién de un sistema de distribucion para las empresas distribuidoras de materiales
de construccion basado en e resultado de un andisis comparativo, aplicado a las
empresas Erick Reynaldo & Asociados Vs Denny Polanco’.

“En las empresas distribuidoras de materiales de construccion, Erick Reynaldo &

Asociados y Denny Polanco”.

1. Introduccion
“El canal de distribucién lo constituye un grupo de intermediarios relacionados entre
si que hacen llegar los productos y servicios de los fabricantes a los consumidores y
usuarios finales de una manera répida y asi poder satisfacer las necesidades de los

mismo.”

Escogimos e sector construccion donde elaboraremos un andlisis a dos empresas
distribuidoras de materidles de construccion que constara de un estudio interno,
especiamente en la logistica de distribucion, en e que partiendo del andlisis de sus
fortalezas y debilidades buscamos elaborar una estrategia de distribucion que redunde en
eficientizar € servicio, mayor rapidez, menor margen de error y que sirva de guia paralas

empresas distribuidoras de materiales de construccion.

Ademés entendemos necesaria la elaboracion de una estrategia de distribucién por la
importancia del sector construccion para e desarrollo de la economia de nuestro pais, €l

cua representa un valor significativo en las actividades econdémicas, para sostener y



aumentar los ineludibles empleos de las familias dominicanas y por su participacion

como actor principal en la g ecucién de las obras de infraestructuras.

3. Justificacion
Debido ala entrada al mercado de empresas distribuidoras de materiales de construccion,
surge la necesidad de estudiar las estrategias aplicadas a la logistica de distribucién, afin
de conocer los diferentes esquemas, identificar las ventgjas y presentar un sistema formal

para dichas empresas.

Las empresas distribuidoras de materiales de construccion deben de dirigir sus esfuerzos
alaeficienciaen €l servicio, es por esto que se hace necesario garantizar que |os procesos

sean exitosos.

Hemos seleccionado las empresas Erick Reynaldo & Asociados y Denny Polanco para
ser estudiados, ya que son empresas competidoras en la distribucién de materiales de
construccion, ofreciendo sus servicio a mercado dominicano desde hace varios afios,
cada una con una logistica de distribucion y una estructura de negocio totalmente
diferente. A pesar de que no existe un esquema de trabgo prescrito para las empresas
distribuidoras de materiales de construccién, es importante destacar que se rigen por

esguemas parecidos.

La finalidad es conocer y estudiar €l sistema de distribucién de estas empresas para asi
determinar las fortalezas y debilidades que poseen en su logistica, y asi poder presentar
un esquemaformal paraladistribucion en este tipo de empresas.
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4. Delimitacion dd temay planteamiento del (1os) problema (s) de investigacion
El sector construccion es de los més dinamicos de la economia dominicana. El
dinamismo de este sector se manifiesta en € efecto multiplicador que desata en el resto
de la economia dominicana, tanto asi que se utiliza como indicador de desarrollo

econémico.

Cada dia surgen empresas distribuidoras de materiales de construccion para satisfacer la
demanda de este mercado que se encuentra en constante crecimiento. Este nuevo negocio
se ha venido desarrollando desde hace varios afios, convirtiéndose en una oportunidad de

obtener recursos.

En & mercado Dominicano existen grandes empresas distribuidoras de materiales de
construccion para consumidores finales en donde ofrecen este servicio cuidando

esenciamente de | os transportes de estos materiales.

Las pequefias empresas distribuidoras de material es de construccion se caracterizan en su
mayoria por hacer “negocios informales”, dando la percepcion de poco esfuerzo en
cuanto a organizacion se refiere. Si bien es cierto que en general las empresas
distribuidoras de materiales de construccion deben de tomar en cuenta desde e momento
en el que € cliente pone e pedido, hasta que este es entregado en € lugar y bgjo las
condiciones acordadas. Es por esto que se hace necesario indagar sobre las estructuras de

estas empresas y asi poder presentar soluciones que generen resultados exitosos.



5. Objetivos generalesy especificos
Objetivo General: Elaborar un sistema de distribucion para las empresas distribuidoras
de materiales de construccion basado en € resultado de un analisis comparativo, aplicado
alas empresas Erick Reynaldo & Asociados Vs Denny Polanco.
Obj etivos Especificos
+ Andizar la estructura de negocios de empresas competidoras en la
distribucion de materiales de construccion.
+ |dentificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que poseen
las empresas distribuidoras de materiales de construccion.
+ Determinar la ventgja competitiva en la logistica de distribucion existente
entre las empresas. Erick Reynaldo & Asociados Vs Denny Polanco.
+ |dentificar los principales obstaculos en la logistica de distribucion que

enfrentan las empresas a estudiar.

6. Marco Teorico Referencial
La situacion de la vivienda es més complicada por la existencia de riegos de catastrofes.
Como consecuencia, un gran numero de casas son construidas con materiales de
construccion deficientes e inadecuados que no podrian resistir la furia de huracanes y
demés fendmenos. Estimaciones del Consegjo Naciona de Asuntos Urbanos (CONAU) .
“Pobreza rural en América Latina y la Republica Dominicana”, Escrito por Inter-
American Development Bank, Dominican Republic, Instituto Tecnolégico de Santo

Domingo, Jefrey Lizardo, Inter-American Institute for Social Development. Pagina 164



No se deben ignorar 1os mejores desempefios de los competidores y, fundamental mente,

de los no competidores.

Es necesario producir cambios, beneficiosos en forma profunda efectiva y rapida. A
demés, megorar la productividad, la calidad, los tiemposy €l saber ahora, obteniendo una
ventgjareal con respecto alos competidores. Porque si no mejora nuestra organizacion lo
hard la competencia.

Michael J. Spendolini * Benchmarking ™ 2005, pag. 59

Hacia una nueva ley de la construccion. Durante toda la década del 1970, en la Republica
Dominicana se desarroll6 una extraordinaria actividad reguladora de la industria de la

construccion.

Derecho de |a construccion, Escrito por José Angel Aquino

La planificacion estratégica se define como un proceso de desarrollo y mantenimiento de
la adecuacion estratégica entre los objetivos y las capacidades de la organizacion y las
cambiantes oportunidades de mercadotecnia. Se basa en €l establecimiento de una clara
mision de la compaiiia, €l apoyo a los objetivos, una firme cartera de negocios y

estrategias funcionales coordinadas.

Robert J. Boxwell , 1996 ‘Benchmarketing para competir con ventaja’.

Lisandro Macarrulla Tavares, pasado presidente del Consgjo Nacional de la Empresa

Privada (Conep) deplord que e sector industrial de la construccion haya decrecido en un



9.8 % en los primeros seis meses del afio con relacién a anterior, muy por encima de lo

que decrecio €l sector construccidn en su conjunto.

El empresario atribuye este descenso a practicas aberrantes que se estan gjerciendo en
detrimento de ese sector y que en ocasiones, inclusive, violan las leyes de comercio

internacional.

Macarrulla sefiad 6 sobre € particular que en Republica Dominicana se esta permitiendo la
importacion de algunos materiales de construccion como € cemento y la varilla en
grandes cantidades, en algunos casos violando leyes de comercio internacional y en otros,

normas locales que regulan la calidad de os mismos.

En ese mismo orden precisd que los financiamientos de infraestructuras importantes
actualmente en gjecucion en €l pais, establecen en sus condiciones contractuales que una
considerable cantidad de productos e insumos para redizar la obra tienen que ser

importados del pais emisor del crédito.

A “grandes inversionistas extranjeros se les ha permitido importar totalmente exonerados,

materiales e insumos para desarrollar su infraestructura local”

“En adicién a la situacion en cuestion, estd € hecho de que grandes inversionistas
extranjeros se les ha permitido importar totalmente exonerados, materiales e insumos
para desarrollar su infraestructura local”, resaltd6 Macarrulla. A la vez de enfatizar “Lo

lamentable de todo esto es que ocurre en momentos en que otros paises le imponen cada



vez més obstéculos a las exportaciones de productos dominicanos y € costo de
produccion, en lo que va del afio, en este sector industrial, se ha incrementado, en la

Republica Dominicana, un promedio de 26.5%”.

Indicd que la disminucion del sector, que registré crecimiento de un 15.2 por ciento
durante e periodo enero-agosto del 2010, ha provocado -por via de consecuencia-

pérdida de plazas de trabajo paralos dominicanos.

“En redlidad momentos como este imponen politicas publicas consecuentes con €
desarrollo de los sectores que generen valor agregado en la sociedad y riquezas legitimas
parad pais”, acotod finalmente Lisandro Macarrulla.

“Macarrulla: sector construccion ha descendido estrepitosamente™

7. Hipotesis

Debido aque €l tipo de investigacion es exploratoria no contiene hipotesis.

8. Diseilo metodol 6gico: metodologia y técnicas de investigacion cuantitativa y/o
cualitativa

Para e desarrollo de la investigacion se utilizo € estudio exploratorio que nos permitio

familiriarizarnos con e caso a estudiar y & método descriptivo, partiendo de

informaciones que pretenden abordar |a realidad practica con el objetivo de llegar a los

aspectos mas especificos. Ademas de poner en préactica otros métodos, en busgueda de

lograr una investigacion mas acabada y rebuscada para adecuarla a la variable de estudio.

Tales como:



- Analitico: Analizar y desglosar adecuadamente toda la informacion que se vaya a
recopilar en laindagacion de materiales que facilite el proceso de investigacion.
- Inductivo: Observar € caso de estudio para asi llegar a las conclusiones

esperadas.

Técnicasa utilizar en € desarrollo metodoldgico del trabajo
- Entrevistas: Se redizara una entrevista a presidente y a la encargada del
departamento de logistica de la empresa Erick Reynaldo & asociados y d
distribuidor Denny Polanco, a fin de conocer e esguema de sus negocio, sus

procesos y las estrategias aplicadas en lalogistica de distribucion.

- Tesis: Se consultaran tesis académicas de temas relacionados, para asi determinar
la manera en gque han sido tratados anteriormente y ademas para tener pendiente
los componentes principales de las mismas, para asi poseer un concepto mas claro

delaformaen que setratara el tema.

- Andlisis Documental: Explorar diferentes fuentes de investigacion, tales como:

revistas, libros, Internet y periédicos.

9. Fuentes de Documentacion (fuentes bibliogr &ficas primor diales sobre €l tema)
- Fuentes primarias: Visitaremos las empresas Erick Reynaldo & Asociados y al
distribuidor Denny Polanco, ya que representa material de primera mano en

relacion alo que se quiere investigar.



- Fuentessecundarias:
+ ‘Benchmarketing para competir con ventaja’. Robert J. Boxwell , 1996
+ “Derecho de la construccion™, José Angel Agquino
* “Pobreza rural en América Latina y la Republica Dominicana™, Inter-
American Development Bank, Dominican Republic, Instituto Tecnoldgico de
Santo Domingo, Jefrey Lizardo, Inter-American Institute for Social

Devel opment. Pagina 164

Referencias electr dnicas:
- “Macarrulla: sector construccion ha descendido estrepitosamente”
Disponible:http://www.acento.com.do/index.php/news/7282/56/Macarrull a-

sector-construccion-ha-descendido-estrepitosamente.html

- "“El sector de la construccién podria colapsar”
Disponible:http://www.eldia.com.do/nacional es/2011/3/19/48194/Advierte-

sector-construccion-podria-col apsar

10. Esquema preliminar de contenido del Trabajo de Grado
-Capitulo I Introduccién
1.1-Justificacion.
1.2- Delimitacion del temay planteamiento del (los) problema (s) de investigacion.
1.3- Descomposicion de los el ementos conceptual es que definen e problema.

1.4- Formulacién del problema.



1.5- Sistematizacion.
1.6- Objetivos generales y especificos.
-Capitulo 11: Marco Tedrico
2.1- Analisisdel Sector de la construccion.
2.1.1- Antecedentes.
2.1.2- Conocimiento del sector.
2.2- El sistema dedistribucion en el sector dela construccion.
2.3- Funcionesdelosintermediarios en e sistema dedistribucion dela construccion.
2.4- El canal dedistribucion en e sector dela construccion.
2.4.1- Estructuradel canal de distribucion en el sector de la construccion.

2.4.2- Aspectos a considerar en la eleccion del sistema de cana de distribucion en el

sector de la construccion.
2.4.3- Tipologiade intermediarios en €l sector de la construccion.
2.5- Intermediarios y agentes en e entorno de la distribucion en € sector de la
construccion.
2.6- Marco Espacial.
2.7- Marco Temporal.
2.8- Marco Conceptual.
-Capitulo 111: Disefio M etodol6gico
3.1-Tipo de Estudio.

3.2-Tipo de Método.
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3.3-Tecnica e Instrumento.

-Capitulo 1V: Fuentes de documentacion.
-Conclusion

-Recomendacion

-Bibliografia

-Anexos

MARCO TEORICO

Canal de distribucion: un cana de distribucion consiste en e conjunto de personas y
empresas comprendidas en la transferencia e derechos de un producto a paso de éste del

productor al consumidor o usuario de negocio final.

Intermediarios. es una empresa comercia que presta servicios relacionados
directamente con la venta o compra de un producto mientras este fluye del productor al

consumidor. (Note que, en los negocios, intermediario es un término neutro aceptado.)

Un intermediario es duefio del producto en algin punto o ayuda activamente en la
transferencia de propiedad. Con frecuencia, aunque no siempre, € intermediario toma

posesion fisica del producto.

Desintermediacion: es la eliminacion de intermediarios en la cadena de suministro.
Generamente, es € resultado de la transparencia del mercado por la cua los
compradores conocen los precios directos del fabricante. Por tanto, los compradores se

sdtardn a los intermediarios (mayoristas y minoristas) para comprar directamente del

11



fabricante y en consecuencia pagar menos por € producto. Los compradores pueden
alternativamente comprar a mayoristas e mismo producto. A menudo, un intermediario

B2C actlia como puente entre e comprador y un fabricante.

Disefio de canales de distribucién: para disefiar canales de distribucion que satisfagan a
los consumidores y superen a la competencia se requiere un procedimiento organizado,

en el cua se deben de tomar las siguientes cuatro decisiones:

1- Especificar lafuncion de la distribucion.

2

Seleccionar € tipo de canal.

3- Determinar laintensidad de la distribucion.

4- Elegir miembros especificos del canal.

Distribucion directa: es aquella que consta solo del productor y € cliente final, sin

intermediarios que provean ayuda.

Distribucion indirecta: es aguella que consta de un productor, de un cliente final y por

lo menos un nivel de intermediarios.*°

Clasesdeintermediarios

Mayorista: El comercio mayorista es un intermediario que se caracteriza por vender a
los detallistas, a otros mayoristas o fabricantes, pero nunca a consumidor o usuario final.

Los mayoristas pueden comprar a un productor o fabricante y también a otros mayoristas.

 FUNDAMENTOS DE MARKETING: WILLIAN J. STANTON, MICHAEL J.
ETZEL Y BRUCE J. WALKER. DECIMO CUARTA EDICION, MC GRAW HILL
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En inglés es conocido como canal "tier-2", ya que los bienes o servicios dan "dos saltos”,
de mayorista a retail o venta a por menor, y de ahi a usuario o consumidor final del

producto o servicio.

Minorista o detallista: Los detalistas 0 minoristas son los que venden productos al
consumidor final. Son e Ultimo eslabon del canal de distribucion, e que esta en contacto
con e mercado. Son importantes porque pueden alterar, frenando o potenciando, las
acciones de marketing y merchandising de los fabricantes y mayoristas. Son capaces de
influir en las ventas y resultados finales de los articulos que comercializan. También son
conocidos como "retailers’ otiendas; pueden ser independientes o estar asociadas en

centros comerciales, galerias de alimentacion, mercados.™

Principales canales dedistribucion

1) Distribucion de los bienes de consumo

a) Cana directo (Productor - consumidor) El canal més breve y simple para distribuir

bienes de consumo y no incluye intermediarios.

b) Canal detallista (Productor - detallista - consumidor) Muchos grandes detallistas

compran directamente alos fabricantes y productores agricolas.

" http://es.wikipedia.org/wiki/Cana_de_distribuci%C3%B3n#Clases de intermediarios
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€) Canal mayorista (Productor- mayorista- detallista- consumidor) Unico canal

tradiciona paralos bienes de consumo.

d) Productor - agente - detallista - consumidor En vez de usar a mayoristas, muchos
productores prefieren servirse de agentes intermediarios para llegar al mercado detallista,

especialmente alos detallistas a gran escala.

e) Canal agente/intermediario (Productor - agente - mayorista - detallista - consumidor)
Los fabricantes a veces recurren a agentes intermediarios quienes a su vez usan a

mayoristas que venden alas grandes cadenas de tiendas 0 a | as tiendas pequefias.
2) Distribucién de los bienesindustriales

a) Cana directo (Productor - usuario industrial) Representa €l volumen de ingresos mas
altos en los productores industridles que cualquier otra estructura de distribucion.

(Fabricantes e instal aciones como aviones).

b) Distribuidor industrial (Productor - distribuidor industrial - usuario industrial) Los
fabricantes de suministros de operacion y de pequefio equipo accesorio frecuentemente
recurren a los distribuidores industriales para llegar a sus mercados. (Fabricante de

materiales de construccion y de aire acondicionado).

¢) Cana agente/intermediario (Productor-agente-usuario industrial) Es un canal de gran
utilidad para las compafiias que no tienen su departamento de ventas (S una empresa
quiere introducir un producto o entrar a un mercado nuevo tal vez prefiera usar agentes 'y

no su propiafuerza de ventas.

14



*

*

d) Cana Agente/intermediario - distribuidor industrial (Productor - agente - distribuidor
industrial - usuario industrial) Se emplea cuando no es posible vender a usuario
industrial directamente a través de los agentes. La venta unitaria puede ser demasiado
peguefia para una venta directa o quizas se necesita inventario descentralizado para

abastecer rapidamente alos usuarios.
3) Distribucion de servicios

a) Productor - consumidor Dada la intangibilidad de los servicios, € proceso de
produccion y la actividad de venta requiere a menudeo un contacto personal entre el

productor y el consumidor, por lo tanto, se emplea un cana directo.

b) Productor - agente - consumidor No siempre se requiere €l contacto entre el productor
y €l consumidor en las actividades de distribucion. Los agentes asisten a productor de

servicios en latransferencia de la propiedad u otras funciones conexas.

4) Canales multiples de distribucion: Los canales multiples a veces son denominados
distribucién dual, se emplean en situaciones bien definidas. Un fabricante tendré que usar

los canales multiples parallegar a diferentes tipos de mercado cuando vende:

El mismo producto a mercado de usuarios y a mercado industrial (computadora,

impresora)
Productos inconexos (mantequillay pintura)

Los canales multiples también sirven para llegar a diferentes segmentos de un mismo

mercado cuando:

15
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*

El tamafio de los compradores varia mucho (agencia de viges - oficina - consumidor

final).
La concentracion geogréfica difiere entre | as partes del mercado.

5) Canales no tradicionales: Ayudan a diferenciar e producto de una compafia de sus
competidores. Aunque los canales no tradicionales limitan la cobertura de una marca, le
ofrecen a fabricante que sirve a un nicho una forma de obtener acceso al mercado y a

ganar laatencién del cliente sin tener que establecer intermediarios de canal.

6) Canales inversos: Cuando los productos se mueven en direccion opuesta a los canales

tradicionales. del consumidor de vueltaal fabricante.(reparacion o reciclaje)
Sistemas de marketing vertical

El sistema de marketing vertical es un cana rigurosamente coordinado cuya finalidad
especifica es megjor la eficiencia operativa y la eficacia del marketing. En este sistema
ninguna funcion mercadoldgica es exclusiva de un nivel determinado o de una empresa

del canal. Por € contrario, todas se llevan en la posicion més ventajosa de €.

El alto grado de coordinacion o control que caracteriza al sistema se logra por uno de los

tres medios siguientes:
1) Propiedad comun de |os niveles sucesivos de un canal
2) Contratos entre |os canales miembros

3) El poder de mercado de uno 0 méas miembros
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En un sistema cor porativo de marketing vertical, una compafia situada en un nivel del

canal es duefiade la compariia el siguiente nivel o bien de todo canal.

En unsistema contractual de marketing vertical, los productores y detdlistas
independientes operan por contratos que estipulan como intentaran controlar la eficiencia

de su distribucién. Se han disefiado tres tipos de sistemas contractual es:
1) Cadenas voluntarias patrocinadas por mayoristas
2) Cooperativas propiedad de los detallistas
3) Los sistemas de franquicias
Factor es que afectan la seleccion del canal

Si una compafia esta orientada a los consumidores, los habitos de compra de éstos
regirdn sus canales. La naturaleza del mercado habra de ser € factor decisivo en la
eleccion de canales por parte de los directivos. Otros factores son € producto, los

intermediarios y la estructura de la compafia.
Factores del mercado

Un punto I6gico de partida consiste en estudiar el mercado meta: sus necesidades, su

estructuray comportamiento de compra

1) Tipo de mercado: Los consumidores finales se comportan en forma diferente a los

usuarios industriales, se llegaa ellos a través de otros canal es de distribucion.
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2) Numero de compradores potenciales: Un fabricante con pocos clientes potenciales
puede usar su propia fuerza de ventas directamente a los consumidores o0 usuarios finales.

Cuando hay muchos prospectos, al fabricante le gustaria servirse de los intermediarios.

3) Concentracion geografica del mercado: Cuando la mayor parte de los compradores
potenciales estan concentrados en unas cuantas regiones geograficas, conviene usar la
venta directa. Cuando los consumidores estan muy dispersos la venta directa resultaria

impréactica por |os costos tan altos de los vigjes.

4) Tamano de pedidos: Cuando €l tamafio de los pedidos o € volumen total del negocio

son grandes la distribuci6n directa resultaria econémica.
Factores del producto

1) Valor unitario: El precio fijado a cada unidad de un producto influye en la cantidad de

fondos disponibles parala distribucion.

2) Carécter perecedero: Algunos bienes, entre ellos, muchos productos agricolas se
deterioran fisicamente con gran rapidez. Otros bienes, como la ropa, son perecederos en

cuanto alamoda. Los productos perecederos requieren canales directos o muy cortos.

3) Naturaleza: técnica de un producto Un producto industrial muy técnico a menudo se
distribuye directamente a los usuarios industriales. La fuerza de venta del fabricante debe
de dar un servicio completo antes de la venta y después de ella. Los productos de
consumo de naturaleza técnica plantean un verdadero reto de distribucién a los

fabricantes.
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Factores delosintermediarios

1) Servicios que dan los intermediarios. Cada fabricante deberia escoger intermediarios
gue ofrezcan los servicios de marketing que é no puede dar o le resultarian poco

rentables.

2) Disponibilidad de los intermediarios idéneos: Ta vez no se disponga de los
intermediarios que desea el fabricante. Es posible que vendan los productos rivales y por

o mismo, no querran incorporar otralinea mas.

3) Actitudes de los intermediarios ante las politicas del fabricante: Cuando los
intermediarios no quieren unirse a un cana cuando piensan que las politicas del

fabricante son inaceptables, y le quedan pocas opciones.

Factores de la compafiia

Antes de seleccionar un cana de distribucién para un producto, la empresa deberia
estudiar su propiasituacion.

1) Deseo de controlar los canales: Algunos fabricantes establecen canales directos
porque quieren controlar la distribucién de sus productos, a pesar de que un canal directo
puede ser més caro que un indirecto. De este modo, logran una promocién més agresivay
estan en meores condiciones de controlar la frescura de la mercancia y los precios al

menudeo.
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2) Servicios dados por e vendedor: agunos fabricantes toman decisiones respecto a sus
canales basandose para ello en las funciones que los intermediarios desean de la
distribucion.

3) Capacidad de los gecutivos. La experiencia de, marketing y las capacidades

gerenciales del fabricante influyen en las decisiones sobre qué canal emplear.

4) Recursos financieros: Un negocio con recursos financieros podra contratar su propia
fuerza de venta, conceder crédito a los clientes y contar con almacenamiento para sus

productos.

En cambio una compafiia con pocos recursos de este tipo usard intermediarios para

prestar estos servicios.
Nivelesdelaintensidad dela distribucion

La intensidad de la distribucién, es decir, cuantos intermediarios participaran en los

niveles al mayoreo y al menudeo en un territorio determinado.

1) Distribucién intensiva: Se concentra en una estructura maxima del mercado. El
fabricante trata de tener e producto disponible en cada punto de venta donde los clientes
potenciales podrian desear comprarlo. La mayoria de los fabricantes que siguen esta
estrategia venden a un gran porcentge de los mayoristas dispuestos a guardar sus

productos.
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2) Digtribucion selectiva: Cuando se filtra a los distribuidores para eliminarlos a todos,

con excepcion de unos cuantos en un area especifica.

3) Distribucién exclusiva: La forma mas restrictiva de la cobertura del mercado, que
significa solo uno o unos cuantos distribuidores en un area determinada. Puesto que los
compradores tienen que buscar o vigar muy lgos para comprar e producto, la
distribucion exclusiva suele confinarse a bienes especiales de consumo, unos cuantos
articulos de busgqueda y equipo industrial mayor. La distribucion limitada también sirve

para proyectar unaimagen de exclusividad del producto.

Conflicto de Canal: El conflicto entre canales se da cuando un canal miembro piensa
gue la otra estd actuando de tal manera que le impida alcanzar sus objetivos de
distribucion.

Las empresas de un canal compiten con las de otros canales; esto da origen a conflicto

horizontal.

Incluso dentro del mismo canal, las compafiias discuten acerca de las précticas de
operacion y tratan de obtener € control sobre las acciones de los otros miembros este es

el conflicto vertical.

Poder de canal es la capacidad de influir o controlar e comportamiento de otro canal
miembro. Hay varias fuentes de poder dentro del contexto de los canales, como son,

conoci mientos especializados, premiso y sanciones.
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Comercializacién exclusiva: Cuando un fabricante prohibe a sus tiendas vender los
productos de la competencia. Si se estipula que cualquier tienda que venda su producto

no podravender las marcas rivales. Este tipo de convenio tiende a ser ilegal cuando:

a) El volumen de ventas del fabricante es una parte importante del volumen total de las
gue se obtienen en un mercado. Con ello los competidores quedan excluidos de una parte

importante del mercado.

b) El contrato se celebra entre un gran productor y un intermediario mas peguefio, se
considera que €l poder del proveedor es intrinsecamente coercitivo y que, por lo mismo

limitaa comercio.

Sin embargo, en algunos fallos de los tribunales se ha determinado que la distribucion

exclusiva es permisible cuando:

a) En e mercado existen productos equivalentes o bien los competidores del fabricante
tienen acceso a distribuidores semejantes. En tales casos, la distribucion exclusiva serd

ilegal si lacompetencia no disminuye de modo considerable.

b) Un fabricante esta entrando en el mercado o su participacion en el mercado total estan
peguefia que resulta insignificante. Un contrato de distribucién exclusiva fortaleza su
distribucion competitiva, en caso de que los intermediarios decidan respaldar € producto

con un gran esfuerzo de marketing.

Contrato restrictivo: Cuando un fabricante vende un producto a un intermediario a

condicion de que también le compren otro producto, las dos partes habran celebrado un
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contrato restrictivo. Se piensa que estos contratos infringen las leyes antimonopdlicos. Se

dan 2 excepciones. Pueden ser legales cuando:
a) Una compafiia nueva esta tratando de entrar en un mercado

b) Un distribuidor exclusivo tiene la obligacién de vender la linea completa de productos

del fabricante, pero no se le prohibe vender los de la competencia.

Negativa a distribuir: Con tal de seleccionar sus canales, un productor posiblemente se

niegue a vendérsel os.

Politica de territorio exclusivo: El productor exige a todos los intermediarios vender
Unicamente a clientes situados dentro del territorio asignado. Se dictamind que los
territorios exclusivos de venta son ilegales, porque disminuyen la competencia y limitan
el comercio. Los tribunales trataron de estimular la competencia entre |os intermediarios

gue manejaban la misma marca.
Los territorios exclusivos pueden permitirse cuando:
a) Una compafiia es pequefia o acaba de ingresar a mercado

b) Un fabricante establece un sistema corporativo de marketing vertical y conserva la

propiedad del producto mientras este no llegue a usuario final.
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¢) Un fabricante usa intermediarios independientes para que distribuyan e producto bajo
consignacion, sistema en €l gque €l intermediario no paga al proveedor antes de vender la

mercancia.l?

L ogistica

La logistica (del inglés logistics) es definido por la RAE como € conjunto de medios y
métodos necesarios para llevar a cabo la organizacion de una empresa, o de un servicio,
especialmente de distribucion.® En el dmbito empresarial existen multiples definiciones
del término logistica, que ha evolucionado desde la logistica militar hasta €l concepto
contemporaneo del arte y la técnica que se ocupa de la organizacion de los flujos de

mercancias, energia e informacion.

La logistica es fundamental para el comercio. Las actividades logisticas conforman un
sistema que es € enlace entre la produccion y los mercados que estédn separados por €l

tiempo y ladistancia

La logistica empresarial, por medio de la administracion logistica y de la cadena de
suministro, cubre la gestion y la planificacion de las actividades de los departamentos de

compras, produccién, transporte, almacenaje, manutencioén y distribucién.

2?FUNDAMENTOS DE MARKETING: WILLIAN J. STANTON, MICHAEL J. ETZEL
Y BRUCE J. WALKER. DECIMO CUARTA EDICION, MC GRAW HILL

24



L ogistica de Distribucion

La logistica de distribucion incluye la gestion de los flujos fisicos hoy conocida como

DFI (Distribucion fisica Internacional), de informacion y administrativos siguientes:

+ laprevision delaactividad de los centros logisticos

+ ¢ amacenamiento

+ ¢ tradado de mercancias de un lugar a otro del almacén con los recursos y
equipos necesarios

+ lapreparacion delos pedidos o la gjecucion de cross docking (transito)

+ agunas veces, la redlizacion de peguefias actividades de transformacion del
producto (kitting, etiquetado...)

+ ¢ transporte de distribucion hasta el cliente.

+« ¢ flujo correcto de los bienes para que se pueda redizar la relacion

costo/beneficio.

Material de construccion

Un material de construccion es unamateria primao con més frecuencia un producto

manufacturado, empleado en la construccion de edificios u obras de ingenieriacivil.

Origenes

Desde sus comienzos, €l ser humano ha modificado su entorno para adaptarlo a sus

necesidades. Para ello ha hecho uso de todo tipo de materiales naturales que, con € paso
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del tiempo y € desarrollo de latecnol ogia, se han ido trasformando en distintos productos
mediante procesos de manufactura de creciente sofisticacion. Los materiales naturales sin
procesar (arcilla, arena, marmol) se suelen denominar materias primas, mientras gue los
productos elaborados a partir de ellas (ladrillo, vidrio, baldosa) se denominan materiales

de construccion.

No obstante, en los procesos constructivos muchas materias primas se siguen utilizando
con poco O ningun tratamiento previo. En estos casos, estas materias primas se

consideran también materiales de construccién propiamente dichos.

Por este motivo, es posible encontrar un mismo material englobado en distintas
categorias. por egemplo, laarenapuede encontrarse como material de construccién
(lechos o0 camas de arena bagjo algunos tipos de pavimento), o como parte integrante de
otros materiales de construccién (como los morteros), 0 como materia prima para la

elaboracion de un material de construccion distinto (el vidrio, o lafibrade vidrio).

Los primeros materiales empleados por € hombre fueron € barro, lapiedra, y fibras

vegetales como madera o paja.

Los primeros "materiales manufacturados” por el hombre probablemente hayan sido los
ladrillos de barro (adobe), que se remontan hasta el 13.000 a. C,1 mientras que los

primeros ladrillos de arcilla cocida que se conocen datan del 4.000 a. C.1

Entre los primeros materiales habria que mencionar también tejidos y pieles, empleados

como envolventes en las tiendas, 0 amodo de puertas y ventanas primitivas.
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Caracteristicas

Los materiales de construccion se emplean en grandes cantidades, por 10 que deben
provenir de materias primas abundantes y baratas. Por ello, |a mayoria de los materiales
de construccién se elaboran a partir de materiales de gran disponibilidad como arena,

arcillao piedra.

Ademas, es conveniente que los procesos de manufactura requeridos consuman
pocaenergiay no sean excesivamente elaborados. Esta es larazon por la que € vidrio es
considerablemente mas caro que € ladrillo, proviniendo ambos de materias primas tan

comunes como laarenay laarcilla, respectivamente.

Los materiales de construccion tienen como caracteristica comun e ser duraderos.
Dependiendo de su uso, ademas deberan satisfacer otros requisitos tales como la dureza,

laresistenciamecanica, laresistencia al fuego, o lafacilidad de limpieza.

Por norma general, ningiin material de construccién cumple simultaneamente todas las
necesidades requeridas. la disciplina de la construccion es la encargada de combinar los

materiales para satisfacer adecuadamente dichas necesidades.

Propiedades delos materiales

Con objeto de utilizar y combinar adecuadamente los materiales de construccién los
proyectistas deben conocer sus propiedades. Los fabricantes deben garantizar unos
requisitos minimos en sus productos, que se detallan en hojas de especificaciones. Entre

las distintas propiedades de |os materiales se encuentran:
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= Densidad: relacion entre lamasay € volumen

= Higroscopicidad: capacidad para absorber € agua

= Coeficiente de dilatacion: variacion de tamafio en funcion de la temperatura

= Conductividad térmica: facilidad con que un material permite el paso del calor

= Resistenciamecanica: capacidad de |los materiales para soportar esfuerzos

= Elasticidad: capacidad pararecuperar laformaoriginal a desaparecer €l esfuerzo
= Plasticidad: deformacion permanente del material ante una carga o esfuerzo

= Rigidez: laresistenciade un material aladeformacion

Regulacion

En los paises desarrollados, 1os materiales de construccion estan regulados por una serie
de codigos y normativas que definen las caracteristicas que deben cumplir, asi como su
ambito de aplicacion.

El proposito de esta regulacion es doble: por un lado garantiza unos estandares de calidad

minimos en la construccién, y por otro permite a los arquitectos e ingenieros conocer de

formamas precisael comportamiento y caracteristicas de los materiales empleados.

Las normas internacionales mas empleadas para regular los materiales de construccion

son las normas 1SO.

Nomenclatura

Puesto que los productos deben pasar unos controles de calidad antes de poder ser

utilizados, la totalidad de los materiales empleados hoy dia en la construccién estén
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suministrados por empresas. Para los materiales mas comunes existen multitud de
fébricas y marcas comerciales, por lo que € nombre genérico del material se respeta
(cemento, ladrillo, etc). Sin embargo, cuando el fabricante posee una parte importante del
mercado, es comun que €l nombre genérico sea sustituido por € de la marca dominante.
Tampoco es inusua que determinados productos, bien sea por ser més especificos,
minoritarios, o recientes, solo sean suministrados por un fabricante. En estos casos, no
siempre existe un nombre genérico para e material, que recibe entonces e nombre o

marca con el que se comercializa.
Tipos
Atendiendo a la materia prima utilizada para su fabricacion, los materiales de
construccion se pueden clasificar en diversos grupos:
v Arena
Se emplea arena como parte de morteros y hormigones.

El principa componente de laarenaes lasiliceodidxido de silicio (SiO,). De este

compuesto quimico se obtiene:

= Vidrio, material transparente obtenido del fundido de silice.

= Fibra de vidrio, utilizada como aislantetérmico o como componente estructural

(GRC, GRP)

= Vidrio celular, un vidrio con burbujas utilizado como aislante.
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v Arcilla

Laarcillaes quimicamente similar a la arena: contiene, ademés de dioxido de silicio,
Oxidos de aluminio y agua. Su granulometriaes mucho mas fina, y cuando esta himeda es
de consistencia pléstica. La arcilla mezclada con polvo y otros elementos del propio suelo

formael barro, materia que se utiliza de diversas formas.

= Barro, compactado "in situ” produce tapial
= Cob, mezclade barro, arena'y paja que se aplicaa mano para construir muros.
= Adobe, ladrillos de barro, o barro y paja, secados al sol.

Cuando la arcilla se calienta a elevadas temperaturas (900°C 0 maés),2 ésta se endurece,

creando |os material es ceramicos:

= Ladrillo, ortoedro que conformala mayoria de paredes y muros.

= Tga, pieza ceramica destinada a canalizar €l agua de lluvia hacia el exterior de los
edificios.

= Gres, de gran dureza, empleado en pavimentosy revestimientosde paredes. En
formato pequefio se denomina gresite

= Azulgo, ceramica esmaltada, de multiples aplicaciones como revestimiento.

De un tipo de arcilla muy finallamada bentonita se obtiene:

= Lodo bentonitico, sustancia muy fluida empleada para contener tierras y zanjas

durante las tareas de cimentacion.
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v Piedra

La piedra se puede utilizar directamente sin tratar, 0 como materia prima para crear otros

materiales. Entre |0s tipos de piedra mas empleados en construccion destacan:

= Granito, actualmente usado en suelos (en forma de losas), aplacados y encimeras. De
esta piedra suele fabricarse €l:
= Adoquin, ladrillo de piedra con e que se pavimentan algunas calzadas.

=  Marmol, piedra muy apreciada por su estética, se emplea en revestimientos. En forma

de losa o baldosa.

= Pizarra, adternativaalatejaen laedificacion tradicional. También usada en suelos.

La piedra en forma de guijarros redondeados se utiliza como acabado protector en
algunas cubiertas planas, y como pavimento en exteriores. También es parte constitutiva

del hormigon

= Grava, normamente canto rodado.

Mediante la pulverizacion y tratamiento de distintos tipos de piedra se obtiene la materia

prima para fabricar |a précticatotalidad de |os conglomerantes utilizados en construccion:

» Ca, Oxido de cacio (CaO) utilizado como conglomerante en morteros, 0 como
acabado protector.

= Yeso, sulfato de cacio  semihidratado (CaSO0, - Y/,H,0), forma
los guarnecidos y enlucidos.

= Escayola, yeso de gran pureza utilizado en fal sos techos y molduras.
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= Cemento, producto de la calcinacion de piedra calizay otros 0xidos.

El cemento se usa como conglomerante en diversos tipos de materiales:

= Terrazo, normamente en forma de baldosas, utiliza piedras de marmol como arido.

= Piedraartificial, piezas prefabricadas con cemento y diversos tipos de piedra.

= Fibrocemento, lamina formada por cemento y fibras prensadas. Antiguamente

de amianto, actualmente de fibrade vidrio.

El cemento mezclado con arenaforma el mortero: una pasta empleada para fijar todo tipo

de materiadles (ladrillos, baldosas, etc), y también como material de revestimiento

(enfoscado) cuando yeso y cal no son adecuados, como por gemplo en exteriores, 0

cuando se precisa una elevada resistencia o dureza.

= Mortero

= Mortero monocapa, un mortero prefabricado,

mediante aditivos

El cemento mezclado con arenay gravaforma:

= Hormigon, que puede utilizarse solo 0 armado.

= Hormigon, empleado sdlo como relleno.

coloreado en masa

= Hormigon armado, €l sistema més utilizado para erigir estructuras

= GRC, un hormigdn de &rido fino armado con fibra de vidrio

= Blogue de hormigdn, similar aun ladrillo grande, pero fabricado con hormigén.
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El yeso también se combina con e carton para formar un material de construccion de
gran popularidad en la construccion actual, frecuentemente utilizado en la elaboracién

de tabiques:

= Carton yeso, denominado popularmente Pladur por asimilacion con su principal

empresa distribuidora, es también conocido como Panel Y eso.

Otro material de origen pétreo se consigue al fundir y estirar basalto, generando:

= Lanaderoca, usado en mantas o planchas rigidas como aislante térmico.
v' Metalicos

Los mas utilizados son € hierro y e aluminio. El primero se alea con carbono para

formar:

= Acero, empleado para estructuras, ya sea por si solo o con hormigon, formando

entonces el hormigon armado.
= Perfiles metdicos

= Redondos

= Aceroinoxidable

= Acero cortén

Otros metal es empleados en construccion:

= Aluminio, en carpinterias y paneles sandwich.

= Zinc, en cubiertas.
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Titanio, revestimiento inoxidable de reciente aparicion.

Cobre, esencialmente en instalaciones de electricidad y fontaneria.

Plomo, en instalaciones de fontaneria antiguas. La ley obliga a su retirada, por ser
perjudicial paralasalud.

v" Organicos

Fundamentalmente la madera y sus derivados, aungue también se utilizan o se han

utilizado otros elementos organicos vegetales, como paja, bambu, corcho, lino, elementos

textiles o incluso pieles animales.

Madera

Contrachapado

OSB

Tablero aglomerado

Madera cemento

Lindleo suelo laminar creado con aceite de lino y harinas de madera o corcho sobre
una base de tela.

Guadua

v' Sintéticos

Fundamentalmente pléasticos derivados del petrdleo, aungque frecuentemente también se

pueden sintetizar. Son muy empleados en la construccion debido a su inalterabilidad, o

gue al mismo tiempo los convierte en materiales muy poco ecol égicos por la dificultad a

lahorade reciclarlos.

34



También se utilizan alquitranesy otros polimerosy productos sintéticos de diversa
naturaeza. Los materides obtenidos se usan en cas todas las formas
imaginables: aglomerantes, sellantes, impermeabilizantes, aislantes, o también en forma

de pinturas,esmaltes, barnicesy lasures.

= PVCopolicloruro de vinilo, con € que se fabricancarpinteriasy redes
de saneamiento, entre otros.
= Suelos vinilicos, normalmente comercializados en forma de laminas continuas.

= Polietileno. En su verson de dta densidad (HDPE 6 PEAD) es muy usado
como barrera de vapor, aunque tiene también otros usos

= Poliestireno empleado como aislante térmico
= Poliestireno expandido material de relleno de buen aislamiento térmico.
= Poliestireno extrusionado, aislante térmico impermeable

= Polipropileno como sellante, en canalizaciones diversas, y en geotextiles

=  Poliuretano, en forma de espuma se emplea como aislante térmico. Otras
formulaciones tienen diversos usos.

= Poliéster, con é se fabrican algunos geotextiles

= ETFE, como aternativaal vidrio en cerramientos, entre otros.

=  EPDM, como Ildaminaimpermeabilizante y en juntas estancas.

= Neopreno, como junta estanca, y como "ama’ de algunos paneles sandwich

= Resinaepoxi, en pinturas, y como aglomerante en terrazos y productos de madera.

= Acrilicos, derivados del propileno de diversa composicién y usos:
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= Metacrilato, plastico que en forma trasparente puede sustituir al vidrio.
= Pinturaacrilica, de diversas composiciones.

= Silicona, polimero de silicio, usado principadmente como selante e
impermeabilizante.

= Adfatoen carreteras, y como impermeabilizante en forma de lamina y

de imprimacion.

Trabajabilidad:

La facilidad de colocar, consolidar y acabar € concreto recién mezclado. Se denomina
trabajabilidad. El concreto debe ser trabajable pero no se debe segregar excesivamente. El
sangrado es la migracion del agua hacia la superficie superior del concreto recién
mezclado provocado por el asentamiento de los materiales sdlidos: Cemento, arena piedra
dentro de lamasa.

El asentamiento es consecuencia del efecto combinado de la vibracion y de la gravedad.
Un sangrado excesivo aumenta la relacion Agua-Cemento cerca de la superficie superior,
pudiendo dar como resultado una capa superior débil de baja durabilidad, particularmente
s se lleva a cabo |as operaciones de acabado mientras esta presente €l agua de sangrado.
Debido alatendencia del concreto recién mezclado a segregarse y sangrar, es importante
transportar y colocar cada cargalo més cerca posible de su posicion final. El aire incluido

mejora latrabajabilidad y reduce latendenciadel concreto fresco de segregarse y sangrar.

36



Mamposteria: Se llama mamposteria a sistema tradicional de construccién que consiste
en erigir muros y paramentos, para diversos fines, mediante la colocacién manual de los
elementos o0 los materiales que los componen (denominados mampuestos) que pueden

ser, por giemplo:

+ ladrillos
+ bloques de cemento prefabricados

+ piedras, taladas en formas regulares o no

Este sistema permite una reduccion en los desperdicios de los materiales empleados y
genera fachadas portantes; es apta para construcciones en alturas grandes. La mayor parte

de la construccion es estructural .

A la disposicion y trabazon dadas a los materiales empleados en los muros se llama

apargjo.

En la actualidad, para unir las piezas se utiliza generalmente una argamasa 0 mortero de
cemento y arena con la adicion de una cantidad conveniente de agua. Antiguamente se
utilizabatambién € barro, a cua se le afiadian otros elementos naturales como paja, y en

algunas zonas rural es excrementos de vaca y caballo.

En algunos casos es conveniente construir e muro sin utilizar mortero, denominandose a
los muros asi resultantes "muros secos” 0 "de cuerda seca’. Este tipo de trabajo de los
muros es tipico de las construcciones rurales tradicionales, por g emplo, en la Alpujarra

granadina en laregion de Andalucia en Espaiia.
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Cuando € elemento que conforma € muro es un sillar, a la fabrica resultante se le
denomina silleria a hueso, en la que los sillares se colocan en seco sin material que se

interponga entre ellos.

Cuando e elemento que conforma el muro es un mampuesto, ala fabrica se le denomina
Mamposteria en seco, en la que se colocan los mampuestos sin mortero que los una, y a

lo sumo se acufian con ripios.

Se pueden distinguir los siguientes tipos de mamposteria:

Mamposteria en Seco

En este tipo de mamposteria no se emplea ningin mortero. Hay que escoger los
mampuestos uno a uno para gque e conjunto tenga estabilidad. Se emplean piedras

peguenias, |lamados ripios, para acufiar |os mampuestos y rellenar 10s huecos entre éstos.

Mamposteria Ordinaria

Se gecuta con un mortero de cal 0 cemento. Las piedras deben adaptarse unas a otras |o
més posible para dejar el menor porcentsje de huecos relleno de mortero. Unicamente se

admitird que aparezca € ripio a exterior si lafabricavaa ser posteriormente revocada.

Mamposteria Careada

Es la fabrica de mamposteria cuyos mampuestos se han labrado Unicamente en la cara

destinada a formar e paramento exterior. Los mampuestos no tienen formas ni
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dimensiones determinadas. En el interior de los muros pueden emplearse ripios pero no

en el paramento visto.

Mamposteria Concertada

Fabrica de mamposteria cuyos mampuestos tienen sus caras de junta y de parametro
labradas en formas poligonales, mas o menos regulares, para que e asiento de los

mampuestos se realice sobre caras sensiblemente planas.

No se admite el empleo de ripios y los mampuestos del paramento exterior deben
prepararse de modo que las caras visibles tengan forma poligonal y rellenan el hueco que
degjan los mampuestos contiguos. Debe evitarse la concurrencia de cuatro aristas de

mampuestos en un mismo vértice.

Cuando la fébrica sea de un espesor mayor que e de los mampuestos, se procederd a
asentar primero los mampuestos de los paramentos vistos, colocandose después los
principales mampuestos del relleno, acufiados con ripios si fuera necesario. De trecho en
trecho se uniran los dos paramentos con llaves o perpiafios tan largos como sea preciso
para dar trabazdn al conjunto. Si € espesor fuera tan grande que no se pudiese abarcar
con una sola llave se colocan dos 0 més, aternadas, que alcancen mas de la mitad de

espesor v, si fuera preciso, se engatillarian por sus colas con abrazaderas metdlicas.

Si en una mamposteria concertada se forman hiladas horizontales, las lineas de juntas
verticales deben ser aternadas y nunca mediara entre la junta de dos hiladas contiguas

menos de 20 centimetros.
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Morter os 0 mezclas para Pafiete: es una mezcla de conglomerantes inorganicos, aridos
y agua, y posibles aditivos que sirven para pegar €l ementos de construccion tales como
ladrillos, piedras, bloques de hormigdn, etc. Ademas, se usa pararellenar 10s espacios que
guedan entre los bloques y para € relleno de paredes. Los mas comunes son los de
cemento y estdn compuestos por cemento, agregado fino y agua. Generalmente, se

utilizan para obras de albafiileria, como material de agarre, revestimiento de paredes, etc.

Segun €l tipo de conglomerante:

+ Morteros de cal

+ Morteros de cemento pértland

+ Morteros de cemento de aluminato de calcio.
+ Morteros bastardos

+ Mortero Justacken

+ Mortero del chuli

Morteros especiales.

+ Morteros expansivos (grout)
+ Morteros refractarios

+ Morteros con aireante

+ Morterosignifugos

+ Morteros de cemento cola

+ Morteros aidlados de finos
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+ Morteros aligerados

+ Morteros no expansivos
+ Morteros hidrofugos

+ Morteros coloreados

+ Morteros autonivel antes

Proyectista: € Proyectista es uno de los agentes de la edificacion contemplados. Es el
agente que por encargo del promotor y con sujecion ala normativa técnica y urbanistica

correspondiente, redacta el proyecto.

Podran redactar proyectos parciales del proyecto, o partes que lo complementen, otros
técnicos de forma coordinada con € autor de este. Cuando € proyecto se desarrolle o
complete mediantes proyectos parciales u otros documentos técnicos, cada proyectista

asumiralatitularidad de su proyecto.

Puzolanica: Las puzolanas son materiales siliceos o alumino-siliceos a partir de los
cuales se producia histéricamente € cemento, desde la antigiedad Romana hasta la
invencion del cemento Portland en e siglo XIX. Hoy en dia e cemento puzolanico se

considera un ecomaterial.

El término se aplica popularmente a las areas de frenado para salidas de pista durante
competiciones automovilisticas, principalmente de férmula 1, pues originalmente eran de
puzalana, si bien hoy dia se emplean otros materiales como grava calibrada de distinto

origen.

41



Clinker: Sustancia que se obtiene como resultado de la calcinacién en horno, de mezclas

de calizas arcill osas preparadas artificialmente con adicion eventual de otras materias.

El producto principal del cemento comun es e clinker portland, por ello, es € mas
importante componente del hormigén. Su nombre proviene del color gris caracteristico,
similar a color de la piedra propia de la region de Portland, cerca de Londres. Se forma a
partir de la calcinacion de caliza y arcilla a temperaturas que oscilan entre los 1350 y

1450°C.

Clinkerizacion: es unareaccion endotérmica que tiene lugar a 1400 C aproximadamente,
mediante la cual se forman los silicatos y aluminatos que confieren las propiedades de
ligante hidraulico al cemento, a partir de los 6xidos citados. Consiste en llevar la mezcla
homogeneizada a hornos rotatorios a grandes temperaturas aproximadamente a 1450°C,
en la parte final del horno se produce la fusion de varios de los componentes y se forman

granulos de 1 a3 cm de didmetro, conocido con el nombre de clinker.

Fisuraciones: La fisuracion se trata de una rotura en la masa del hormigdn que se
manifiesta exteriormente con un desarrollo lineal. La fisuracion se produce siempre que
latension, generalmente de traccidn, ala que se encuentra sometido el material sobrepasa

su resistencia Ultima.

En todas las construcciones en las que interviene € hormigdn pueden aparecer fisuras

gue pueden manifestarse al cabo de afios, de semanas, de dias, 0 solamente de horas y
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gue pueden estar motivadas por causas multiples, unas veces actuando en solitario y otras

asociadas a otros fendmenos.

Las fisuras se distinguen por la edad de aparicion en un el emento estructural, en su forma
y trayectoria, abertura, movimiento, etc. La determinacion de las causas que han

provocado las fisuras es importante como medida previa ala reparacion.

Las fisuras pueden ser la via por la cual pueden entrar al hormigon, principalmente, los
agentes agresivos de tipo quimico. No hay que pensar, que las estructuras fisuradas de
hormigdbn son siempre peligrosas, 10 que importa conocer es €l tipo de elemento
estructural en que han aparecido y la naturaleza de |as fisuras. Estas son especialmente
peligrosas cuando sobrepasan determinados espesores y cuando estan en determinados

ambientes.

Reglear: acabado en una superficie en donde se emplea una regla. Instrumento
compuesto de un tubo de metal hueco, de seccion rectangular, de dos metros de longitud,

que se utiliza como referencia paralevantar muros o paredes y alisar superficies.™

2 http://es.wikipedia.org/wiki/Material_de_construcci%C3%B3n
http://www.arghys.com/trabaj abilidad-concreto.html
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MODELO ENCUESTA

Sexo: F M

Nombre del Centro Ferretero:

Posicion en laempresa:

1. ¢Comercializan morteros o M ezcla para pafete?
a S
b. No
2. ¢Leinteresaria comercializar morteros o M ezcla para pafiete?
a. S (S comercializa mezcla para pafiete y la respuesta a esta pregunta es si,
continuar ala pregunta4, st no comercializa mezcla para pafiete y la respuesta
aesta preguntaes si, continuar ala pregunta 7)
b. No (Si larespuesta esno, continuar ala pregunta 3)
3. ¢Considera factible para las ferreterias incluir en su cartera de productos
para ofrecer a susclienteslos morteros o Mezcla para pariete?
a S
b. No
(Luego de contestar esta pregunta, seguir ala pregunta 7)
4. ¢Cual seria un estimado del volumen de venta mensual de mortero o Mezcla
para panete?

(Respuesta abierta)



5. ¢Qué tipo de cliente compra € mortero o Mezcla para pafiete en esta
ferreteria?
a. Ingenieros
b. Arquitectos
c. Maestros de Construccion

d. Otros:

6. ¢Usted como ferreteria compra este producto via:
aDistribuidor
b. PlantaProductora
c. Otro:
7. ¢Cudlesson susexigencias, al momento de elegir un suplidor?
(Respuesta abierta)
8. ¢Que condiciones de pago maneja con sus suplidor es?
a lal4ddias
b. 15a29 dias
c. 30a60dias

d. Otro:

9. ¢Bajo qué condiciones ambientales se almacena este producto?

(Respuesta abierta)



10. ¢A lahora de elegir una marca para vender, que factor es son impor tantes?
a Exclusividad
b. Calidad
c. Precio
d. Demanda

e. Otro:

11. ¢Cudles son sus politicas de inventario?

(Respuesta abierta)
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