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RESUMEN

El presente plan de negocio plantea la comercializacién y pintado, usando
plastidip, en la zona norte de la ciudad de Quito. Se realizaron distintos andlisis
para comprobar la viabilidad del proyecto, comenzando por un analisis a la
industria, una investigacion de mercado, un mix de marketing, se realizé una

estructura organizacional y finalmente una evaluacién financiera

La idea de este negocio surge de la poca innovaciéon que se ha dado en la
industria y el poco esfuerzo por brindar nuevos servicios en el mercado
ecuatoriano. El plan de negocios plantea la comercializacion y el pintado de
vehiculos con una pintura removible llamada plastidip, que tiene caracteristicas

Unicas y que se puede diferenciar facilmente de la pintura tradicional.

En el plan de marketing se fij6 un mercado objetivo que est4 dirigido al norte de
Quito y solo para personas que cuenten con un vehiculo a su disposicién. Se
hace un énfasis especial en las promociones y en la estrategia de entrada,

porque se intenta introducir al mercado un producto nuevo.

La empresa sera creada como una compafia limitada, debido a que es ideal para

organizaciones pequefas y solo habra un solo socio.

La viabilidad del proyecto se pone a prueba realizando proyecciones financieras

a 5 afos y es evaluada con varias herramientas financieras.



ABSTRACT

The present business plan proposes commercialization and painting, using
plastidip, in the northern area of the city of Quito. Different analyzes were carried
out to verify the feasibility of the project, starting with an analysis of the industry,
market research, a marketing mix, an organizational structure was made and

finally a financial evaluation.

The idea of this business originates from the limited innovation that has occurred
in the industry and the little effort to provide new services in the Ecuadorian
market. The business plan proposes commercialization and painting of vehicles
with a removable paint called plastidip, which has unique characteristics and can

be easily differentiated from traditional car paint.

In the marketing plan, an objective market was established that is intended for
the north of Quito, and only for people who have a vehicle at their disposal.
Special emphasis is focused on the promotions and the entry strategy, because

they try to introduce a new product to the market.

The company will be created as a limited company, because it is ideal for small

organizations and there will be only one associate.

The feasibility of the project is verified by making financial projections for 5 years

and it is evaluated with several financial tools.
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1. INTRODUCCION

1.1 Justificacién

Al momento de comprar un vehiculo, todos los vehiculos que salen de una casa
comercial son entregados con su carroceria pintada de un color predeterminado
por la fabrica en la que fueron ensamblados. Los vendedores ofrecen una amplia
gama de colores, pero como es normal en la industria solo se venden vehiculos
pintados de un solo color. Una vez que el vehiculo es entregado a su duefio,
existe la posibilidad de cambiar el color del vehiculo al color o colores que le
plazca en talleres donde se realizan trabajos de pintura para vehiculos. Todo

trabajo de pintura para carrocerias de vehiculos es permanente.

Con esta problematica el presente proyecto plantea la comercializacion y pintado
de una pintura a base de caucho sintético que se llama plastidip. Esta tiene como
caracteristica principal que se puede remover. Una pintura para vehiculos que
es removible resulta bastante atractiva para duefios de vehiculos que deseen
pintar parcialmente o totalmente su vehiculo con la posibilidad de poder
arrepentirse y tener la alternativa de regresar la pintura de carro a su estado

original.

Las posibilidades para personalizar un vehiculo se vuelven infinitas debido a la
amplia gama de colores que se producen de Plastidip. Este recubrimiento de
caucho no solo da un aspecto renovado al vehiculo, sino que al mismo tiempo

protege la pintura original sobre la que fue pintada.



1.1.1 Objetivo general del trabajo
Determinar la viabilidad financiera y de mercado para la ejecucion de un plan de
negocios para la comercializacién y pintado plastidip en carrocerias de vehiculos

en el norte de Quito.

1.1.2 Objetivos especificos del trabajo

e Hacer un andlisis externo de la industria para poder determinar la
factibilidad de la implementacion del plan de negocios.

e Realizar un estudio de mercado para conocer las preferencias y
necesidades del mercado mediante una investigacion cuantitativa y
cualitativa.

e Elaborar un plan de marketing que especifique el mix de productos y la
estrategia de marketing.

e Formular un plan de operaciones y desarrollar la estructura
organizacional que contenga su filosofia, mision, vision y objetivos.

e Desarrollar una evaluacion financiera para determinar la rentabilidad de

la empresa.



2. ANALISIS DE ENTORNOS
La clasificacidon de la industria segun el ClIU 4.0 nos indica en que industria se

ubicara el presente plan de negocios para subsecuentemente poder analizarlo.

Seccion G Comercio al por mayor y al por menor; reparacion de vehiculos

automotores y motocicletas

Division G47 Comercio al por menor, excepto el de vehiculos automotores y

motocicletas

Grupo G4752 Venta al por menor de articulos de ferreteria, pintura y productos

de vidrio en comercios especializados

Clase G4752.02 Venta al por menor de pinturas, barnices y lacas en

establecimientos especializados (INEC,2012).

2.1 Andlisis del entorno externo

Analisis Pestel
Entorno Politico

Las normas que rigen para productos que sean importados cambian
constantemente en el territorio ecuatoriano, una de estas es la medida que se
aplicé y que afecta en forma negativa a las importaciones fue la resolucion de la
SENAE-2017-0001 donde aplica una tasa de 0.10 ctvs por producto sobre la
base imponible del peso declarado (SENAE, 2017). Esta medida encarece todos
los productos que sean provenientes del exterior. La pintura de caucho (Plastidip)
es proveniente de Estados Unidos por lo cual cualquier medida que imponga
tasas o aranceles a las importaciones, afecta directamente el costo que este

producto va a tener en el suelo ecuatoriano.

Otra medida desesperada que el gobierno aplico fue la de imponer un cupo de
importacion a los vehiculos en el afo 2012. Esta medida redujo



considerablemente las importaciones de las casas comerciales de vehiculos en
un 52% y la venta de vehiculos en un 39%(EIl Universo, 2015). Los cupos para
los importadores de autos fueron de 300 millones anuales en el afio 2015 y de
280 millones en el afio 2016. Ante la mala situacion del sector y la presion de las
casas importadoras, el COMEX anuncio que en el afio 2017 ya no habria cupos
para la importacion de vehiculos (COMEX, 2017). La importacién de vehiculos
en el afio 2016 fue de 31.761 unidades, mientras que en el afio 2017 fue de
70.203, esto indica una reactivacion del sector automovilistico ya que de un afio
al otro las cifras fueron mas del doble (AEADE, 2018). Esto impacta
directamente con el potencial mercado de consumidores del proyecto debido a
gue, si la venta de vehiculos disminuye, la cantidad posible de consumidores lo
hara también. Con los ultimos datos demostrando cifras positivas en la venta de
vehiculos, el potencial de clientes para el proyecto aumenta.

Entorno Econémico

La situacion econémica no es la mejor por la reciente crisis que vivio el pais
debido a la caida del precio del petréleo. Si bien el pais se estéd recuperando
lentamente, todavia le faltan varios afios para que se recupere por completo. Los
primeros trimestres del afio 2017 han sido positivos en el crecimiento del PIB en
el Ecuador, se espera que al final del afio el pais tenga un crecimiento de al
menos 1%(BCE, 2018). Si la situacion del pais no es buena, un ciudadano
también se abstiene de comprar cosas que no entran en sus necesidades
basicas. El pintado de vehiculos no es una necesidad basica por lo que una

persona en aprietos ni si quiera lo consideraria.
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Figura No 1: Crecimiento del PIB Ecuador
Tomado de TradingEconomics

El Ecuador es un pais dependiente del petroleo, segun Markets insider el precio
actual del petroleo se cotiza en $65.66, la economia de este pais gira en torno a
este precio. De ser el caso que baje como en afios pasados la economia del pais
puede entrar en recesién lo cual afectaria a toda la economia del pais y tendria
un impacto en los bolsillos de todos los ecuatorianos, haciendo que disminuya
significativamente su poder adquisitivo (BCE, 2016). Si disminuye su poder de
compra, el parque automotor puede verse estancado y si ho crece, hay menos

oportunidades para ofrecer un producto como Plastidip.

Entorno Social

En el aspecto social, segun cifras del INEC en la actualidad la poblacion del
Ecuador es de 16'639.815 ecuatorianos y cada crece un 1.31%(INEC, 2017).

Si se compara a escala nacional, es la ciudad que posee mas vehiculos por
cantidad de habitantes. La tasa promedio nacional de vehiculos por cada mil
habitantes es de 71, en Quito es de 174 vehiculos por cada mil habitantes, que
es una cifra que supera considerablemente el promedio del pais (Huella
Ecologica, 2013). La cantidad de vehiculos que transiten en el distrito

metropolitano de Quito es importante, especialmente en el norte, porque



mientras mas vehiculos haya mayor la cantidad de posibles clientes que se

puedan tener para pintar carrocerias.

Considerando la estratificacion de nivel socio econdmico, en el nivel A solo esta
el 1.9% de toda la poblacion, seguido del nivel B donde esta el 11.2%. Ambas
estratificaciones tienen la caracteristica de que tienen uno o hasta dos vehiculos
en sus hogares como bien de uso familiar (INEC, 2011). Segun este dato, el
proyecto se enfocard principalmente en las estratificaciones altas ya que son las

personas que cuentan con mas vehiculos en el pais.

Entorno Tecnoldgico

En el aspecto tecnolégico, en la industria de mantenimiento y reparacion de
vehiculos cuentan con varias herramientas para el pintado de vehiculos como
las pistolas de gravedad que funcionan con compresores de aire para que el
chorro sea mas preciso que con pistolas de aire convencionales. Este tipo de

elementos puede ser usado en cualquier tipo de pintura (RUTA 401, 2015).

El uso de pistolas para pintar es vital para esta industria, por ejemplo, el uso de
una pistola genérica puede hacer que se use alrededor del 40% total de la
pintura, el resto se desperdicia en el aire debido a que la pistola no es de buena
calidad. En el mercado existen varias marcas como iwata, sagola o Sata, que
son marcas muy conocidas por hacer pistolas de pintura de buena calidad. En el
caso de Sata sus pistolas puede hacer uso efectivo de un 70% de la pintura, solo

desperdiciando un 30%(Sata, sf).

Entorno Ambiental

Plastidip es una pintura que esta hecha a base de caucho sintético lo cual indica

gue es un producto que es derivado del petréleo.

Existen varias leyes ambientales que rigen en el pais para los talleres
automotrices, debido a que emiten mucha contaminacion al ambiente, para

regular esto se toma en cuenta las sustancias con las que trabajan los talleres y



los residuos que pueden generar (Ley de prevencion y control de la
contaminacion ambiental, 2004). Se debe considerar todas las sustancias con
las que se trabaja y de qué manera afectan el medio ambiente. Para deshacerse
de sustancias peligrosas o dafinas, el municipio de Quito cuenta programas para

el correcto manejo de estas sustancias (Ministerio del ambiente, 2016).

Entorno Legal

Segun la supercias para constituir una empresa en el ecuador se debe seguir los

siguientes pasos:

1.- Debe decidir qué tipo de compafia se va a constituir.

2.- Escoger el nombre de su empresa.

3.- Reservar el nombre de su companiia en la Superintendencia de Companias.

4.- Abrir la cuenta de integracion de capital en la institucion bancaria de su

eleccion, para Cia. Ltda es 400 ddlares y para S. A. es 800 ddlares.

5.- Contrato o acto constitutivo y estatutos de la compafia que se trate, y elevar

a escritura publica la constitucion de la compafia.

6.- Presentar en la Superintendencia de Compafias, la papeleta de la cuenta de

integracion del capital y 3 copias de la escritura publica con oficio del abogado.

7.- Retirar resolucion aprobatoria u oficio con correcciones a realizar en la

Superintendencia de Compaiiias luego de esperar el tiempo establecido.

8.- Publicar en un periédico de amplia circulacion, los datos indicados por la

Superintendencia de Compafias y adquirir 3 ejemplares del mismo.

9.- Marginar las resoluciones para el Registro Mercantil en la misma notaria

donde se elevo a escritura publica la constituciéon de la empresa.



10.- Designar representante Legal y el administrador de la empresa, e inscribir

en el Registro Mercantil el nombramiento de ellos.

11.- Presentar en la Superintendencia de Compafiias los documentos: Escritura
inscrita en el registro civil, formulario de RUC (Registro Unico de Contribuyentes)

cumplimentado y firmado por el representante.

12.- Esperar a que la Superintendencia, una vez revisados los documentos le
entregue el formulario del RUC, el cumplimiento de obligaciones y existencia

legal, datos generales, nbmina de accionistas y oficio al banco.

13.- Entregar en el Servicio de Rentas Internas (SRI), toda la documentacién

para la obtencién del RUC.
14.- Registrarse en el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS)

15.- Se debe obtener el permiso de funcionamiento emitido por el Municipio del

domicilio, asi como el permiso del Cuerpo de Bomberos.

Para el caso de que un taller automotriz opere, se debe obtener permisos
ambientales y registrar su actividad en la secretaria del ambiente adicionalmente
a todos los numerales expuestos, obtener uno de estos permisos toma catorce
dias(Alcaldia Distrito Metropolitano de Quito, 2016).

En el aspecto legal no hay leyes que impidan el servicio que se ofrece en el
proyecto que es la personalizacion o pintado parcial de un vehiculo. En el caso
de hacer un cambio completo de la pintura se debe hacer el respectivo tramite
en la Comision de Transito del Ecuador para el cual se requiere de documentos

identificacion del duefio y del vehiculo y un pago de $33.50(CTE, SF).

2.2. Andlisis de la industria (Porter)

Nivel de amenaza de nuevos competidores (Medio)

Las barreras de entrada para el ingreso de nuevos competidores son moderadas,

debido a que el producto se produce en el extranjero y por propositos del



proyecto no se importa el producto, el costo unitario se negocia con un

importador y no el mismisimo productor.

La capacitacion requiere de poco conocimiento técnico considerando que las
técnicas de pintado, la preparacion y mezcla de la pintura que se usan en la
pintura tradicional son aplicables de igual forma para la pintura de caucho

sintético o pintura removible.

En requisitos de capital el monto de inversion inicial puede superar los $10.000
ya que el equipamiento para este tipo de negocios no se lo puede encontrar en

el pais y por lo general debe ser importado.

En cuanto a costos al cambiar de proveedor, no se aplica esto ya que solo hay

un proveedor de la pintura en el pais.

Entre los insumos estan pistolas, cabinas de pintado y hornos
(Popularmechanics, 2018). Todos estos insumos se pueden encontrar de forma
local, pero si se decide obtener del extranjero, los insumos seran de mejor

calidad y de mejor rendimiento.

En barreras gubernamentales, no hay leyes o restricciones acerca de la
importacion, venta o comercializacién de pintura por lo que no hay posibilidad de

crear un monopolio.

Las barreras de entrada en este tipo de negocio hacen que el nivel de amenaza

de nuevos competidores sea medio.
Nivel de amenaza de productos sustitutos (Medio)

Un claro sustituto de la pintura de caucho es la pintura a base de solvente y agua
gue comunmente se utiliza en las carrocerias de vehiculos (elchapista, sf). Este
producto es el mas usado por los talleres de reparacion de vehiculos y el sustituto
mas cercano a la pintura de caucho. Segun el CHlU de la industria de
mantenimiento y reparacion de vehiculos automotores, hay 824 empresas en
suelo ecuatoriano que ofrecen estos servicios (INEC, 2012). Considerando la
evolucion de la industria en los ultimos afios no ha existe una gran cantidad de

proveedores para este tipo de producto sustituto. En cuanto a precios la pintura
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de caucho sintético es mas econdémico que la pintura tradicional para vehiculos.
Dependiendo de la cantidad de pintura que se use, la pintura tradicional puede

tener resultados mas duraderos que los de Plastidip.

Existe productos similares a plastidip como el caso de Rust-Oleum, que ofrece
caracteristicas muy similares a las de Plastidip e incluso un precio mas
econdémico pero ningun importador trae este producto, lo cual hace imposible

conseguirlo en suelo ecuatoriano (Dailyreportingsuit, 2014).

Considerando que se analiza la personalizacion de vehiculos, un posible
sustituto son las calcomanias que se ponen sobre la carroceria de los vehiculos.
Es una opcion bastante economica, pero tiene una desventaja ya que suele

dafar la pintura original de los vehiculos.

En cuanto a costos de cambio para el cliente, si es que decide usar la pintura
tradicional tiene un costo alto ya que se usan varios productos aparte de la
pintura. Si se usa una pintura removible el costo de cambio es muy bajo ya que

solo debe hacer la compra de la pintura removible.

Estos dos sustitutos hacen que el nivel de amenaza de productos sustitutos sea

de nivel medio.
Poder de negociacion de clientes (Bajo)

El servicio y comercializacion de pintura de caucho es inexistente en el norte de
Quito. Analizando el CIIU de este proyecto se encontraron apenas cuatro
empresas en la ciudad de Quito y veinte en todo el Ecuador en la venta de

pinturas al por menor (Supercias, 2017).

La demanda por una pintura removible en el mercado actual es incierta, debido
a esto los posibles clientes para este tipo de productos no van a tener muchas
elecciones, ni tampoco poder negociar un precio lo cual deja en control a las
pocas empresas en este sector al mando y a cargo de poner el precio que les

convenga.

Las cualidades de Plastidip hacen que se diferencie de manera de clara de otros

productos y no haya la posibilidad de identificarlo con otro producto.
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El producto sustituto que puede presionar un poco el precio de Plastidip es la
pintura tradicional pero como se diferencia bastante el uno y el otro, no hay

mucho espacio para que el cliente negocie en precios.

Con tan poco poder para elegir, el poder de negociacion de los clientes se ve
significativamente reducido. Debido a esto el poder de negociacion de los

clientes sera bajo.
Poder de negociacién de los proveedores (Alto)

Actualmente solo existe un solo proveedor de esta pintura lo cual complica las
negociaciones al momento de adquirir este producto. Si se compara el panorama
de todo el pais segun el ClIU, solo veinte empresas en total podrian importar el

producto (Supercias, 2017) pero solo una empresa se dedica a importar plastidip.

La compra por volumen a este proveedor puede que se haga con un algun tipo
de descuento, pero al ser el unico proveedor tiene control completo en cuanto a

la negociacion del precio.

El producto que vende el proveedor se diferencia bastante del resto de productos
por lo que es dificil o casi imposible buscar un producto parecido con algun otro

proveedor.

El poder de negociacion de los proveedores es alto ya que solo existe un solo
proveedor en todo el territorio ecuatoriano, lo que lo hace libre de marcar el precio
y oferta en el sector, esto hace que el poder de negociacién de los proveedores

sea alto.
Rivalidad de la industria (Media)

En la industria, existen muchas mecanicas que ofrecen mdltiples servicios, no
todas lo hacen, pero un buen numero si, y entre esto entra la reparacion y
pintando de carrocerias. En base al CllU del mantenimiento y reparacion de
vehiculos esta industria mueve cerca de 302 millones de doélares y esta
conformada por 824 empresas en todo el territorio ecuatoriano. Cualquiera de
estas empresas o talleres puede facilmente incursionar en la actividad de pintado

de carrocerias.
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La demanda por pintar vehiculos crece lentamente, debido a que cada vez hay
mas autos y estos en algin momento tienen algun accidente o simplemente
desean cambiar el color de su vehiculo, resulta que haya un crecimiento en la

industria, pero muy lento.

Las barreras de salida son bajas ya que el costo para abandonar la actividad del
pintado de carrocerias es relativamente bajo si se compara con el precio de

mantenerse en el mercado y competir.
El analisis de los factores indica que la rivalidad de la industria es de nivel medio.

2.3. Matriz EFE

Tabla 1: Evaluaciéon de factores externos

Peso
Factores determinantes del Exito Peso Calificacion | ponderado

Oportunidades
Finalizacion de las politicas proteccionistas permiten que se importe
mas productos a menor precio 0.13 3 0.39
La ciudad de Quito cuenta con el nimero mas alto de vehiculos por
habitantes en todo el pais 0.10 2 0.20
Competencia directa que ofrezca un producto de caracteristicas
similares es casi inexistente 0.08 3 0.24
Se puede crear un nuevo mercado para la personalizacién de
vehiculos 0.12 4 0.48
La industria de reparacién y pintado esta en crecimiento en el pais. 0.07 2 0.14
Amenazas
El pais fue golpeado por una crisis econdémica que ha afectado el
poder adquisitivo de las personas 0.11 3 0.33
La situacion inestable del pais hace que se tomen medidas en
contra de los productos importados 0.08 2 0.16
El consumidor tiene mucha experiencia y confianza con la pintura
tradicional para carrocerias. 0.09 1 0.09
Barreras de entrada de nivel medio debido a la gran inversion que
se debe hacer de insumos para ingresar a la industria 0.13 3 0.39
La ciudad de Quito exige varios permisos ambientales para el
funcionamiento de un taller 0.09 2 0.18

‘ Total 1 21 2.60

Una vez analizado los factores externos en la matriz EFE, el resultado de la

matriz da un puntaje de 2.60. El puntaje es superior a la media de 2.5, esto
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quiere decir que el plan de negocio va a aprovechar las oportunidades y puede

minimizar las amenazas.

2.4 Conclusiones del Analisis del Entorno

Las politicas proteccionistas temporales tomadas por el anterior gobierno
se han terminado, lo cual es positivo para el proyecto ya que Plastidip es
un producto que se produce en el exterior y se ve afectado directamente
por las medidas que se apliquen a los productos importados.

El pais aun siente los estragos de la crisis ya que el crecimiento del pais
se ha visto estancado en los udltimos afios lo cual puede reducir el
potencial de ventas del proyecto.

La situaciéon del pais hace que se tomen muchas medidas en contra de
los productos importados. Plastidip es un producto que proviene del
extranjero lo cual hace que cualquier futura medida pueda encarecer el
producto.

En el caso de que el producto tenga mucho éxito, las barreras de nivel
medio de entrada pueden detener a muchos nuevos competidores.

Hay un gran parque automotor en la ciudad de Quito, por cada 1000
habitantes existen 174 vehiculos que casi da un aproximado de 400.000
vehiculos en el distrito metropolitano, esto muy atractivo para la
personalizacidon de carrocerias de vehiculos.

Plastidip es un producto nuevo e innovador para el sector automotriz lo
cual hace que no tenga competidor directo, pero al mismo tiempo puede
ser atractivo para que otras personas ofrezcan el servicio.

La pintura tradicional es el producto sustituto preferido y mas usado ya
gue es ampliamente conocido por todos los talleres automotrices de la
ciudad.

Solo hay un proveedor lo cual puede dificultar negociaciones y elevar el

precio del producto al que se desea vender.
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3. ANALISIS DEL CLIENTE
El objetivo general de esta investigacion es recopilar y analizar informacién sobre
las necesidades de los potenciales clientes para determinar el mercado objetivo

adecuado y desarrollar las estrategias correspondientes.

3.1 Investigacién cualitativa
Para la investigacion cualitativa se realizaron dos entrevistas a expertos y un

focus group.
Entrevista a expertos
Entrevista 1

La primera entrevista se la realizo al sefior Christian Alexander Cevallos Siggcha,
quien tiene mas de 15 afios de experiencia en el sector de pintura automotriz y
trabajo 12 afios en Equinorte de Hyundai en el area administrativa y operativa de
pinturas. Actualmente trabaja en un negocio propio de pintado automotriz

llamado Dr. Paint & Clean. Los resultados de la entrevista fueron los siguientes:

e La pintura que se fabrica en el Ecuador es de calidad subdptima y no hay
normativas que rigen como se debe fabricar estas pinturas ni con qué
materiales lo cual es poco beneficioso para el medio ambiente y para las
personas que trabajan con esta pintura.

e La pintura importada de paises como EEUU o de Europa es mejor, las
marcas de vehiculos de bastante reconocimiento usan pinturas de este
tipo de paises y aparte estas pinturas son amigables con el medio
ambiente y para las personas que utilizan estos productos.

e EIl costo para pintar un vehiculo completamente depende mucho del
estado del vehiculo y que linea de pintura se vaya a usar. Si se utiliza una
linea “top” el costo puede ser de alrededor de 600 y 800 ddlares.

e El monto de inversion para un negocio de pintado automotriz puede variar
entre 5000 y 10.000 ddlares, esta cifra varia dependiendo del
equipamiento que uno vaya adquirir como camas de enderezado, cabinas

de pintura o el tipo de pistola que se vaya a utilizar.
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Hay una nueva tendencia en la creacién de productos que son libres de
plomo debido a los problemas de salud que ocasiona en los seres
humanos.

Las pinturas a base de caucho sintético son de facil aplicacion y no tienen
complicacion con otro tipo de pinturas. Indica que no hay mucha demanda
de este tipo de pintura y que dependeria a quien se intentaria dirigir.

No ha escuchado sobre Plastidip, pero tiene conocimiento sobre una
marca brasilefia llamada Spray color que tiene idénticas caracteristicas a
Plastidip.

La pintura removible puede utilizarse para cambiar el tono de aros o para
hacer franjas en la carroceria de los vehiculos.

Las pinturas a base de caucho sintético tienen un costo casi similar o
inclusive menor a las de repinte automotriz.

Considera que el precio al que se deberia comercializar Plastidip es de
$12 debido a que a ese precio se vende un producto similar llamado Spray
color.

El experto considera que el negocio no podria ser rentable porque no ha
tenido clientes con requerimientos para pintar sus vehiculos con pintura

de caucho o para trabajos como franjas y cambios de color en los aros.

Entrevista 2

La segunda entrevista se la realiza al sefior Luis Alejandro Quiroz Nieto, quien

€S un empresario peruano que es propietario de un negocio donde comercializa

partes de vehiculos y trabaja con el producto que es de interés para el plan de

negocios, Plastidip. Los resultados fueron los siguientes:

Su acercamiento a este producto se dio debido al pedido de un cliente
para que se trabaje con Plastidip, en ese tiempo en el taller solo se
trabajaba con viniles, que es un tipo de plastificado, pero daba problemas
al momento de retirarlo, es por esto que se aposto por el producto
Plastidip.
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Para algunos clientes el pintar con esta pintura era conveniente por que
evitaba que un vehiculo tenga varios juegos de aros, simplemente se
pintaba y al momento que el cliente queria un cambio solo se removia la
pintura.

Indica que es muy importante la limpieza antes de aplicar el producto para
evitar problemas en el futuro y que también se debe hidratar
constantemente para que la pintura no se pele y se pueda remover con
facilidad.

Las ventajas del producto son la rapidez con la que trabaja, se puede
pintar un vehiculo complemente en tan solo 4 horas, con pinturas
tradicionales esto puede tardar mas tiempo debido a que existen varias
etapas para el pintado de carrocerias.

Las desventajas son la gama de colores y el mantenimiento, de no ser
hidratado correctamente el tiempo de vida del producto puede ser corto.
Considera que, a un largo plazo, plastidip puede reemplazar a las pinturas
tradicionales, esto no sucede actualmente debido a que la gente esta
acostumbrada al brillo de los vehiculos y plastidip normalmente tiene
acabados mate.

Los productos que ingresaron a competir con plastidip, eran mas
econOmicos, pero requerian de mas equipamiento como cabinas de
pintura porque habia mucho desecho al momento de pintar con estos
productos y el rendimiento era inferior al de plastidip.

Luis indica que, si es factible implementar un negocio que comercialice y
pinte con plastidip en Ecuador, porque los precios para pintar un vehiculo
con pintura tradicional pueden rondar los 1000 délares y con plastidip
pueden ser de 350 ddélares, ademas por la rapidez y porque no se necesita
aplicar un base para pintar sobre la carroceria de los vehiculos.

Una ventaja para el negocio de Luis fue que el ya importaba partes y
accesorios para vehiculos de competencia y traer un nuevo producto no
requeria un gran gasto o mucha logistica.

El producto se impulsé mediante redes sociales, boca a boca y

promociones a clientes frecuentes.
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e Se obtiene un 35% de margen de ganancia por lata y por el servicio de

pintado el margen es alrededor del 800%.

Grupo Focal

Para el grupo focal se reunié 7 personas, hombres y mujeres con edades entre
los 21 a 27 afos pertenecientes al nivel socioecondmico C. Todos los
participantes son propietarios 0 tienen un vehiculo a su disposicién. Los

resultados de este focus group son los siguientes:

e La mayoria de los participantes estan abiertos a personalizar su vehiculo
ya sea con un pintado parcial, disefios, simbolos o color de aros.

e Todos los participantes mostraron mucho interés a la idea de poder pintar
su vehiculo y poder remover la pintura sin dafiar la pintura original.

e Ningun participante ha escuchado sobre pinturas a base de caucho
sintético para vehiculos, algunos mencionan que, si han escuchado, pero
para pintar casas.

e Algunos participantes han experimentado problemas con la pintura de su
vehiculo como perdida de color o desgaste de la pintura por el sol.

e En general no se ha tenido mayores inconvenientes al momento de
mandar un vehiculo a un taller para pintar su vehiculo, solo un participante
menciono una falla al momento de coger el color.

e Todos los participantes muestran interés por el producto sea para pintar
una parte o para pintar sus aros. Al saber que no hay efectos secundarios
o dafos existe una mayor predisposicion de los participantes para probar
la pintura en sus vehiculos.

e Las personas que participaron en el grupo focal dijeron que pagarian por
el producto entre unos $12-$15.

e Hay una preferencia por los colores primarios en el color de pintura que

preferirian y parte del grupo menciond que quisiera un acabado mate.
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Los participantes mencionan que aparte del servicio de pintado desearian
una garantia por el trabajo de pintura y que se realice el lavado a sus

vehiculos.

3.2 Investigacion Cuantitativa

Encuestas

Para la investigacion cualitativa se realizaron 59 encuestas de manera virtual a

personas que cumplan el perfil del mercado. El rango de edades varia entre los

18 a 65 afos. Del total de encuestados 40 son de género masculino y 19 de

género femenino. Se priorizo que las personas que sean duefias de vehiculos o

tengan un vehiculo a su disposicion sean las que llenen la encuesta. Los

resultados fueron los siguientes:

El 64.8% de los encuestados considera que los precios actuales en los
gue se ofrece trabajos con pintura automotriz son caros o demasiado
caros.

En los resultados de la encuesta se puede evidenciar que la mitad (50%)
de los encuestados ha tenido inconvenientes con la pintura. De los cuales
los tres mayores problemas son la perdida de brillo, el dafio por el sol y la
descolorizacion.

Un 67.3% se mostré negativo ante la idea de cambiar el color de su
vehiculo, solo un 32.7% estaria dispuesto a hacer el cambio.

Un gran numero de los encuestados con el 81.5% indico que adquiriria el
producto plastidip.

Como es costumbre de todos los vehiculos tener acabados brillantes, en
la pregunta acerca de qué tipo de acabo preferirian los encuestados, un
62.2% afirmo que prefiere el acabado brillante al acabado mate en sus
vehiculos.

Existe una ligera preferencia por los colores frios por parte de los
encuestados con el 55.6%.
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e Los servicios adicionales que mas desearian los encuestados son los
lavados de sus vehiculos, un 90.9% escogi6 esta opcion.

e El medio preferido para la comunicacion fueron las redes sociales con un
82.2%.

Gréfico Van Westendorp

El grafico de Van Westendorp nos permite determinar el precio de preferencia
del consumidor. Los datos se sacan de cuatro preguntas claves hechas en la
encuesta, que son: barato, que tan barato, caro y que tan caro. Mediante el
grafico las lineas se van cortando y sefialan puntos donde indican la preferencia
de precios del consumidor. Analizando las encuestas se obtuvo que el precio

justo para una lata de 110z de plastidip deberia ser de $16. (Véase anexo 5).
Correlaciones

Las correlaciones entre preguntas de la encuesta permiten obtener datos mas
complejos que las preguntas por si solas no son capaces de obtener. Cruzando
datos de las preguntas de la presencia del color y el tipo de acabado, se
obtiene el dato de que las personas dispuestas a cambiar el color de su
vehiculo, lo harian, pero con una preferencia a que el cambio sea para un color

de acabado mate (Véase anexo 14).
Conclusiones del Analisis del Cliente

En base a los resultados que arrojaron los analisis cuantitativo y cualitativo se

puede concluir que:

e La pintura a base de caucho sintético no requiere de bases para su
aplicacion. Adicionalmente, requiere menos equipamiento y su secado
es mas veloz que la pintura tradicional.

e La diferencia entre precios para pintar un vehiculo completamente con
plastidip y con pintura tradicional es casi del triple. Esto hace que la
opcion de pintar con plastidip sea atractiva desde el punto de vista

econdmico.
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e Las campafas de publicidad seran manejadas principalmente por el

medio virtual, es decir, las redes sociales.

e Segun el grafico de van westendorp adjuntado en el anexo 5, con el
analisis de este modelo se puede concluir que el precio base o precio justo
para el mercado es de $16 por lata de 110z del producto que se quiere

ofertar.

e Segun el analisis inferencial la mitad de las personas que quisieran
cambiar el color de su vehiculo, desearian tener un acabado mate. En

general hay un interés por el acabado mate en la pintura de los vehiculos.

e Otro dato que arrojo el andlisis inferencial es que mas de la mitad de las
personas que cambiarian el color de su vehiculo estan en el rango de
edades entre 26-45 afos. Este dato proporciona informacién valiosa para

determinar el segmento de mercado al cual dirigirse.

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO
Después de haber analizado profundamente el entorno externo, interno y del

cliente, existe una clara oportunidad de negocio que se puede aprovechar.

Para este proyecto se plantea comercializar y pintar con plastidip, una opcién
para dar un nuevo color o personalizar un vehiculo sin ninguna consecuencia y
con la opcion de arrepentirse sin causar ningun dafio permanente a la pintura

original.

Con la expiracion de medidas proteccionistas que cerraban las fronteras del pais
a la importacion de productos aplicando cupos de importacién para ciertos
productos como los vehiculos o con aranceles que iban desde el 5% hasta el
45% para productos importados, se abre una oportunidad para poder
comercializar un producto que no sea de procedencia ecuatoriana y no desanime

al comprador ecuatoriano con precios exorbitantes con los que ya se estaba
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acostumbrando al momento de conseguir algo que no fuera de procedencia

ecuatoriana.

El pais se esta recuperando lentamente de una crisis por la caida del precio del
petréleo. Hoy en dia, se encuentra en un precio de $65,66 (Markets Insider,
2018), que es algo mas favorable para el pais si lo comparamos con el precio
cuando el Ecuador estaba sumido en la crisis con un precio del petréleo que
rondaba los $20-30. Esta es una época en la que se puede aprovechar la
recuperacion economica del pais, con prondsticos positivos de crecimiento

cercanos al 1% para el pais en los siguientes afios segun el BCE.

Mientras mas personas se recuperen econémicamente, habra mas movimiento
del dinero, esto permite que la gente compre mas bienes. La cantidad de
vehiculos afecta directamente al éxito de este proyecto ya que se solo se puede
pintar sobre carrocerias de vehiculos. Con la eliminacién de cupos para la
importacion de vehiculos, el impacto en cuanto a ventas sobre este sector debe
ser favorable en los afios que vienen. El nimero de vehiculos por habitantes en
la ciudad de Quito es de 174 por cada mil habitantes, esto hace que la capital

del pais sea la ciudad con mas vehiculos por persona (Huella Ecolégica, 2013).

Al analizar la industria se puede apreciar que hay lugar para nuevos productos,
ante una industria que no ha innovado y parece estar estancada con los mismos
productos de siempre. Los esfuerzos por innovar en la industria de la pintura ya
se los han hecho en paises de primer mundo, pero no han tenido un gran nivel
de impacto en el Ecuador a diferencia de otros paises cercanos que se
encuentran en la region sur del continente. El hacer llegar a cada propietario de

un vehiculo en este pais es una gran oportunidad de negocio.

Segun uno de los expertos, la pintura para carrocerias que se produce en el
Ecuador es de calidad suboptima y las normativas que rigen en el pais no son
tan fuertes por lo que este tipo de pinturas es peligroso para las personas y el
medio ambiente. Cuando se busca una pintura de calidad siempre se busca en
las pinturas importadas de EEUU o Europa. El traer pinturas de exterior hace que

Su precio se incremente considerablemente.
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Si se compara cara a cara al producto tradicional y a plastidip, existe un claro
ganador. Plastidip no requiere de cabinas de pintado o de hornos. Tampoco de
bases adicionales para pintar sobre una carroceria recién masillada. Esto ahorra
dinero en insumos que se deben gastar obligatoriamente con la pintura
tradicional. Otro detalle es que el secado de plastidip es inmediato, a diferencia
de la pintura tradicional donde en ocasiones debe pasar por un horno lo cual
puede tomar varias horas. Esto permite que se puedan pintar varios vehiculos

en un solo dia sin toparse con un posible cuello de botella que seria un horno.

Mediante una de las entrevistas se conocio que el negocio de comercializar y
pintar con plastidip si es rentable ya que puede costar un tercio de lo que cuesta
pintar de la manera tradicional. Esto sin duda pone muy a favor a plastidip frente

a las opciones tradicionales.

Segun las encuestas realizadas en el analisis del cliente, el 64,8% considera que
los trabajos realizados con pintura automotriz son costosos, si se compara
precios, los mismos servicios de pintado se los puede ofrecer a 1/3 del precio si

se los realiza con plastidip.

Las encuestas también revelaron que las personas prefieren un acabado mate
al tradicional acabado brillante. Un 62,2% afirmo esto, lo cual indica que existe
una oportunidad para ofrecer acabados de pintura en mate, ya que los talleres

actuales no ofrecen tan abiertamente este tipo de acabado.

Con base en el grupo focal y a las encuestas hay muchos conductores jévenes
abiertos a personalizar su vehiculo. No tenian la opcién de hacerlo en el pasado
porque los servicios tradicionales no lo hacen muy atractivo considerando los
costos y que el cambio es permanente e irreversible. Ninguno de los
participantes habia escuchado hablar de un producto con caracteristicas

similares como las de plastidip.

Ante la lentitud del mercado ecuatoriano en el sector y la falta de diferenciacion
en sus servicios. La idea de comercializar y pintar con plastidip es una buena

oportunidad de negocio y no solo para poner un negocio mas si no para coger
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desprevenida a toda una industria que lleva ofreciendo lo mismo por varias

décadas sin ningun cambio o innovacién alguna.

5. PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategia general de marketing

Ante una industria que se ha visto paralizada durante muchos afios y no ha
ofrecido ningun producto distinto del resto. La estrategia escogida para este
proyecto, considerando las caracteristicas del producto que se desea ofertar, es
la de especialista. Esta estrategia permite concentrarse en las necesidades de
un segmento particular, un mercado geografico o un grupo de compradores, sin

intentar cubrir todo el mercado (Lambin & Carlos, Direccion de Marketing, 2007).

Las cualidades Unicas de plastidip brindan mas flexibilidad, hacen que actie de
manera mas rapida y se pueden obtener a un tercio del precio de las opciones
gue actualmente se ofertan en el mercado. Esto permite distanciarse de la
rivalidad competitiva, tener un mejor posicionamiento ante ellos y una alta

rentabilidad.

5.1.1 Mercado objetivo

Complementando la investigacién que se realiz6 segun los datos del INEC se
conoce que en Quito existen 2.690.150 habitantes, en las parroquias de
Cotocollao, Ponciano y El Condado que se ubican al norte de la ciudad viven
171,769 habitantes. De esta cifra el 37% entra en los rangos de edad de 18 y 45
afos. Con los datos proporcionados por huella ecolégica se sabe que hay 174
vehiculos por cada 1000 habitantes en la ciudad. Para propdsitos del proyecto,
los potenciales clientes son los que manejan vehiculos y estén dentro de ese
rango de edad. Dando como resultado un mercado objetivo de personas para

este plan de negocio.
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Entre 18 y 45 afios(0.37%)
63555

174 vehiculos por cada
1000 habitantes

11059

-

Figura No.2 Mercado Objetivo

Con estos datos se puede concluir que 11059 personas es la cifra para el

mercado objetivo de este plan de negocios.

5.1.2 Propuesta de valor

La propuesta de valor de este plan de negocios es comercializar Plastidip, que
es una pintura removible para vehiculos, y ofrecer el servicio de pintado con esta
pintura. Se puede pintar vehiculos completos, parcialmente, hacer simbolos o
disefios a gusto del cliente y pintar los aros del vehiculo. Todo esto sin dafiar la
superficie en la cual se pinta y con la posibilidad de volver al color original con
solo remover la pintura, ya que estd hecha de caucho sintético. La propuesta
esta dirigida para personas jovenes que deseen personalizar su vehiculo a su

manera, posean un vehiculo y que vivan en el norte de Quito.

El socio clave para este negocio es un taller mecanico donde se pueda compartir
el espacio y ofrecer servicios que se complementen. Puede ser el caso de un
lugar donde solo se hagan reparaciones Unicamente mecénicas y no tengan un

servicio pintado.

Las actividades criticas de este negocio para ofrecer un servicio de calidad son
la recepcion del vehiculo, publicidad del servicio y producto, la informaciéon que
se dé al cliente referente a las cualidades Unicas del producto, el pintando del

vehiculo y la entrega del mismo.
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Los recursos claves para este negocio son la pintura disponible en varias
tonalidades, un area limpia y techada para la aplicacion del producto y personal

especialista en pintura y en servicio al cliente.

Larelacion con el cliente sera personalizada ya que en si el servicio que se ofrece
en muy personalizado, es decir, cada cliente tendra necesidades distintas. Segun
la investigacién que se realizé en el analisis del cliente, todo servicio de pintura

sera acompafado de una limpieza para el vehiculo.

Al momento de recibir el vehiculo, se explicara detalladamente las propiedades
de la pintura, en qué se diferencia de la pintura normal y se dara consejos para
su mantenimiento. El seguimiento post venta es importante para que el producto
no se deteriore, por lo que crear una relacién de confianza y lealtad con el cliente

serd muy importante.

En el canal, principalmente se va a manejar mediante una distribucion directa

hacia el cliente. La comunicacion se la realizara inicamente por redes sociales.

El flujo de ingresos es mediante la venta directa de pintura y el servicio de
pintado. El servicio de pintado tendra un costo de $350 por un pintado completo
y de $80 por una parte especifica del vehiculo. Considerando los analisis hechos
acerca del precio, el precio promedio al que se ofrecera al publico mediante venta

directa sera de $19,50 por una lata de 11 onzas.

La estructura de costo se divide en las herramientas de trabajo, gastos de
marketing, arriendo del lugar, gasto de sueldos y el insumo principal que es la

pintura.

El costo de las herramientas estara cerca de los $4000, aqui se incluyen pistolas

para el pintado, compresores de aire, hidro lavadora y aspiradora.

El arriendo del lugar oscilara cerca de los $350, ya que se puede arrendar
cualquiera espacio libre de una mecanica existente y solo requiere de un

pequefio lugar que sea techado

Los gastos referentes a sueldos estaran cerca de los $1500, que se dividen para

tres personas.
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El insumo principal tendra un costo mensual de $800, que es suficiente para

trabajar con un aproximado de 30 vehiculos.

5.2 Mezcla de Marketing
5.2.1 Producto

“Es algo que puede ser ofrecido a un mercado para su atencion, adquisicién, uso
0 consumo, y que podria satisfacer un deseo o una necesidad” (Kotler,
Armstrong. 2013). No necesariamente tienen que ser tangibles, los servicios

también son parte de esta definicion.
Atributos

Del producto: Plastidip es una pintura hecha a base de caucho sintético, su
principal caracteristica es que es removible. La aplicacion se la realiza sobre la
pintura original, y la mantiene protegida hasta que en algin momento se desee

regresar a la pintura de fabrica.

Del servicio: Se ofrecera un servicio de pintado de carrocerias de vehiculos que
se lo realizara con el producto anteriormente mencionado, plastidip. El pintado lo
realizara personal especialmente capacitado para manejar dicha pintura. Otras
actividades complementarias al servicio que se ofrece son agendamiento de

citas, recepcion de vehiculos y entrega de vehiculos.

Branding

La empresa llevara el nombre de Autodip que se relaciona con el servicio que
se ofrecera. La palabra “dip” suele ser usada cuando se refiere a productos
como plastidip. Considerando que se van a pintar autos, se hace referencia al

uso de plastidip y a los vehiculos.
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Figura No.3 Logotipo
Slogan

El slogan que usara la empresa sera “Tu imaginacion el limite”. Este slogan da
a entender a las personas que hay una infinidad de combinaciones posibles

con el servicio que se ofrece.
Empaque

Aparte del servicio de pintando también se ofrecera venta directa de la pintura
plastidip, la Unica presentacién sera la que se muestra en la figura 3 que es una

lata de 11 onzas.

Figura No. 4 Foto del empaque

Etiquetado
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(No aplica)
Soporte

El soporte que se brindara afectara directamente en la duracion del producto,
debido a que se debe hidratar cada afio. A todo cliente se le agendara una cita
un afio después de haber recibido para realizar el servicio de hidratacion a la
pintura, este servicio no tendra ningun costo para los clientes. El costo para

ofrecer este servicio para la empresa sera de $80 anules.

Una vez aplicado el producto sobre la carroceria de un vehiculo, se dara

recomendaciones para preservar en buenas condiciones la nueva pintura.

5.2.2 Precio
“El Precio es la cantidad de dinero que los clientes deben pagar para obtener el
producto” (Kotler, Armstrong. 2013). Es uno de los factores que mas influyen la

eleccion del comprador.

Costo de venta

En la determinacion de costos de venta se toma en cuenta el costo de insumo
principal que es la pintura, las dos presentaciones que se compraran del

proveedor son las siguientes:

Tabla 2: Costos de venta

Costo de Venta
Lata 110z $ 16.50
Galoén de pintura $ 70.00

Estrategia de precios

“La fijacion de precios basada en costos implica la fijacion de precios con base
en los costos de producir, distribuir y vender el producto mas una tasa razonable
de utilidad por su esfuerzo y riesgo” (Kotler, Armstrong. 2013). Para el producto

plastidip la estrategia elegida sera la de fijacion de precios basada en costos. La
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razén es porque el costo del producto es determinado por el proveedor, por eso

mantenerlo a un precio cercano al costo, lo hara relevante ante la competencia.

Tabla 3: Precios para el cliente

Precios

Para el producto
Lata de 11 oz $ 19.50
Para el servicio

Pintando completo del vehiculo | $ 450.00
Pintado de una parte del

vehiculo $ 70.00
Pintando de emblemas, logos y

letras $ 15.00
Pintando de aros del vehiculo $ 70.00

“La fijaciéon de precios basada en el buen valor: ofrecer la combinacion adecuada
de calidad y buen servicio a un precio justo” (Kotler, Armstrong. 2013). Para el
servicio la estrategia elegida sera la de fijacién de precios basada en el buen
valor. En el servicio se toman muchas cosas en cuenta mencionadas en la
seccion del atributo. La estrategia de precios que se usara para el servicio es la
adecuada por qué se va a ofrecer un servicio de calidad a un segmento

especifico.
Estrategia de entrada

Inicialmente habra mucho trabajo por intentar promover el producto/servicio, por
lo que una estrategia de precios de descuento y bonificacion seria lo adecuado

en el primer afio en que la empresa inicie sus operaciones.

La personalizacion de vehiculos tiene muchas posibilidades, los servicios de
pintado son para varias partes de los vehiculos. La estrategia de entrada que se
utilizara para incentivar las ventas serd que, por pintar cualquiera parte del
vehiculo, cualquier parte subsecuente que se desee pintar tendra un 20% de
descuento en su precio. Esto para animar a las personas a pintar varias partes

de su vehiculo. El costo al utilizar esta estrategia es de $272.

Estrategia de ajuste
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En los casos en que las ventas sean bajas ya sea por temporada o por otras
circunstancias se usara como estrategia de ajuste la fijacion promocional de
precios que consiste en reducir temporalmente los precios para estimular las
ventas de corto plazo. El descuenta serd de un 15% en todos los servicios. El

costo al utilizar esta estrategia por 3 meses en un afo sera de $720.

5.2.3 Plaza

“La plaza incluye actividades de la empresa encaminadas a que el producto esté
disponible para los clientes meta” (Kotler, Armstrong. 2013). Normalmente eran
lugares fisicos, pero con el pasar del tiempo muchos articulos ahora solo se

ofrecen mediante portales online.
Estrategia de distribucién

La estrategia seleccionada para la distribucion es la selectiva. Debido a que se
va a escoger una zona del norte de Quito donde haya mucha afluencia de

personas y vehiculos.
Puntos de venta

El Unico y principal punto de venta se ubicara al norte de la ciudad en la avenida
La Prensa la altura de La Florida, debido a que en la zona hay varios locales
comerciales relacionados con vehiculos y por la cantidad de barrios aledafios.
Segun, el mercado objetivo que se especificé en el capitulo anterior existen

11059 potenciales clientes.

El lugar solo requiere que sea techado para los vehiculos, lo que da opcién a
arrendar un espacio en cualquier taller mecanico de la zona. Para la atencion a

personas se requiere una pequefa oficina. El arriendo mensual sera de $700.
Estructura del canal de distribucién

La figura 4 muestra como es la estructura del canal, donde esta el proveedor de
la pintura plastidio, y seguido de eso estd la empresa que ofrece el

servicio/producto al consumidor final.

Proveedor Autodip
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Figura No. 5 Estructura del canal de distribucion
Tipos de canal

“Canal de marketing directo, no tiene niveles de intermediarios, la compaiiia
vende de manera directa a los consumidores” (Kotler, Armstrong. 2013). El tipo
de canal que se va a aplicar en este proyecto es directo. Debido a que no hay

intermediarios y que las ventas se realizan directamente con el consumidor final.

5.2.4 Promocién
‘La promocion se refiere a las actividades que comunican los méritos del
producto y persuaden a los clientes meta a comprarlo” (Kotler, Armstrong. 2013).

Esencial para comunicar valor del producto y crear una relacion con los clientes.
Estrategia promocional

La estrategia promocional que se usara es la de empujar o también conocida
como “push” que consiste en empujar el producto a través de canales de
marketing hacia los consumidores finales (Kotler, Armstrong. 2013). Lo que

plantea el proyecto es impulsar la pintura Plastidip a los consumidores finales.
Publicidad

Se manejara Unicamente publicidad informativa mediante el uso de redes
sociales dado que el producto/servicio a ofrecer es nuevo y primero hay que
informar sobre las caracteristicas y beneficios del producto a los consumidores.
Esto en base a la pregunta numero 10 realizada en el analisis del cliente donde
habia una gran preferencia por las redes sociales como medio por el cual se

informe acerca del servicio ofrecido.
Redes sociales:

Tomando en cuenta el analisis del cliente, el segmento al que se va enfocar el
proyecto es al de personas jovenes. Se trabajara con tres plataformas sociales

gue son bastante usadas por los jovenes.

e Facebook: En esta plataforma se mostrara los proyectos en proceso y los

gue hayan finalizado, la diferencia de esta red con las otras es que permite
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interactuar con las personas de forma mas abierta y responder cualquier
duda que tengan acerca del producto.

Instagram: Esta red social se enfoca principalmente en fotos, para este
proyecta esta plataforma sera usada como un catadlogo que mostrara
todos los trabajos finalizados con la pintura Plastidip.

Youtube: El trabajo de la pintura tiene varias etapas, se pueden grabar las
distintas etapas por las que pasa un vehiculo y demostrar un antes y un

después de un vehiculo una vez concluido todo el proceso de pintado.

El uso de cualquiera de estas redes sociales es completamente gratuito, solo

requieren registrar los datos una sola vez para crear una cuenta y tener acceso

a los servicios.

Pagina web:

La implementacion de una pagina web es obligatoria, al ser un producto nuevo y

desconocido para el publico general. La informacion que estara disponible en la

pagina web sera acerca de los servicios de la empresa, tips de mantenimiento,

informacion detallada sobre la pintura Plastidip e informacién sobre la empresa.

La pagina se dividira en varias secciones:

Productos/Servicios: Se muestra la presentacion del producto y todos los
colores disponibles.

Galeria: Se publicaran todos los proyectos terminados para demostrar
resultados reales de la pintura.

Tutoriales: Este espacio contendrd videos que seran subidos a la
plataforma de Youtube pero tendran acceso directo a la pagina para ser
reproducidos en la misma péagina y no tener que ser redireccionado al
portal de Youtube, en estos videos se dara informacion sobre la pintura,
tips de mantenimiento y una visualizacién de los proyectos terminados.
Preguntas Frecuentes: Se pondran las preguntas mas frecuentes que los
clientes hacen con sus respectivas respuestas para no saturar los canales

de soporte.
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e Contacto: Se pondran numeros de contacto, horarios de atencién y la

direccion del taller.

e Empresa: Informacion general de la empresa.

El costo inicial para hacer la pagina web serd de $500 y a partir del segundo afio

se hara un pago mensual de $200 para el mantenimiento de la pagina.
Promocién de ventas

El pintado de emblemas, logos y letras se ofrecera de manera gratuita siempre
y cuando se pinte al menos una parte del vehiculo. Esta promocién de ventas se
la realizara dos veces al afio durante un mes. El costo de ofrecer este servicio

cada mes para la empresa sera de $30.

Segun las encuestas el servicio adicional que las personas prefieren aparte del
pintado es el de lavado del vehiculo. Otra promocion de ventas sera el lavado
exterior de vehiculos de forma gratuita siempre y cuando el cliente adquiera un
servicio. Esta promocional serd permanente. El costo anual para ofrecer este

servicio sera de $85.
Relaciones publicas

En cuanto a relaciones publicas, se planea estar presente en los principales
eventos relacionados con vehiculos o ferias del sector automovilistico para
socializar e informar y fortalecer la marca de la empresa. La AEADE(Asolacion
de empresas automotrices del Ecuador) se encarga de organizar eventos de
vehiculos, el mas destacado es el Automundo que se lo organiza de forma anual
en mitad del mundo (Automagazine, 2017). Para tener un stand o un lugar
asegurado en estos eventos se destinara $260 por evento. Se asistird minimo a

dos eventos y maximo tres eventos cada afio.

Para mantener buenas relaciones con el publico o aclarar dudas acerca del
producto, se utilizan los medios digitales como las redes sociales y la pagina

web. El uso de estos medios es gratuito.
Fuerza de ventas

(No aplica)
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Marketing directo

“El marketing directo consiste en conectar de manera directa con consumidores
meta cuidadosamente seleccionados, a menudo de forma interactiva y de uno a
uno” (Kotler, Armstrong. 2013). Se utilizar4 marketing online mediante el uso de
redes sociales y paginas web que utilizan Google ads o Facebook ads para
ofertar los servicios de la empresa. La presencia por este medio permite estar a
tan solo un clic de potenciales clientes. Se destinara 25 dolares semanales para

el uso de Facebook ads y 20 semanales para Google ads.

Tabla 4 Presupuesto de Marketing Mix

Presupuesto de Marketing Mix

Mix Publicidad Cantidad | Costos Unitario Total Anual

brecio Estrategia entrada |1 S 272.00 | S 272.00
Estrategia ajuste S 720.00 | S 720.00
Promo ventas 1 S 145.00 | $ 145.00
Pagina Web 1 $700.00 700

Promocisn Eventos 3 $260.00 780.00
Soporte 1 $80.00 80
Facebook Ads 1 $25.00 1,300.00
Google Ads 1 $20.00 1,040.00

Total S 5,457.00

6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1 Mision, Vision y objetivos de la organizacion

Misién

Nuestra mision es ser una empresa que se especialice en el pintado y

personalizacién de vehiculos en la ciudad de Quito. El propésito es brindar una

opcion a nuestros clientes para pintar del color que ellos siempre hayan querido
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su vehiculo sin sentir culpa o arrepentimiento y demostrar que son personas que

guieren las cosas siempre a su forma.

Vision

Para el aflo 2023 ser la empresa mas reconocida y tener el primer lugar en
recordacion de marca, dentro del target en la ciudad de Quito del sector
automotriz que se especialice en la personalizacion y pintado de carrocerias de

vehiculos, haciendo realidad hasta los proyectos mas exigentes y que se quiera

plasmar en cualquiera parte de un vehiculo.
Objetivos de la organizacion
Objetivos a largo plazo

e Expandir la empresa con al menos 2 sucursales mas que estén ubicadas
en el sur y otro en un valle de Quito para el afo 2023

e Ser reconocida por el mercado ecuatoriano como una empresa
competidora en el sector de pintura automotriz en los préximos 5 afios.

e Haber realizado trabajos de pintura en al menos 2% del total de vehiculos

en Quito en los proximos 7 afos.
Objetivos a Mediano plazo

e Tener minimo 3 clientes al dia en el segundo trimestre del afio 2019

e Dar a conocer al menos al 80% del mercado meta el producto y sus
caracteristicas para mediados del afio 2020

e Recuperar la inversion utilizada para iniciar el negocio en un 100%
en los 2 primeros anos.

e Captar un 5% de participacion de mercado en el pintado de vehiculos

en los 2 primeros anos.

6.2 Plan de Operaciones

Analisis Cadena de valor

Se determinan los procesos primarios y de apoyo de la cadena de valor en las

siguientes tablas:
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Procesos Primarios

Categoria

Proceso

Actividades

Logistica de entrada

Controlar inventarios

Manejar de materiales

Recibir insumos

Recibir vehiculos para ser pintados

Recibir los vehiculos de los
clientes

Operaciones

Preparar pintura

Mezclar pintura

Preparar pistolas para pintar

Pintar vehiculos

Aplicar pintura a carrocerias

Logistica de salida

Entregar vehiculos terminados

Hacer la entrega al propietario
del vehiculo

Hacer la entrega de latas de pintura

Entregar latas de pintura

Comercial (Marketing
y Ventas)

Realizar promociones y publicidad

Usar medios digitales para
promocionar el servicio

Estar presente en eventos de
vehiculos

Impulsar ventas

Usar herramientas digitales
para aumentar las ventas

Postventa

Realizar servicio de soporte al cliente

Agendar citas

mantenimiento

para

Medir satisfaccion del cliente

Solucionar quejas

Atender inconvenientes

Solucionar cualquiera
problema que el cliente tenga
con el servicio

Tabla 6: Procesos de apoyo

Procesos de Apoyo

Categoria

Actividad

Proceso Primario al que
apoya

Infraestructura de la
empresa

Realizar planes estratégicos

Comercial

Controlar procesos en servicio al cliente y
area de pintado

Operaciones

Investigacion y
desarrollo

Desarrollar técnicas de pintado

Operaciones

Manipular la maquinaria

Operaciones

Abastecimiento

Negociar con proveedores

Gestion de los Capacitar personal Post Venta
recursos humanos Reclutar personal Operaciones
L. Entrada

Comprar insumos

Operaciones
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Controlar procesos en servicio al

e S e Realizar planes estratragicos

Investigacién y Desarrollo
vesariuidl lechicas ue

s

Manipular maquinaria

Reclutar personal Capacitar personal

Negocias con
proveedores

Procesos de Apoyo

Comprar insumos

Operaciones Comercial / Marketing y Ventas

Entregar vehiculos | Realizar promociones y| Realizar servicio de
terminados publicidad soporte al cliente

Controlar inventarios Preparar pintura

Procesos Primarios

Recibir vehiculos para
ser pintados

Hacer la entrega de

Pintar vehiculos )
latas de pintura

Impulsar ventas Solucionar quejas

Figura No. 6 Cadena de valor

Tabla 7: Evaluacion de actividades

EVALUACION DE ACTIVIDADES

IMPACTO NEGATIVO EN GENERACION DE IMPACTO POSITIVO EN GENERACION DE
VALOR VALOR
ALTO IMPACTO BAJO IMPACTO BAJO IMPACTO ALTO IMPACTO
NEGATIVO NEGATIVO POSITIVO POSITIVO
No aplica por ser un negocio en marcha Atender inconvenientes Aplicar pintura a

carrocerias

Hacer la entrega al | Usar medios digitales
propietario del vehiculo para promocionar el
servicio

CONCLUSION DEL ANALISIS DE CADENA DE VALOR:

Las actividades criticas vienen a ser recibir los insumos y mezcla de
pintura. Para mejorar esto se debe poner mas atencion a la mezcla de
pintura ya que esta es aplicada en las carrocerias y tiene un impacto
directo en la etapa final del servicio. En los insumos se debe tener un
buen control en el inventario para que no falte nada.

Las que mas aportan son aplicar la pintura y el uso de medios digitales
para promocionar el servicio. El aplicar la pintura tiene mucho impacto
por que determinara que tan bien hecho este el trabajo final. Los medios
digitales también juegan un rol fundamental porque el producto se debe
dar a conocer por estos medios.
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Mapa de procesos

El mapa de procesos se muestra en la figura 6, en esta se muestran como las
actividades se ven relacionadas entre ellas y nos da un panorama de como se

realiza el trabajo en la empresa.

-Entregar

vehiculos -Realizar
terminados promociones

_Hacer la y publicidad

entrega de -Impulsar
latas de ventas
pintura

-Realizar

servicio de

soporte al
cliente

- Solucionar
quejas

-Controlar
inventarios -Preparar

-Recibir pintura

vehiculos -Pintar
para ser vehiculos
pintados

Figura No. 7 Mapa de procesos
Flujograma del proceso operativo

En la figura 7 se puede observar el flujograma del proceso operativo que va a

desarrollar la empresa, esto nos da en detalle cada proceso que se realiza.
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Pintado de un vehiculo

1.Requiere

servicio de

pintado 13, Pagael
servicio

Qiente

Inicio

11. Notifica al

clié1le queel
3. Tiene " 12. Facturael
2. Atiende a auto estalisto o
conocimiento PR senvicio

cliente
re la pinturg .
Sopre fa pintu retirado

Asesor de
servicios

Factura

9. Limpia area . .
de trabajo 10. Byplicael trabajo

8. Informa al realizado yda
asesor la recomendaciones
finalizaclon del
servicio

4. Recomiendaal
cliente el servicio 5. Preparadon 6. Pintado del
apropiado a su de la pintura vehicuo
necesidad 7. Secado de pintura

Pintor

Desecho de
sustancias

Figura No. 8 Flujograma del proceso operativo

6.3 Estructura Organizacional
Para constituir una compafiia en el Ecuador, se debe consultar la pagina de la

superintendencia de compafias, valores y seguros. Los pasos para constituir

una empresa limitada fueron mencionados en el segundo capitulo en la parte de

entorno legal.

La empresa Autodip se constituirhA como una compafiia de responsabilidad
limitada, debido a que solo habra un solo socio, y la compafiia no requiere de

mucho capital para ser formada. En este tipo de organizacién la responsabilidad

cae sobre el gerente o administrador.

Organigrama
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Gerente

Asesor de Contad Analista de
o ontador
servicios marketing

Pintor Pintor

Figura No. 9 Organigrama de la empresa
Personal y sus responsabilidades

La estructura de la compafia se maneja de forma jerarquica y cuenta con tres

areas, la descripcion de los cargos es las siguiente:

Gerente:

Tabla 8: Descripcion gerente

Descripcion del puesto

Titulo del puesto: Gerente General

Departamento: Administrativo

Descripcion genérica: Administrar la empresa

Descripcion especifica: Esta a cargo de administrar la empresa, toma de decisiones, logistica y control de bodega,
pago o transferencia de dinero a proveedores, desarrollo de estrategias administrativas, control de todas las

areas, contratacion de nuevos empleados.

Contador:

Tabla 9: Descripcién contador

Descripcion del puesto

Titulo del puesto: Contador

Departamento: Financiero

Descripcion genérica: Manejar toda la informacion contable




Descripcion especifica: Las funciones del contador seran realizar el pago de sueldos a los trabajadores, control de
la informacién contable como balances, ingresos, gastos; registro de facturas y realizar todos los servicios
relacionados con el SRI.

Analista de marketing:

Tabla 10: Descripcion analista de marketing

Descripcion del puesto

Titulo del puesto: Analista de marketing

Departamento: Marketing

Descripcion genérica: Manejo de herramientas de marketing

Descripcion especifica: Sus funciones se enfocan principalmente en todo lo que sea relacionado con marketing
como manejar la publicidad en las redes sociales, promociones para clientes, asistencia e impulsacion en eventos
de vehiculos, actuar como CM de las redes sociales y el maneja de las estrategias de promocion, entrada y
ajuste.

Asesor de servicios

Tabla 11: Asesor de servicios

Descripcion del puesto

Titulo del puesto: Asesor de servicios

Departamento: Servicio al cliente

Descripcion genérica: Atender a los clientes

Descripcion especifica: Es la persona encargada de recibir el pago de los clientes, agendar las citas, manejar

todas las llamadas con los clientes, brindar informacién sobre el producto, entrega y recepcion de vehiculos.

Pintor:

Tabla 12: Descripcion pintor

Descripcion del puesto

Titulo del puesto: Pintor

Departamento: Taller
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Descripcion genérica: Pintar vehiculos

Descripcion especifica: Preparar los vehiculos a ser pintados, preparacion de la pintura, pintado del vehiculo.

Los sueldos para cada cargo se muestran en la siguiente tabla:

Tabla 13: Salarios mensuales

Cargo Ingreso Mensual

Gerente S 750.00
Asesor de servicios S 575.00
Contador S 500.00
Analista de marketing S 550.00
Pintor S 625.00

7. EVALUACION FINANCIERA

7.1 Introduccién

Para este proyecta se realizardn proyecciones a lo largo de 5 afios donde se

analizaran varios aspectos y criterios relacionados con finanzas donde se pueda

determinar la viabilidad o no del proyecto.

Con la impulsacién de la marca y los esfuerzos de marketing se espera que el

tiempo de introduccion del servicio/producto sea bastante corto y se pueda

avanzar a una etapa de crecimiento donde las ventas aumenten y el proyecto

pueda ser atractivo para potenciales inversores.

7.2 Proyeccion de los Ingresos

7.2.1 Precio de los servicios

Los precios de los servicios disponibles son los siguientes:

Tabla 14: Precios de servicios

Precios
Pintando completo del vehiculo $ 450.00
Pintado de una parte del vehiculo $ 70.00
Pintando de emblemas, logos y letras $ 15.00
Pintando de aros del vehiculo $ 70.00
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7.2.2 Proyeccién de crecimiento

7.2.2.1 Proyeccion de crecimiento de la demanda

En el crecimiento de ventas se toma en cuenta en dos factores, que son:

1. El crecimiento de la industria

2. Los gastos en publicidad para dar a conocer el producto

El crecimiento de la industria en promedio se encuentra en un 5.3%, esta cifra
se encontré midiendo toda la industria y tomando el promedio de crecimiento en

11 afos.

Inicialmente el crecimiento sera exclusivamente gracias a los esfuerzos hechos
en marketing. Después sera una suma del crecimiento de la industria con el

trabajo realizado en el &rea de marketing.
A continuacion, se muestra el crecimiento por cada afio de cada item:

Tabla 15: Cantidad vendida por afio

CANTIDAD POR ANO
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
% Crecimiento 7% 8% 10% 12%
Pintado completo 72 75 81 88 99
Parte 192 199 215 235 263
Aros 192 199 215 235 263
Simbolos 144 150 161 177 197
Lata 11oz 120 125 134 147 164
Total 720 748 806 883 985

El crecimiento en los dos ultimos afios se diferenciara del resto ya que con todos
los esfuerzos por haber ensefiado al mercado meta de como funciona la pintura
y sus caracteristicas, las personas ya estaran mas familiarizadas con lo que
puede ofrecer plastidip a sus vehiculos, asi que es natural que la demanda por

este servicio se incremente.

El mercado objetivo planteado fue de 11059, si en el primer afio se atienden a
720 personas esto equivale a un 6.51% del mercado obijetivo total y para el quinto

arno seria un 8.90%.

7.2.2.2 Proyeccion del ajuste de precios
Un ajuste se precios se realizara solo tomando en cuenta el aumento de la

inflacién, al encontrarse en una situacién donde actualmente hay una deflacion
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del -0.20, los precios se mantendran iguales. Sin embargo, se utilizara la tasa
de inflacion promedio de los ultimos diez afios del Ecuador, que es 3.85%
(Banco mundial, 2018).

Los precios a lo largo de los 5 afios querian asi:

Tabla 16: Precios proyectados

PRECIOS POR ANO
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
% Crecimiento 3.85% 3.85% 3.85% 3.85%
Pintado completo |$  450.00 [$  467.33|$ 48532|$ 504.00|$ 523.41
Parte $ 70.00 | $ 7270 | $ 75.49 | $ 78.40 | $ 81.42
Aros $ 70.00 | $ 7270 | $ 75.49 | $ 78.40 | $ 81.42
Simbolos $ 15.00 | $ 1558 | $ 16.18 [ $ 16.80 | $ 17.45
Lata 110z $ 19.50 [ $ 20.25 | $ 21.03|$ 21.84|$ 22.68

7.2.3 Ventas Proyectadas
Realizando un promedio de ventas de todos los servicios y del producto las

ventas proyectadas son las siguientes:

Tabla 17: Ventas proyectadas

VENTAS POR ANO
Pintado completo | $ 32,400.00 | $ 34,950.89 | $ 39,132.85 [ $ 44,494.87 | $ 51,566.48
Parte $ 13,440.00 [ $ 14,498.15 [ $ 16,232.89 [ $ 18,457.13 [ $ 21,390.54
Aros $ 13,440.00 [ $ 14,498.15 [ $ 16,232.89 [ $ 18,457.13 [ $ 21,390.54
Simbolos $ 2,160.00($ 2,330.06|$ 2,608.86|% 2,966.32|$ 3,437.77
Lata 110z $ 2,340.00|$ 252423 [$ 2,826.26|$ 3,21352|$ 3,724.25
Total $ 63,780.00 | $ 68,801.47 [ $ 77,033.74 | $ 87,588.98 | $ 101,509.57

El ingreso por ventas se obtendra principalmente por el pintado de parte, aros y
el pintado completo. A pesar de que se planea solo pintar 5 vehiculos
completamente por mes, el ingreso que generara es substancial para la empresa

y llega a ser casi la mitad del total de ventas que se generara en primer afo.

Los servicios de pintado de aros y de parte de un vehiculo, son los que van a
generar la otra mitad de los ingresos para la empresa. Dejando la venta de latas
de 110z y de simbolos como servicios que van a impulsar el nombre de plastidip
y en el caso de los simbolos servirdn mas para complementar los otros servicios

antes mencionados.

En promedio se utilizard un 26.49% de la capacidad instalada en el primer afio

y para el quinto afio se hara uso del 37.62% de la capacidad instalada.
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7.2.4 Proyeccion de costos y gastos

7.2.4.1 Costos

En el presupuesto de costos se contempla la compra del insumo principal en dos
presentaciones: presentacion de 110z a un precio de $16.50; presentacion de
galon (3.8 litros) a un precio de $70.00. El costo total anual del insumo es
$1598.00.

Tabla 18: Costos

Costos
Detalle Valor Cantidad Periodo
Pintura 110z $ 16.50 12(Anual
Pintura Galon $ 70.00 20|Anual
Total $ 1,598.00

7.2.4.2 Gastos

En el presupuesto de gastos, se toma en cuenta cosas necesarias para el
funcionamiento de la empresa como suministros de oficina, servicios basicos y
mantenimiento y reparaciones. Los gastos mas altos son el de arriendo y
marketing. En el caso de los gastos de marketing, el primer afio es en el que mas
se gasta debido a las promociones y a la estrategia de entrada. El valor anual

total de todos los gastos da una cifra de $16.233.04.

Tabla 19: Gastos

Gastos
Detalle Valor Periodo Valor Anual
Arriendo 800.00 |mensual $ 9,600.00
Suministros de oficina 8.00 |mensual $ 96.00
Senicios béasicos/funcionamiento 75.00 [mensual $ 900.00
Marketing y publicidad 231.42 |mensual $ 5,457.04

$

$

$

Mantenimiento y reparaciones 60.00 [anual 60.00
Imprevistos 10.00 |mensual 120.00
Total 1,184.42 16,233.04

L A R R N R Rl Re o R

Para el célculo de costos y gastos se utilizé la inflacion obtenida del Banco
mundial que es de 3.85%. El promedio del gastos y costos es menor al de los
ingresos que es de un 9%, esto es positivo para el proyecto para que sea
rentable. En la siguiente tabla se muestra las proyecciones a cinco afos de los

gastos y los costos.

Tabla 20: Proyeccion costos y gastos
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COSTOS Y GASTOS
DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS TOTALES ANUALES |$ 1,598.00 [$ 1,659.52|$ 1,715.96 [$ 1,774.33 | $ 1,834.74
GASTOS TOTALES ANUALES | $ 15,813.04 [ $ 15,412.42 | $ 16,005.79 [ $ 16,622.02 | $ 17,261.96

7.3 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

7.3.1 Inversion inicial

La inversion inicial es la cantidad de dinero necesaria para poner en marche la
empresa. El monto inicial de este proyecto requiere $8692.10, esto se divide en
varios componentes como la propiedad, planta y equipo que equivalen al 21%
del total de la inversion, gastos efectivos con el 2%, intangibles con 7% e

inversion varios que equivale al 70%.

Tabla 21: Inversién inicial

INVERSION INICIAL
Gastos Efectivos $ 195.34
PPE $ 1,820.00
INTANGIBLES $ 600.00
$
$

Inversion inicial varios 6,076.75
TOTAI INVERSION INICIAL 8,692.10

7.3.2 Capital de trabajo

El capital de trabajo son los recursos necesarios para que la empresa pueda
operar en el corto plazo. En este proyecto se lo calculo mediante el uso del
meétodo del déficit amulado maximo. Este método utiliza los ingresos y egresos
proyectados de cada mes para determinar su cuantia como el equivalente al

déficit acumulado.

El resultado final para el capital de trabajo que se requiere en el proyecto es de
$195.34 como gastos efectivos para que las operaciones se desarrollen en el

corto plazo.

7.3.3 Estructura de capital
La estructura de capital a utilizarse sera de un 60% de aportacion de un socio
Unico que equivale a $5215.26 y el resto que es el 40% equivalente a $3476.84

sera financiado mediante un préstamo a 5 afos.

Como ya se habia mencionado en el capitulo anterior este proyecto no requiere
de varios socios ya que la inversion inicial no es demasiado alta y un solo socio

puede cubrir facilmente mas de la mitad del valor de la inversion inicial.
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El monto a ser financiado fue de $3476.84. Se pedira un préstamo a cinco afos
en el Banco Pichincha, a una tasa anual del 11.83% y las cuotas mensuales de

este crédito seran de $77.04.

Tabla 22: Estructura de capital

ESTRUCTURA DE CAPITAL Monto $ 3,476.84
Estructura de capital % |Capital Tasa de interes 11.83%
Propio 60%| $ 5,215.26 |Plazo 5
Deuda L/P 40%| $ 3,476.84 |Pagos Mensuales Fijos $77.04

7.4 Proyeccién de estados de resultados, situacion financiera, estado de
flujo de efectivo y flujo de caja

7.4.1 Estado de resultados

El estado de resultados es un reporte que permite tener una mejor vision de los
ingresos, gastos y beneficios que obtiene una empresa en un periodo
determinado. El objetivo principal de este reporte es medir el desempefio
operativo de la empresa. Para su calculo se restan los costos de venta con los
ingresos para obtener la utilidad. Después, se restan gastos, depreciaciones,

amortizaciones e impuestos para finalmente obtener la utilidad neta.

En el primer afio como se puede visualizar que hay perdidas al final del ejercicio,
esto se da debido a que es el afio en el que mas se gasta haciendo publicidad y
promocién, en los siguientes afios todavia hay gastos en publicidad para
impulsar el servicio, pero no son tantos como en el primer afo, y el incremento
en ventas es la principal razén por la que se ve mayores utilidades afio a afio

empezando en el segundo afio (Véase anexo 8).

7.4.2 Estado de situacion financiera

El estado de situacion financiera o también llamado balance general refleja el
estado econdmico en el que se encuentra una empresa es un periodo
determinado. En este se realiza un analisis comparativo entre las cuentas de
activo, pasivo y patrimonio. Para su célculo se suma el pasivo y el capital y esto

tiene que ser igual al activo

El estado de situacion para este proyecto refleja una baja en activos y en

patrimonio para el primer afo, debido a que no se presentan ganancias en ese
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afo. A partir del segundo afio estas dos cuentas se incrementan y en la cuenta
de pasivo hay un decrecimiento ya que se reduce la deuda a largo plazo en cada

periodo. En el caso de este proyecto, no hay reparticion de dividendos.

Debido a la naturaleza del negocio que se plantea en este proyecto no se
cuentan con cuentas por cobrar, ya que el cobro es inmediato y en efectivo

(Véase anexo 9).

7.4.3 Estado de flujo de efectivo

El estado de flujo de efectivo indica como es generado el dinero y cuéles son sus
movimientos en un periodo determinado. Con este reporte se puede saber
cuanto dinero tiene una empresa y esto proporciona informacién oportuna para
la toma de decisiones. Se calcula realizando las respectivas operaciones

matematicas en las principales actividades de entrada y salida de efectivo.

En el estado de efectivo de este proyecto se puede destacar que, en todos los
periodos, el total de efectivo es positivo, sumando al finalizar del quinto afio una
cifra de $53,431.76.

A partir de la finalizacion del primer afio, el proyecto tiene un incremento en cada
periodo en el total de efectivo. Algo que favorece a este estado para acumular
efectivo afio a afio es que el préstamo que se pidi6é para este proyecto no supera
los $4000 (Véase anexo 10).

7.4.4 Estado de flujo de caja del proyecto

El estado de flujo de caja del proyecto se saca utilizando el estado de flujo
operativo (FEO), sumando la variacion del capital de trabajo y el valor residual
de los activos fijos después de los impuestos. Este estado nos permite analizar

la viabilidad de un proyecto.

El flujo de caja del proyecto tiene cifras negativas al inicio, como es normal en
un negocio que estéa iniciando, ya que hay poca liquidez y altos egresos. A partir
del segundo afio, comienza a tener cifras positivas y los siguientes afios se
mantiene positivo. Para el quinto afo el flujo de caja del proyecto termina con
valor de $43,984.68 (Véase anexo 11).
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7.5 Proyeccion de flujo de caja del inversionista, calculo de la tasa de

descuento, y criterios de valoracién

7.5.1 Proyeccién de flujo de caja del inversionista

El flujo de caja del inversionista se proyecta a partir del flujo del proyecto, este
flujo indica cuanto entregaria el proyecto a quienes lo financian. Para el calculo
del flujo de caja del inversionista, se resta el gasto interés y se le suma el escudo

fiscal y el financiamiento inicial.

El flujo de caja del inversionista para este proyecto, demuestra que no hay un
namero muy grande en el gasto de interés anual, como consecuencia el flujo
para el inversionista resulta ser muy parecido al del proyecto cerrando el quinto

afo con una cifra de $43,076.25 (Véase anexo 12).

7.5.2 Calculo de latasa de descuento

El célculo de la tasa de descuento sirve para valorar el costo del capital y de los
activos. Para el célculo es necesario sacar la tasa libre de riesgo para 5 afios,
gue es de 2.75, la beta apalancada de la industria, que es 1.01 y para la empresa
es 1.08, y finalmente el riesgo pais del Ecuador que actualmente es de 8.06.
Todos los datos fueron encontrados de paginas como Damodaran, yahoo finance

y banco central del Ecuador.

El CAPM (Capital Asset Pricing Model) es una herramienta financiera utilizada
para determinar la tasa de retorno requerida para un cierto activo. Para su calculo
se utiliza la beta de industria y tasa de rentabilidad de la industria y del proyecto.
El calculo del CAPM fue de 19.12%.

El WACC (coste promedio ponderado del capital) se utiliza para descontar los
flujos de caja del pasivo y asi poder determinar el retorno de su inversion. Para
su célculo se utiliza la rentabilidad del mercado, tasa libre de riesgo y una beta

apalancada. El calculo del WACC dio como resultado 16.18% (Véase anexo 6).

7.5.3 Criterios de valoracion
El VAN (Valor actual neta) es un indicador financiero que puede determinar la
viabilidad de un proyecto. Si a un proyecto se le descuenta la inversion inicial, al

igual que sus futuros ingresos y egresos y al final hay ganancias, se puede
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determinar que es viable, de haber perdidas entonces se determina que no es
viable. Se calcula usando los flujos de cada periodo, la inversion inicial, el

namero de periodos y el tipo de interés.

El IR (indice de rentabilidad) es un método de valoracion que mide el valor de
los cobros generados, por cada unidad monetaria invertida. Se puede medir
exactamente como aumenta una inversion en relacién con cada unidad invertida.
Se calcula usando la inversion inicial, flujos de cada periodo y la tasa de

descuento.

La TIR (Tasa interna de retorno) indica cual es la tasa de interés que ofrece una
inversion. La TIR es el valor de la tasa de descuento que hace que el VAN sea
igual a cero. Se calcula utilizando la inversion inicial, numero de periodos y el

flujo de dinero.

El periodo de recuperacion es el tiempo requerido para que una empresa
recupere su inversion inicial. Se calcula utilizando suma de flujos de efectivo,

inversion inicial y afio donde se satisface la inversién.

Tabla 23: Criterios de valoracion

EVALUACION FLUJOS DEL PROYECTO EVALUACION FLUJOS DEL INVERSIONISTA

VAN $35,563.35 VAN $31,879.05
IR $4.07 IR $4.94
TIR 66% TIR 7%
Periodo de Recuperacion 2.8 Periodo de Recuperacion 2.72

Tal y como se muestra en la tabla 23, los resultados son los siguientes:

Los resultados del VAN tanto para el proyecto y el inversionista son positivos.
Esto es favorable para el proyecto ya que indica que hay un valor positivo

posterior a la recuperacion de la inversion.

El IR muestra que por cada délar invertido se gana $3.07 en el caso del proyecto

y para el inversionista es de $3.94

El valor de TIR es mayor al de la tasa de descuento, lo que indica que el proyecto
tiene rentabilidad superior a la del mercado.
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El periodo de recuperacion de inversion se encuentra finalizando el segundo afio

en ambos casos.

7.6 indices financieros

e Indice de liquidez: es un indice que determina la capacidad de hacer
frente a las deudas a corto plazo. Mientras méas elevado, mas facilidad va
a tener de cancelar las deudas a corto plazo

I.  Razén circulante: Se obtiene un $21.75 en promedio de activo
corriente, por cada dolar de pasivo corriente. En cambio, la
industria cuenta con $1.86 para cada ddélar de pasivo corriente.
Autodip tiene mayor capacidad de cubrir deudas a corto plazo

II. Razén de efectivo: La empresa tiene $21.75 para cubrir
obligaciones a largo plazo, mientras que la industria tiene $0.30.

e Indice de solvencia: Es unindicador que muestra la relacion entre el total
de activos y el total de pasivos, para ver que tantos recursos hay en
comparacién a ambas cuentas.

I.  Razdn deuda capital: Se obtiene un indice promedio de $0.18, en
base a la politica de estructura de capital, mientras que la industria
promedia un $1.66, que tiene una tendencia mas hacia el
endeudamiento.

II.  Razdén de autonomia: Este indice demuestra que el proyecto tiene
una autonomia del 85%, lo que facilita que pueda operar con su
propio capital sin necesidad de deuda. La autonomia promedio de
la industria es del 59%, que significa que probablemente necesiten

endeudarse para continuar con sus operaciones.

e Indice de rentabilidad: Es un indice que mide la relacion utilidades —
beneficios con los recursos o la inversion utilizados para obtenerlo. Si se
genera suficientes beneficios o utilidades se considera que es rentable.

I. Margen de utilidad: ElI margen de utilidad para Autodip, es de
9.52%, que es una cifra casi idéntica al de la industria, que tiene un
8.42%.
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. Rendimiento de los activos (ROA): En el ROA, se obtiene
25.50% de utilidad neta, por cada délar invertido en activos. La
industria promedia un 8.53%.

lll.  Rendimiento sobre el capital (ROE): En el ROE, Autodip genera
99.88% de utilidad, por cada dolar invertido en capital. La industria
genera 88.04%, el ROE del proyecto es cerca de 10 puntos
porcentuales mayor al de la industria (Véase anexo 13).

7.7 Recomendaciones financieras

La idea de mantener un arriendo, baja significativamente la inversion
inicial a diferencia de si se hubiese buscado un lugar propio, aun
comprando un area, no resulta del todo bueno para las finanzas del
proyecto, por lo que mantener un lugar arrendado es lo mas conveniente
para este proyecto.

En el caso de aumentar el precio un 10%, manteniendo la misma cantidad
de ventas proyectadas, los indices de razon circulante y de efectivo
aumentan en $7.77, mientras que, en la solvencia, la autonomia se
incrementa un 5%. El aumento de precios tiene un gran cambio en los
indices.

En el supuesto de conseguir un nuevo proveedor para la pintura Plastidip,
y que se logre reducir en 5% el costo, los indicadores de liquidez suben 'y
tienen un ligero cambio de apenas $0.13 y en el caso del margen de
utilidad solo aumento un pequefio 0.08%. Por lo que buscar nuevos

proveedores no es tan conveniente para Autodip.

8. CONCLUSIONES GENERALES

A partir del andlisis de entornos se concluye que el plan de negocios para
la comercializacion y pintado con plastidip en el norte de Quito es viable.
Las medidas proteccionistas del gobierno anterior se terminaron, y esto
permite que un producto como plastidip ingrese al pais sin tanto
sobrecargo al pais. Esto también ha beneficiado al parque automotor ya
gue las ventas de carros pueden aumentar y esto aumenta el potencial de

clientes para el proyecto.
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El analisis al cliente arrojo resultados que favorecen al proyecto, como un
buen nimero de personas dispuestas a realizar un cambio parcial o
completo en su vehiculo y una preferencia hacia colores frios con un
acabado mate, que casi no se ofrece en el mercado actualmente.

La oportunidad de negocio se fundamenta en que industria no ha
innovado en los Ultimos afios y se sigue ofreciendo los mismos productos
al publico desde hace varias décadas. Un producto nuevo e innovador
como plastidip puede tomar por sorpresa a toda una industria que se ha
estancado hace afos y ofrece servicios a precios bastante altos y poco
accesibles para personas del norte de Quito.

El mercado objetivo es de 11059 personas en el norte de Quito, estas
personas estan entre 18 y 45 afios y todas deben tener un vehiculo o tener
acceso a uno.

Un punto importante para la empresa es el marketing, llegar a un gran
ndmero de personas a través de medios digitales sera primordial para el
proyecto porque el servicio que se planea ofrecer es completamente
nuevo y los esfuerzos para dar a conocer el servicio seran intensivos en
los primeros afios de operacion de la empresa.

La empresa sera constituida como compaiiia de responsabilidad limitada,
la cual es ideal para el tipo de organizacién que se planea crear, ya que
la empresa no cuenta con mucho personal y debido a que la inversién
inicial es muy baja solo se planea tener un Unico socio.

La evaluacion financiera demostro que si existe viabilidad financiera para
el proyecto. Los valores del VAN para el proyecto y el inversionista fueron
$35,563.35 y $31,879.05, respectivamente. La tasa interna de retorno es
66% para el proyecto y de 77% para el inversionista. Ambas son mayores
a las tasas de descuento WACC y CAPM.

Se concluye que el plan de negocios para la comercializacion y
pintado(plastidip) en carrocerias de vehiculos en el norte de Quito es

viable.
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Anexo 1. Guion entrevista a Christian Alexander Cevallos Sigcha

Guia Entrevista Experto 1

1. ¢Qué tan buena es la pintura automotriz que se fabrica en el Ecuador?

2. ¢Cree que la pintura que se importa para pintar automaéviles es mejor
gue la local?

3. ¢Cuanto es el costo aproximado para pintar un vehiculo
completamente? ¢ Parcial? ¢ Por partes individuales de un carro?

4. ¢El monto de inversion para iniciar este tipo de empresas es alto?
¢medio? ¢ bajo?

5. ¢Entodos sus afios como pintor, hubo algun producto que cambio o
sacudio la industria?

6. ¢Conoce sobre las pinturas que son a base de caucho sintético?

7. ¢Ha trabajado con este tipo de pinturas?

8. ¢Qué opina sobre este tipo de pinturas?

9. ¢Ha escuchado acerca de Plastidip?

10. ¢ Podria mencionar algun producto que tenga cualidades parecidas a las
de Plastidip?

11.¢;Como cree que una pintura removible puede impactar en la industria?

12.¢Y si Plastidip tiene un precio menor a la pintura tradicional?

13.¢Qué precio de venta sugeriria usted para el producto y servicio
presentado en el mercado ecuatoriano?

14. ¢ Considera que comercializar plastidip y pintar con este tipo de producto
puede ser un negocio rentable?



Anexo 2. Guion entrevista a Luis Alejandro Quiroz Nieto

Guia Entrevista Experto 2

1. ¢Como conocid acerca de Plastidip?

2. ¢Qué lo motivo a importar el producto y ofrecerlo en el mercado

peruano?

¢,Ha tenido quejas por parte de clientes acerca de esta pintura?

¢ Cudles son las ventajas que tiene Plastidip frente a pinturas

tradicionales?

5. ¢Cuédles considera que son las desventajas de Plastidip frente a pinturas
tradicionales?

6. ¢Considera que Plastidip puede reemplazar a las pinturas automotrices
tradicionales?

7. ¢Cudl ha sido la respuesta del mercado peruano frente a un producto
tan nuevo y novedoso como es Plastidip?

8. ¢Como se ha posicionado Plastidip en el mercado peruano?

9. ¢Ha ganado mercado frente a las pinturas automotrices tradicionales?

10. A partir de la introduccién de Plastidip en el Perq, ¢Ha ingresado algun
otro producto con las mismas caracteristicas como Plastidip?

11.¢,Cdmo lidio con estos competidores?

12. ¢ Considera factible implementar un negocio que comercialice Plastidip
en Ecuador?

13. ¢ Cuadl fue su target al momento de vender el producto?

14. ¢ Para una empresa de las mismas caracterizas que la suya, pero en
Ecuador, el target deberia ser el mismo?

15.¢Qué métodos o estrategias utilizo para promocionar Plastidip en Peru?

16. ¢ Deberia usarse las mismas estrategias en Ecuador?

17.Si se comparan los precios de ambas pinturas en Peru, ¢ Cuél es de las
2 es la mas cara?

18. ¢ Para ponerle un precio a Plastidip en el Pert, tomo en cuenta el precio
de la pintura tradicional?

19. ¢ Qué precio de venta sugeriria usted para el producto y servicio
presentado en el mercado ecuatoriano?

20. ¢ Has hecho promociones? ¢, Cuales han tenido los mejores resultados?

> w



Anexo 3. Guion del Focus Group

Guia Focus Group
1. Presentacion del moderador
2. Breve explicacion

3. Presentacion de los participantes

Preguntas

= ¢ Sipudieran personalizar la forma en la que se ve su carro, lo harian?

= ¢ Qué les parece la idea de poder pintar un vehiculo y poder remover la
pintura en cualquier momento sin dafar la pintura original?

= ¢ Han escuchado acerca de pinturas a base de caucho sintético?

= ¢ Han tenido algun problema con la pintura de su vehiculo?

= ¢ Cudl ha sido su experiencia con la pintura de fabrica de su vehiculo o
la de un taller?

4. Explicacion del plan de negocios para la comercializacion y pintado(plastidip)
en carrocerias de vehiculos en el norte de quito.

Preguntas

= Ahora que saben exactamente que es Plastidip, ¢ Lo usarian?

= ¢ Cuénto estarian dispuestos a pagar por Plastidip? ¢ Pintado completo?
¢ Pintado parcial?

= ¢ Qué colores les podria interesar si es que usan Plastidip?

= ¢ Qué otro servicio adicional les gustaria que se ofrezca?

5. Agradecer participantes y cerrar sesion



Anexo 4. Encuesta

1. ;Posee vehiculo o tiene uno a su disposicion?

37 responses

@5
@ Mo (pasar a pragunts

2. ;Como calificaria los precios actuales que se ofrecen por traba
con pintura automotriz?

34 responses

@ Muy Barsto

@ Barato

@ Regular

@ Caro

@ Demasiado Caro

3. ;Ha tenido inconvenientes con la pintura de su vehiculo?

34 responses

@5
@ Mo [Pasara

4, Si respondid "Si" en la pregunta anterior, ;Cual de estos
inconvenientes ha tenido?

18 responses

. ;Desearia cambiar el color de su vehiculo?

32 responzes

b
[ 1)

En este plan de negacios se planea comercializar y pintar con Plastidip, que es una pintura

de caucho sintético que puede ser remiavida después de su aplicacian sin dafiar a pintura




6. {Adquiriria Plastidip(pintura automotriz removible)?

4 responses

05
1o [Fasar 3 pregunta 15)

7. 1 Quétipo de acabado prefiers en la pintura de su vehiculo?

d3responses

@ Erllante
# Mate

8. ;Quétipo de colores prefiere, calidos o frios?

d3responses

@ Célidos(Rojo, naranja, ama
verde &t
 Frios[Blanc, turquess, azul

el

9, De contratar el servicio de pintado, ; Qué otros semvicios desearia ¢
se realizara en su vehiculo?

44 reapanses

2vado del veh... 40 (30.8%)
Zambio de aceite
ndzrezada ye..

(ambio de frenos

ABC del vehiculo)

10. ;Por qué medios le gustaria enterarse del producto?

43 responses

Television
Radio
Periodica
Revistes
Redes socisles

Evntos

11 (24.4%)




11. ;A qué precio usted compraria este producto y consideraria que
barato?

44 regpanazes

@ Mengs de 35
35.00-310.00
3100181500
@ 3150132000
@320.01-525.00
@ 3250183000
0 s de 530

12. ;Qué precio de este producto es tan barato que dudaria de su
calidad y ya no lo compraria?

44 regpanazes

@ Menos de 35
350031000
#510.01815.00
@ 3150152000
@ 5200152500
@ 3250182000
1§ Mas de 530

13. ;A qué precio usted compraria este producto, pero consideraria
es caro?

44 regpanzes

@ Mengs de 35
@ 550051000
# 5100151500
# 5150132000
5200152500
#525.01530.00
§ Mas de 330

14. ;Qué precio de este producto es tan caro que no lo compraria por
muy bueno que fuese?

44 rezponses

® Ves e
@ 005100
@ 5100151500
@ 51501500
@ 3001550
@ TE0E0
YT

Preguntas generales

15. ;Cual es su edad?

i responses

18253 1 {195%)
i

B[1L3%)

553 £ (107%)
EEE
55 en adelanie
1] 3 10 18 0 -]
16. ;Cual es su género?
57 responses
§ Maszlo
@ Femennn

il




Anexo 5. Grafico Van Westendorp

Van Westeldorp
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Anexo 6. Indicadores financieros del proyecto

Tasa libre de riesgo 2.75%

Rendimiento del Mercado 10.45%
Beta 1.01

Riesgo Pais 8.06%

Impuestos 33.70%

WACC 16.18%

CAPM 19.12%

Anexo 7

. Estructura de capital

ESTRUCTURA DE CAPITAL

Estructura de capital | % |Capital
Propio 60%| $ 5,215.26
Deuda L/P 40%| $ 3,476.84




Anexo 8. Estado de resultados anual

ESTADO DE RESULTADOS ANUAL

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas $ 63,780.00 | $ 68,801.47 | $ 77,033.74 | $ 87,588.98 | $ 101,509.57
Costo de ventas $ 11,020.25 | $ 11,732.86 | $ 11,813.27 | $ 11,895.68 | $ 11,980.18
Utilidad bruta $ 52,759.75 | $ 57,068.61 | $ 65,220.48 | $ 75,693.30 [ $ 89,529.39
Gastos sueldos $ 35,881.75 | $ 38,355.87 | $ 38,446.98 | $ 38,538.32 | $ 38,629.87
Gastos operacionales $ 15,813.04 | $ 15,412.42 | $ 16,005.79 | $ 16,622.02 | $ 17,261.96
Gastos depreciacion $ 301.10|$ 301.10($ 301.10|$ 301.10($ 301.10
Gastos amortizacion $ 120.00|$ 120.00($ 120.00|$ 120.00 | $ 120.00
Utilidad antes de impuestos, intereses y partic| $ 643.86 | $ 2,879.22 | $ 10,346.60 | $ 20,111.87 [ $ 33,216.45
Gastos intereses $ 38255|% 31484|$ 23868|% 153.00| $ 56.61
Utilidad antes de impuestos y participaciones | $ 261.31|$ 2,564.37 | $ 10,107.92 | $ 19,958.87 | $ 33,159.84
15% participacion trabajadores $ 193.13|$ 26742|$ 151619 |$ 2,993.83|$% 4,973.98
Utilidad antes de impuestos $ 68.18$ 2,163.09 [ $ 8,591.73 | $ 16,965.04 [ $ 28,185.86
22% impuesto a la renta $ - $ - $ 1,890.18|$ 3,732.31|$  6,200.89
UTILIDAD NETA $ -17258|$ 1,662.82|$ 6,701.55($ 13,232.73 [ $ 21,984.97
UTILIDAD ACUMULADA $ 1,490.24|$ 8,191.79 | $ 21,424.52 | $ 43,409.49
Anexo 9. Estado de situacién anual
ESTADO DE SITUACION ANUAL
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

ACTIVOS $ 12,168.93 | $ 12,097.73 [ $ 13,22851 $ 19,471.23|$ 32,240.53 |$ 53,746.26
Corrientes $ 9,748.93[$ 10,098.83|$ 11,650.71|$ 18,314.53 |$ 31,504.93|$ 53,431.76
Efectivo $ 9,748.93[$ 10,098.83|$ 11,650.71|$ 18,314.53 |$ 31,504.93|$ 53,431.76
Cuentas por cobrar $ $ $ $ - $ - $ -
No corrientes $ 1,82000($ 151890($ 1,217.80($ 916.70 | $ 615.60 | $ 314.50
Propiedad, plata y equipo $ 1,820.00|$% 1,820.00|$ 1,820.00|$ 1,820.00|$ 1,820.00|$% 1,820.00
Depreciacion acumulada $ $ 301.10 | $ 602.20 | $ 903.30($ 1,204.40($ 1,505.50
Activos Intangibles $ 600.00 | $ 480.00 | $ 360.00 | $ 240.00 | $ 120.00 | $ -
Software facturacion $ 600.00 | $ 600.00 | $ 600.00 | $ 600.00 | $ 600.00 | $ 600.00
Amortizaciéon acumulada software $ $ -120.00 | $ -240.00 | $ -360.00 | $ -480.00 | $ -600.00
PASIVOS $ 3,476.84[$ 357822 |$ 3,046.17|$ 2,587.34|$ 2,123.92|$ 1,644.68
Corrientes $ $ 643.33 | $ 720.95 | $ 947.95|$ 1,256.03 |$ 1,644.68
Beneficios sociales por pagar $ $ 643.33 | $ 643.33 | $ 643.33 [ $ 643.33 [ $ 643.33
Impuestos por pagar $ $ $ 7762 $ 304.61 [ $ 612.70 [$ 1,001.34
No corrientes $ 3,47684|$ 293488 (% 2,32522($ 1,639.40|$% 867.89 [ $ -
Deuda a largo plazo $ 3,476.84$ 293488 |$ 2,32522|$ 1,639.40 | $ 867.89 | $ -
PATRIMONIO $ 8692.10|$% 8,51951|% 10,182.33|$ 16,883.88|$ 30,116.61 |$ 52,101.59
Capital $ 8692.10|$% 8,69210|% 8,692.10|$ 8,692.10|$% 8,692.10|% 8,692.10
Utilidades retenidas $ $ -172.58 [$  1,490.24 ($ 8,191.79 | $ 21,424.52 | $ 43,409.49




Anexo 10. Estado de flujo de efectivo

ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Actividades de Operacion $ - $ 891.85|$% 2,161.54|$ 7,349.65|% 13,961.91|$ 22,794.72
Utilidad Neta $ - $ -172.58 |$ 1,662.82|% 6,701.55|$ 13,232.73|$ 21,984.97
+ Depreciaciones $ - $ 301.10 | $ 301.10 | $ 301.10 | $ 301.10 | $ 301.10
“+ Amortizaciones $ - $ 120.00 | $ 120.00 | $ 120.00 | $ 120.00 | $ 120.00
- ACXC $ - | - |3 - |3 - |s - s -
"+A Sueldos a pagar $ - $ 643.33 | $ - $ - $ - $ -
“+A Impuestos $ - $ - $ 77.62 | $ 226.99 | $ 308.08 | $ 388.65
Actividades de Inversion $ -2,420.00 [ $ - $ - $ - $ - $ -

- Adquisicion de PPE $ -1,820.00 | $ - $ - $ - $ - $ -

- Adquisicion activos intangibles $ -600.00 [ $ - $ - $ - $ - $ -

- Inversion Inicial $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Actividades de Financiamiento $ 12,168.93 [ $ -541.95 | $ -609.66 | $ -685.83 | $ -77151 | $ -867.89

+ A Deuda Largo Plazo $ 347684 ($ -541.95 | $ -609.66 | $ -685.83 | $ -77151 | $ -867.89

+ A Capital $ 8,69210($% - $ - $ - $ - $ -
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO $ 9,748.93 [ $ 349.90|$ 1,551.88|% 6,663.82 (% 13,190.41($ 21,926.83
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO $ - $ 974893 ($ 10,098.83|$ 11,650.71|$ 18,314.53|$ 31,504.93
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO |$ 9,748.93 |$ 10,098.83 [$ 11,650.71|$ 18,314.53 |$ 31,504.93|$ 53,431.76
Anexo 11. Flujo de caja del proyecto

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO
0 1 2 3 4 5

UTILIDAD NETA $-172.58 | $1,662.82 | $ 6,701.55 | $ 13,232.73 | $ 21,984.97
Flujo Efectivo Operativo FEO

Utilidad antes de impuestos, intereses y| $ - $ 643.86 | $2,879.22 | $ 10,346.60 | $ 20,111.87 | $ 33,216.45
Gastos depreciacion $ - $ 301.10($ 301.10|$ 301.10|$ 301.10($ 301.10
Gasto amortizacion $ - $ 120.00 [ $ 120.00 [ $ 120.00 | $ 120.00 | $ 120.00
15% participacion trabajadores $ - $ 19313 [$ 401.29($ 1516.19|$ 2,993.83|$ 4,973.98
22% impuesto a la renta $ - $ 240.77|$ 500.27|$ 1,890.18 (% 3,732.31|$ 6,200.89
Flujo Efectivo Operativo FEO $ - $ 503.95($2,29469 |$ 7,283.17 | $ 13,757.83 | $ 22,446.49
Inversiones Capital de Trabajo

Capital de Trabajo Inicial $ -9,748.93 | $ - S - |$ - |$ - |8 -
Variacion Capital de Trabajo $ -2903.44 [ $1,474.26 [ $ 6,436.83 | $ 12,882.32 | $ 21,538.18
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO $ -9,748.93 | $ -293.44 | $1,474.26 | $ 6,436.83 | $ 12,882.32 | $ 21,538.18
INVERSION $ -1,820.00 | % - $ - $ - $ - $ -
GASTO CAPITAL DE INVERSIONES $ -1,820.00 | $ - $ - $ - $ - $ -
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO $ -11,568.93 | $ 210.51 | $ 3,768.95 | $ 13,720.00 | $ 26,640.15 | $ 43,984.68




Anexo 12. Flujo de caja del inversionista

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA

0 1 2 3 4 5
Flujo de Caja del Proyecto $ -11,568.93 | $  210.51 | $ 3,768.95 [ $ 13,720.00 | $ 26,640.15 | $ 43,984.68
Préstamo $ 3,476.84|$ - |3 - |3 - |8 - |3 -
Gasto de interés $ -38255|$ -314.84|$ -23868|$ -153.00|$  -56.61
Amortizacion del Capital $ -541.95|$ -609.66 |$ -685.83 |$ -771.51|$ -867.89
Escudo Fiscal $ 12892|$ 106.10|$  80.43|$  5156|$  19.08
FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA| $ -8,092.10 | $ -585.08 | $ 2,950.54 | $ 12,875.93 | $ 25,767.21 | $ 43,079.25
Anexo 13. Medidas de liquidez
MEDIDAS DE LIQUIDEZ
| Afo1 | ARo2 | ARo3 | Afo4 | Ado5 PROMEDI] Industria (2017)

MEDIDAS DE LIQUIDEZ

Razén Circulante 15.70 16.16 19.32 25.08 32.49 21.75 1.86
Razoén de Efectivo 15.70 16.16 19.32 25.08 32.49 21.75 0.30
MEDIDAS DE SOLVENCIA
Razon Deuda-Capital 0.34 0.27 0.19 0.10 0.00 0.18 1.66
Razén de Autonomia 0.70 0.77 0.87 0.93 0.97 0.85 0.59
MEDIDAS DE RENTABILIDAD
Margen de Utilidad 0.00 0.02 0.09 0.15 0.22 9.52% 8.42%
Rendimiento de los Activos (ROA) -0.01 0.13 0.34 0.41 0.41 25.50% 8.53%
Rendimiento sobre el capital contable (ROE) -0.02 0.19 0.77 1.52 2.53 99.88% 88.04%
Anexo 14. Tabla de correlaciones
1. Edad 1
2.Genero -0.28175 1
3. Nivel de 0.656735 -0.30233 1
4.¢Donde -0.20181 0.12006 -0.10883 1
6.¢Cusler -0.15714 0004197 -0.11214  0.079255035 1
7.éCusler 0195536 -0.03247 0.198754  0.071447859 0.10376 1
8.¢Qué ac 0.083272 0.055765 0.096354  -0.12120302 -0.16999 0.015732 1
9.Delass -0.22476 0.059566 -0.13132  0.10248096 -0.00016 0.078574 -0.09264 1
10. éCual ¢ 0.106538 0.236244 0.124016 -0.074015266 -0.14723 0.055024 0.103318 0.077453 1
11.¢Cudl ¢ 0.038436 0.06532 0.077393  0.074010501 0.136003 -0.09724  -0.096 0.087672 0.052857 1
12.¢éConc -0.11323 0.195139 -0.01001 -0.048801191 -0.03374 0.262828 0.188697 -0.02095 0.085012 -0.07846 1
13.¢Cudle 0.048846 0.234005 0.112107  0.026462635 -0.01336 0.101497 -0.11944 0.159528 0.09641 0.145782 -0.0195 1
14.¢Cudni 0.057442 0.084394 0.023357 -0.021931119 -0.15558 0.072144 0.023649 -0.04106 0.121824 0.130372 0.137568 0.020348 1
15.Tipod: -0.13644 0.111068 -0.12357  0.036704423 0.086938 0.075024 -0.18574 -0.01503  -0.044 0.039208 0.020775 0.041013 -0.03196 1
16.¢Cono -0.00372 0.022662 0.044856  -0.086658388 -0.32087 -0.32932 0.137662 -0.14203 0.118959 -0.0991 0.041057 -0.09724 0.010993 -0.26317 1
17.Delas 0.132294 -0.10426 0.113017  0.265680182 0.198838 0.187883 -0.06379 0.063365 -0.0418 0.220198 -0.04632 0.133205 0.025048 0.106913 -0.6166 1
18.¢Cual ¢ 0.105376 0.09728 0.10703 -0.049768146 -0.31013 -0.31129 0.160125 -0.03299 0.264636 0.044039 -0.03592 0.067182 0.061453 -0.18873 0.773927 -0.43364







