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RESUMEN

El presente documento se concentra en evaluar una idea de negocio enfocada
en el sector de la construccion, que es uno de los pilares de la economia por su
aporte en la inversion privada y generacion de empleo directo e indirecto. El
servicio prestado se enfoca en optimizar los recursos en el proceso de

enlucido.

En Ecuador su usan mecanismos artesanales y empiricos en los procesos de
construccién de obra civil, esto genera demoras en la construccion, lo que
redunda en incremento en los costos de mano de obra, desperdicios de
materiales y excesiva contaminacion de las obras, que a su vez generan
problemas de salud para los obreros, que a su vez generan mas demoras y
gastos adicionales. Estas razones llevan a plantear en el presente estudio, la
aceptacion del servicio de enlucido renderizado en proyectos de construccion

en la ciudad de Quito.

Con el fin de hacer mas eficiente el proceso de enlucido en la construccién, se
plantea el servicio de enlucido mecanizado, tipo renderizado, mismo que
usando dos tipos de maquinas importadas, la EZ. MIX ROBOT y la EZ. XP 4.0
GRINDING MACHINE.

El enfoque de este negocio, se enmarca en el ambito del mejoramiento de la
productividad que se debe alcanzar en el sector de la construccion en base a la
tercerizacion de procesos, especificamente el proceso de enlucido, para lograr
una optimizacion de la calidad y una real disminucién en los tiempos, lo que
redundara en mejora de tiempos de entrega de obras y por tanto una mayor

rotacion de capital.



ABSTRACT

This document focuses on evaluating a business idea focused on the
construction sector, which is one of the pillars of the economy for its contribution
to private investment and the generation of direct and indirect employment. The
service provided focuses on optimizing resources in the plaster process.

In Ecuador, they use artisanal and empirical mechanisms in the construction
process of civil works, this generates delays in the construction, which results in
an increase in labor costs, waste of materials and excessive contamination of
the works. they generate health problems for the workers, which in turn
generate more delays and additional expenses. These reasons lead to raise in
the present study, the acceptance of rendering services rendered in

construction projects in the city of Quito.

In order to make the plastering process more efficient in the construction, the
service of mechanized plastering, type rendering, is proposed, same as using
two types of imported machines, the EZ. MIX ROBOT and the EZ. XP 4.0
GRINDING MACHINE.

The focus of this business, is part of the field of improving productivity that must
be achieved in the construction sector based on the outsourcing of processes,
specifically the plaster process, to achieve quality optimization and a real
decrease in time, which will result in improved delivery times for works and

therefore greater capital turnover.
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1. INTRODUCCION
1.1 Justificacion

El sector de la construccion es un motor que dinamiza la economia en todo el
mundo, en el caso del Ecuador, tiene gran importancia en su crecimiento
econoémico, debido al aporte que se hace tanto en la cantidad de empresas
dedicadas a actividades directas y relacionadas, asi como por el efecto
multiplicador generado por la mano de obra empleada, ya que se considera a

este sector como la mayor generadora de puestos de empleo (INEC, 2012).

En lo que respecta al proceso de construccién, existe un alto procentaje de
actividades que se realizan de forma artesanal y rudimentaria, sin ulilizar la
tecnologia que se aplica en otros paises a fin de lograr mayor eficiencia, reducir
los costos en la construccidbn y conseguir mayor rentabilidad para los

constructores, sean estos empresas o profesionales de la construccion.

Esta tecnologia en el proceso de construccion, se enfoca en optimizar el uso de
los recursos, sean estos materiales, humanos y financieros, porque disminuyen
los desperdicios y entregan la obra en el menor tiempo posible, como es el
caso del enlucido mecanizado, que permite mejorar la productividad en la fase

de acabado de la construccion.

El mercado objetivo del plan de negocios lo constituyen las personas naturales
y juridicas que tienen como su actividad principal participar en procesos de la
construccion de casas, conjuntos habitacionales y edificios. La idea central del
plan de negocios es medir la viabilidad de esta idea de negocio y su nivel de

aceptacion entre los constructores de la ciudad de Quito.
1.1.1 Objetivo General

Evaluar la viabilidad de implementar una empresa que preste el servicio de
enlucido mecanizado al sector de la construccién en la ciudad de Quito con el
fin de optimizar los tiempos de construccion y mejorar la productividad en el

uso de los recursos fisicos y materiales.



1.1.2 Objetivos especificos

e Investigar los factores asociados con el entorno externo a través del
analisis PEST y PORTER para conocer las variables que afectan el

desarrollo de la idea de negocio.

e Descubrir las necesidades y requerimiento de las empresas de
construccion en la ciudad de Quito en lo referente al proceso de

enlucido.

e Describir la oportunidad de negocio que ayuda en la sustentacién de la
idea de negocio en el mercado objetivo.

e Determinar la estrategia de marketing que se ajuste a las necesidades
del mercado objetivo y que alinean las actividades de producto, precio,
plaza y promocion.

e Desarrollar la estructura organizacional que defina los procesos y
actividades de la empresa que comercialice el sistema de enlucido
mecanizado a los constructores de la ciudad de Quito.

e Ejecutar las proyecciones financieras con el fin de medir la viabilidad del
plan de negocios desde la perspectiva del valor actual neto y la tasa

interna de retorno.
2. ANALISIS DE ENTORNOS

El presente plan de negocios esta enfocado en las actividades econdémicas del

codigo ClIU F4330.99, que se detallan en la siguiente tabla:

Tabla 1. Clasificacién Industrial Internacional Uniforme (ClIU)

Seccién F Construccion

Divisién F43 Actividades especializadas de la construccion

Clase F433 Terminacion y acabado de la construccién




. Otras actividades de terminacion de edificios, casas y conjuntos
Actividad F4330.99 o ) o
habitacionales, entre otros en la parte exterior e interior.

2.1 Analisis del entorno externo
2.1.1 Entorno Externo Ecuador

e Entorno politico
Legislacion referente a la construccién

En el afio 2017 fue aprobada en la Asamblea Nacional, la Ley Organica para
Evitar la Especulacion sobre el Valor de la Tierra y Fijacion de Tributos,
conocida como Ley de Plusvalia que contenia articulos que detuvieron la
inversion en el sector de la construccion, especialmente en proyectos privados.
En el mes de marzo de 2018, fue la misma Asamblea Nacional, con otros
actores politicos, los que derogaron la mencionada ley. Este aspecto revitalizé
la inversién privada, recuperandose empleos directos e indirectos en el sector.
Esta derogacion es una oportunidad para los emprendimientos asociados a la

construccion.
Politica publica asociada a la construccion

En el Plan Nacional de Desarrollo del gobierno actual, que tiene un campo de
accion en el periodo interanual 2017 — 2021, se detalla la importancia de la
construccion, como eje transversal para el desarrollo e incentivo de la demanda
de mano de obra. Es por ello que se establece una politica de estado para
priorizar el acceso a la vivienda, especialmente en los sectores con menores
ingresos de la sociedad (Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo,
2017). Esta es una oportunidad para el sector de la construccion y las

empresas relacionadas.

Tabla 2. Calificacion entorno politico

Nada Poco Muy
; ) ) Neutral Atractivo ) o
ENTORNO POLITICO atractivo atractivo 3 @ atractivo Calificacion
(1) (2 (5)




Legislacion referente a la

construccién

Politica publica asociada a la

construccién

La calificacion de los factores del entorno politico muestra que son una

oportunidad con calificacion 4 sobre 5 como atractiva para el proyecto.
e Entorno econémico
Producto Interno Bruto

En el afio 2018, el PIB del pais tuvo un crecimiento de 1,4% en relacion al afio
2017, esto es una recuperacion econdmica en relacion a los afios 2015 y 2016,
donde la economia tuvo un retroceso en su actividad. En relacion al PIB de la
industria de la construcciébn en el afio 2018 alcanz6 una cifra de 11.057
millones de délares, que es una recuperacion frente al afio 2017 donde el PIB
de la industria tuvo un decrecimiento, asociado a la recesién econdmica y a la
vigencia de la Ley de Plusvalia (Banco Central del Ecuador, 2018). Esto es una
oportunidad para el desarrollo de nuevos negocios en una economia en etapa

de recuperacion.
Tasa de interés para financiamiento nuevos negocios

La tasa de interés activa que establece el financiamiento de los nuevos
negocios y emprendimientos, se ubica en 11,83% como tasa maxima emitida
por el Banco Central en el mes de mayo de 2019, esta tasa ha tenido un
incremento con relacion al mes de mayo de 2018 cuando se ubicé en 9,52%
(Banco Central del Ecuador, 2019). Este crecimiento de la tasa de interés es

una amenaza para el financiamiento de nuevos proyectos.
Régimen tributario

La legislacion tributaria en el pais presenta un incentivo econémico para
nuevos negocios, conforme lo establece la Ley de Fomento Productivo, que
permite la exoneracion del impuesto a la renta y la minimizacion del anticipo del

impuesto a la renta hasta doce afios, posteriores al funcionamiento de la




empresa (Servicio de Rentas Internas, 2018). En el caso de la legislaciéon
tributaria en el Distrito Metropolitano de Quito, existe una disminucion de hasta
el 50% en el pago del impuesto predial para los proyectos de construccion. Es
una oportunidad porque permite a los constructores contar con mayor liquidez

en su flujo de caja.

Tabla 3. Calificacion entorno econémico

Nada Poco ) Muy
3 ) ) Neutral Atractivo ] L
ENTORNO ECONOMICO atractivo atractivo @) @ atractivo Calificacion
@ 2 ©)
Producto interno bruto 3 3
Tasas de interés 2
Régimen tributario 4 4

La calificacion de los factores del entorno econémico es 3 sobre 5, lo cual
muestra que se mantienen como una posicién neutral para el desarrollo del

proyecto.
e Entorno social
Emisién de permisos de construccion

La informacion referente a la emisiébn de permisos de construccion, muestra
gue existe un crecimiento en el afio 2017, ya que se emitieron 33.717 permisos
a nivel nacional. En el afio 2016, se emitieron 29.785 permisos y en el afio
2015 fueron 28.379 (INEC, 2018). En estos afios existio una disminucion de la
construccion debido a la recesion y a la vigencia de la Ley de Plusvalia. Este
incremento en los permisos de la construccion es una oportunidad para el

desarrollo del negocio.
Seguridad laboral en la construccion

En el uso de la mano de obra en el sector de la construccion se rige a sistemas
de proteccién a los trabajadores, con el fin de que no existan accidentes
laborales que pongan en riesgo su salud. Desde el afio 2008, esta en vigencia
el Reglamento para la Seguridad y Salud de la Construccién, que establece los

lineamientos que se debe cumplir en el bienestar fisico, mental y social de los




trabajadores de la construccion. Este reglamento es mandatorio y vigilado por
parte del Ministerio del Trabajo, este aspecto es una oportunidad porque

favorece el bienestar de los trabajadores.
Déficit de vivienda

La informacién proporcionada por el INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos, 2016) muestra que ha existido un crecimiento en el déficit de vivienda
en relacion al afio 2000, ya que en el mencionado afo existia un 67% de los
habitantes del pais tiene casa propia, heredada o regalada; mientras que en el
afio 2016 este porcentaje se redujo a 64%. Esto es una amenaza para el
negocio porgue significa que las personas tienen menos capacidad de acceder

a una vivienda propia debido a condiciones socioeconémicas.

Tabla 4. Calificacion entorno social

Nada Poco ) Muy
] ) Neutral Atractivo ] o
ENTORNO SOCIAL atractivo atractivo 3 @ atractivo Calificacion
1) 2 (5)
Permisos de construccion 4 4
Seguridad laboral 3
Déficit de vivienda 2 2

La calificacion de los factores del entorno social es 3 sobre 5, lo cual muestra

gue se mantienen como una posicién neutral para el desarrollo del proyecto.
e Entorno tecnolégico
Transferencia de tecnologia

El pais tiene un déficit en lo relacionado a la transferencia de tecnologia entre
los actores privados, publicos y universidades. La informacion emitida por el
Ministerio de Industrias y Productividad, menciona que el 12% de las
instituciones publicas y privadas participa en convenios de investigacion,
innovacion o desarrollo de nuevos productos con las universidades del pais
(Ministerio de Industrias y Productividad, 2018). Esto es una amenaza para los

negocios que buscan la innovacion en el proceso constructivo.




Uso de la tecnologia

La informacién del Ministerio de Telecomunicaciones establece que el 82% de
las empresas emplean computadores en sus procesos internos y el 68% utiliza
internet como un medio de comunicacion y contacto empresarial. En lo que
respecta al comercio electrénico, el mercado ecuatoriano tiene cifras menores
que sus paises vecinos. Este aspecto dificulta la capacidad de las empresas
para generar mayores contactos empresariales, siendo una amenaza para la

generacion de nuevos negocios.

Tabla 5. Calificacién entorno tecnoldgico

Nada Poco ) Muy
i ) ) Neutral Atractivo i o
ENTORNO TECNOLOGICO atractivo atractivo @) @ atractivo Calificacion
() @ (5)
Transferencia de tecnologia 2
Uso de la tecnologia 3 3

La calificacion del entorno tecnoldgico tiene un valor de 2,5 sobre 5 lo cual
indica que es poco atractivo para la generacion del emprendimiento.

2.1.2 Anadlisis de la industria

El andlisis de la industria se establece de acuerdo a la metodologia de Porter

gue establece la competitividad en base al uso de los siguientes factores:

e Poder de negociacién de los proveedores: MEDIO
Concentracion proveedores maquinaria

Por el hecho de usar maquinaria importada, podrian existir variaciones
arancelarias como las que se han dado en Ecuador en el 2013 y 2016, lo cual
genera riesgo, pese a que la tecnologia para actividades productivas no suele
ser afectada. Los proveedores de maquinaria son una gran empresa china, en
el caso de que ellos decidan cambiar las condiciones de precios de la
maquinaria, no se tendria la opcién de negociar, se tendria que aceptar. Este

aspecto es una amenaza porque cambios en las condiciones de importacion,




sea por el régimen de aranceles o las condiciones del fabricante, debilitarian la

posicion del proyecto.

Concentracion de proveedores insumos

El sector se abastece con materia prima local, la cual es abundante en el
medio, es distribuida y comercializada por cadenas de ferreterias vy
distribuidores de materiales de la construcciéon y material pétreo con facil
acceso. En el caso de las marcas de cemento, existen varias en el mercado
nacional que cumplen con los requerimientos establecidos para la prestacion
del servicio de enlucido mecanizado. Este aspecto es una oportunidad porque

el acceso a proveedores de insumos no representa un costo para el proyecto.

Tabla 6. Calificacién poder negociacion proveedores

PODER NEGOCIACION atrNa?:(:ﬁ/ o at':;cctﬂ/o Neutral | Atractivo atr“;'gt¥vo Promedio de
PROVEEDORES (3) 4) calificacion
1) 2 ®)
Concentracion proveedores 2
maguinaria 3,0
Concentracion proveedores insumos 4

En base a los factores expuestos se obtiene un poder de negociacion de los

proveedores medio con una calificacion de 3 que es una posicién neutral.
e Poder de negociacion de los clientes: ALTO
Capacidad de integracion hacia delante

Los constructores, sean estos empresas o0 profesionales de la construccion,
tienen equipos de trabajo propios con los que realizan los trabajos de enlucido

de forma manual sin contratar empresas especializadas.
Costo de cambio del cliente

Existe mucha competencia en cuanto a la realizacién de trabajos de enlucido,

gue los clientes pueden elegir, desde enlucidos artesanales o tradicionales, por




lo que, los constructores tienen alternativas varias para realizar el enlucido,

generando un bajo costo de cambio para el cliente.

Tabla 7. Calificacién poder negociacion compradores

PODER NEGOCIACION at'r\lai(:i?/o at'raaocii?/o Neutral Atractivo atr,\:;)i/vo Promedio de
COMPRADORES ?3) 4 calificaciéon

@ @ ®)

Capacidad integracién hacia 2
delante 20

Costo de cambio 2

En base a los factores expuestos se obtiene un poder de negociacién de los
clientes alto con una calificacién de 2 que es una posicion poco atractiva para

el proyecto.
e Amenaza de productos sustitutos: ALTA

Grado de estandarizacion del servicio

El grado de estandarizacion a través del trabajo de enlucido artesanal realizado
rudimentariamente por los albafiles, que es el mas utilizado y el mas aceptado

por los constructores es bajo.

Este proceso de enlucido tradicional, que es aceptado y utilizado por los
constructores que estan conscientes de que es un proceso largo y costoso, en

el cual existe gran desperdicio de materiales y contaminacion de obra.

Disponibilidad de sustitutos

El principal sustituto en la actualidad es el uso de gypsum, que los
constructores estan utilizando con frecuencia debido que evitan el proceso de
enlucido, ya que pese a ser mas costoso, aligera el tiempo de realizacion del

proceso en el acabado de una vivienda o edificio.

Tabla 8. Calificacion productos sustitutos
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Nada Poco Neutral Atractivo Muy Promedio de
PRODUCTOS SUSTITUTOS atractivo atractivo atractivo e L
3) (4) calificacion
@ 2 (5)
Grado de estandarizacion 2
2,0
Disponibilidad de sustitutos 2

En base a los factores expuestos se obtiene una amenaza de productos
sustitutos alta con una calificacion de 2 que es una posicidn poco atractiva para

el proyecto.
e Amenaza de entrada de nuevos competidores: MEDIA
Barreras de entrada

Las leyes del Ecuador no restringen el ingreso al mercado a nuevas empresas,
sean estas nacionales o internacionales al sector de la construccion, por el

contrario, incentivan su participacion.
Requerimiento de capital

El recurso financiero que se necesita para montar una empresa que brinde el
servicio de enlucido mecanizado es alta, ademas se debe contar con un equipo

de trabajo que tenga experiencia en el sector de la construccion.
Barreras de salida

Las barreras de salida en esta industria son bajas, ya que en las empresas y
personas que dan el servicio de enlucido lo hacen de la manera artesanal, no
realizan una inversion alta, por ende, pueden salir cuando lo consideren

necesario.

Tabla 9. Calificacibn amenaza nuevos competidores

AMENAZA NUEVOS atll'\laa(l:dtia\l/o atlrae?cctiovo Neutral Atractivo atrl\;lgt)i/vo Promedio de
COMPETIDORES 3 4 calificacion
) @ ©) ) )
Barreras de entrada 3
Requerimiento de capital 2 3,0
Barreas de salida 3
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En base a los factores expuestos se obtiene una amenaza de entrada de
nuevos competidores media con una calificacion de 3 que es una posicion

neutral para el proyecto.

e Rivalidad de la industria: MEDIO
Numero de competidores

En la ciudad de Quito existe 26 negocios que tienen actividades econdémicas
bajo el CIIlU F433099, adicionalmente se debe considerar los negocios que
ofrecen productos sustitutos, subiendo la cifra a 71 negocios con actividades
relacionadas, pero esta cifra es subestimada porque en el sector existe mucha
informalidad y la estadistica del Servicio de Rentas Internas puede ser menor a

lo que sucede en el sector de la construccion.
Crecimiento de la industria

El sector de la construccion en el afio 2018 ha sido de recuperacién, después
de dos afos recesivos, donde la inversion en el sector de la construccion
disminuyo por los factores analizados anteriormente. Es por ello, que las
empresas participantes tendran mayor necesidad de comercializar sus

servicios en base a descuentos y promociones.

Tabla 10. Calificacién rivalidad de los competidores

RIVALIDAD DE LOS atf'aiot'f\‘/ o at':;ccti‘:m Neutral | Atractivo atr“;'gg\/() Promedio de
COMPETIDORES (1) @) 3) 4) ©) calificacion
Numero de competidores 30
Crecimiento industria

En base a los factores expuestos se obtiene una rivalidad de la industria media

con una calificacion de 3 que es una posicion neutral para el proyecto.
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2.3 Matriz EFE

El analisis expuesto anteriormente se califica de la siguiente manera en la
matriz EFE:

Tabla 11. Calificacién matriz EFE

FACTORES DETERMINANTES DEL EXITO Peso Valor Ponderado
OPORTUNIDADES
1 |Legislacion referente a la construccion 5% 4 0.20
2 | Politica pablica asociada a la construccion 5% 4 0.20
3 | Producto interno bruto (desempefio economia) 5% 3 0.15
4 | Beneficios del régimen tributario 5% 4 0.20
5 | Crecimiento permisos de construccién 10% 4 0.40
6 |Seguridad laboral 6% 3 0.18
7 | Uso de tecnologia en las empresas 3% 3 0.09
8 | Disponibilidad de proveedores de insumos 7% 4 0.28
9 |Bajas barreras de entrada 5% 2 0.10
10 |Bajas barreras de salida 3% 2 0.06
SUBTOTAL OPORTUNIDADES 54,00% 1.86
AMENAZAS
9 I.ncrerr.]ent.o de la tasa de interés para 5% 4 0.20
financiamiento proyectos nuevos
10 | Disminucion en el acceso a vivienda 3% 4 0.12
11 | Transferencia de tecnologia en el sector 4% 4 0.16
12 | Alta concentracion de proveedores maquinaria 6% 4 0.24
13 Cgpacidad de integracion hacia delante de 6% 4 0.24
clientes
14 |Bajo costo de cambio del cliente 6% 4 0.24
15 | Bajo grado de estandarizacion del producto 3% 4 0.12
16 |Alta disponibilidad de sustitutos 4% 3 0.12
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FACTORES DETERMINANTES DEL EXITO Peso Valor Ponderado
17 | Requerimiento de capital 2% 3 0.06
18 | Alto niumero de competidores 3% 3 0.09
19 Crecimiento de la industria impulsa 4% 2 0.08
competitividad para negocios nuevos
SUBTOTAL AMENAZAS 46,00% 1.67
VALORACION TOTAL 100% 3.55

La calificaciéon total de la Matriz EFE es 3.55, la cual tiene un mayor
componente de las oportunidades porgue tienen una calificacion de 1.86, lo
qgue indica que el proyecto debe apalancar su desarrollo en el uso efectivo de

estos factores.
2.4 Conclusiones del analisis de entornos

El entorno politico es una oportunidad atractiva para el proyecto, porque desde
el ambito publico tienen claro el panorama de que la construccion es un
importante generador de empleo directo e indirecto, por tanto, existen politicas
publicas que se enfocan en desarrollar el sector, por tanto, benefician al

proyecto.

En el entorno econdémico existe un factor que puede encarecer el uso de capital
financiado, que es la tasa de interés para financiar nuevos proyectos, en el
analisis temporal se puede establecer que existe un incremento. En el campo
del régimen tributario existe una disminucion de la carga impositiva que ayuda

a la liquidez de los constructores.

El entorno social muestra que existe un crecimiento en los permisos de
construccion que es una informacion relevante para el proyecto e incentiva su
crecimiento, pero en el caso del déficit de vivienda se puede concluir que existe
inconvenientes de indole estructural para que mayor cantidad de poblacion

acceda a una vivienda propia y se incentive el sector de la construccion.

El entorno tecnoldgico no genera una oportunidad porque no incentiva el uso
de la tecnologia para desarrollar el mercado y en lo que respecta al uso de la

innovacion, el pais depende de maquinaria importada.
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El poder de negociacién de los proveedores es calificado como medio, porque
en el caso de los insumos para el sistema de enlucido son de facil acceso en el
mercado local, pero en el caso de la maquinaria depende de importaciones y

este aspecto puede complicar el desarrollo del proyecto.

Los clientes tienen un alto poder de negociacién debido a que tienen capacidad
de integracion hacia delante, es decir, pueden realizar el proceso de enlucido
con sus propios trabajadores, lo cual puede disminuir el mercado objetivo del
proyecto en su fase inicial, hasta que conozcan los constructores como

funciona el sistema.

Los productos sustitutos representan una amenaza para el proyecto, porque
existen opciones en el mercado que pueden ser consideradas de bajo costo y

por la opcion de la integracion hacia delante del cliente.

La entrada de nuevos competidores es una amenaza media, al igual que la
rivalidad de la industria, estos aspectos se pueden calificar como neutrales
porque no inciden directamente en el desarrollo del proyecto, sino que son

factores que generan una mayor presion en el aspecto comercial.
3. ANALISIS DEL CLIENTE

La presente investigacion tiene como finalidad, conocer las necesidades del
mercado objetivo, sean estos constructores de unidades de vivienda o
comercial en la ciudad de Quito. Como técnica de investigacion se aplicé
encuestas, entrevistas a expertos y grupos focales a distintos profesionales de
la construccion. En el anexo 1 se detalla la metodologia de investigacion del

presente capitulo.
3.1 Investigacién cualitativa y cuantitativa
3.1.1 Investigacién cualitativa

Entrevista a expertos
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Experto N°1: Arquitecto Pablo Moreira Viteri, Constructor de amplia trayectoria,

Ex Presidente del Colegio de Arquitectos de Pichincha y creador de ARQA. el

navegador de internacional de arquitectura.

Resultados de la entrevista

El sector de la construccién atraveso por una fuerte recesion en afos
anteriores debido a la Ley de la plusvalia y de la herencia, ya que
generd una disminucion en la demanda de inmuebles y por ende los

precios de las viviendas disminuyeron.

Los constructores siempre van a buscar mecanismos para bajar los
costos del metro cuadrado de construccion, a base de optimizar al

mMAaximo los recursos que poseen.

En el proceso constructivo, uno de los rubros mas complicados y
costosos por la cantidad de mano de obra que demanda, por el tiempo
que toma, por el desperdicio de materiales que genera y por la

contaminacion de obra que produce es el enlucido.

Ante la posibilidad que se le plante6 y con la informacién que se le dio
referente al sistema de enlucido renderizado, manifiesta que es una
alternativa muy interesante y que podria generar una importante

disminucién en los costos de la construccion.

Afirma que en otros paises la tendencia es mecanizar todos los
procesos de la construccion, con el fin de disminuir radicalmente los
tiempos de entrega de los proyectos, con lo cual se disminuye
sustancialmente los costos de las obras, a mas de generarse una mayor

rotacién que incide en menores costos financieros.

Experto N°2: Ingeniera Verdnica Miranda Rubio, Vicepresidente del Colegio de

Ingenieros Civiles de Pichincha.
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e La construccion es un sector clave para el desarrollo de las sociedades,
ya que es el motor que dinamiza la economia y que, en conjunto con el

sector publico, son los mayores empleadores de mano de obra

e En los afios anteriores, el negocio inmobiliario tuvo una baja, debido a la
inestabilidad, eso incentivo para que el precio de venta por metro
cuadrado de construccion baje, implicando una disminucion en los

ingresos percibidos por los constructores.

e EIl enlucido mecanizado vertical por renderizado, se usa mucho en
Europa y en Asia y es una alternativa altamente productiva que ayuda
mucho a reducir tiempos considerablemente y permite minimizar los

desperdicios de materiales, la experta recomienda su utilizacion.
Grupo focal

En la ciudad de Quito, parroquia Cumbaya, se realizé con la participacién de 10
personas, entre las cuales estaban 3 ingenieros civiles, 4 arquitectos y 3
maestros albariiles, de edades entre 30 y 55 afios, todos econdmicamente
activos y con actividades actuales relacionadas a la construccion, a quienes se
les realiz6 demostraciones del funcionamiento de la maquinaria para la
aplicacion del enlucido renderizado, obteniéndose importante informacion en

cuanto a la percepcion del grupo sobre el servicio en mencion.

Se realiz6 el enlucido de una pared de bloque de 2.50 m X 2.40 m, es decir un
area de 6 m2, con dos personas, usando las maquinas EZ ROBOT 1200 XP y
la mezcla se realiz6 con la maquina EZ MIX ROBOT, con cemento, arena y
agua. A la par, una pareja de albafiiles, comenzaron el proceso de enlucido
tradicional artesanal de una pared de similares medidas y caracteristicas, con

materiales similares.

El tiempo que tomo realizar la mezcla y el enlucido renderizado de los 6 m2. de
pared de bloque con las maquinas fue de 20 minutos, con un acabado
excelente. Por otro lado, la pareja de albafiles que realizé el enlucido artesanal

de un area similar, se demoro 3 horas hasta terminar completamente el trabajo.
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Resultados obtenidos

El resultado fue 10 de los 10 participantes manifiestan su interés en la

contratacion de los servicios de enlucido renderizado en sus proyectos.

8 de los 10 participantes indican que no conocian de la existencia de

este tipo de maquinaria para enlucir en el Ecuador.

8 de los 10 volvieron al lugar de realizacion del grupo focal, confirmando
15 dias después de la aplicaciéon del enlucido, confirmando que el
mortero tuvo una adherencia perfecta y no se presentaron problemas de
fisuras, por lo cual se confirm6 que la calidad del enlucido final es

excelente.

8 de los 10 participantes indicaron trabajar siempre con el enlucido

artesanal.

4 de los 10 indicaron haber utilizado por lo menos una vez enlucido
mecanizado proyectado, de los cuales 3 indicaron no haber quedado
satisfechos con los resultados.

2 de los participantes que han usado enlucido mecanizado proyectado,
indican que lo contrataron con la empresa Secarsa y los otros 2 indican
haberlo hecho con personal de la empresa INTACO, proveedora de
Enlumax, un producto sustituto de la mezcla de mortero que se usa para

enlucir.

3.1.2 Investigacion cuantitativa

Se realizaron 50 encuestas a profesionales de la construccion, de los cuales

podemos mencionar que el 36% son representantes de empresas

constructoras, el 30% son ingenieros civiles y el 34% son arquitectos, que

tienen proyectos en marcha actualmente, los han tenido en los ultimos dos

afos o estan por comenzar nuevos proyectos.

Resultados de la encuesta
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e Caracterizacion de los encuestados: el 42% de los encuestados esta en

el negocio de la construccion por mas de 5 afios. El 35% de los
encuestados ha construido entre 1 a 3 proyectos con un numero de
hasta 10 viviendas en cada proyecto. La zona de construccion de los
encuestados es Norte de Quito con el 40% y Valles con el 40%.

¢ Problemas asociados con el enlucido: con el sistema tradicional el mayor

problema es la demora de tiempo, desperdicio y generacion de

suciedad.

e Sistema de enlucido: el 82% afirma que realizan el enlucido de forma

tradicional y 18% alguna vez utilizaron un sistema mecanizado. El
desperdicio en el sistema de enlucido tradicional es superior al 10% del
material utilizado. EI 100% de los encuestados quisieran utilizar un

sistema que disminuya el desperdicio de material.

e Sistema de enlucido mecanizado: los encuestados que han utilizado el

sistema mecanizado, el 50% lo ha realizado con maquinaria propia y el
50% han contratado el servicio con una empresa especializada, el grado
de satisfaccibn con la empresa contratada es medianamente

satisfechos.

e Sistema de enlucido mecanizado renderizado: el 76% no conoce el

sistema, posterior a la explicacion de cémo funciona el sistema, el 92%

demuestra interés en contratarlo.
Analisis de correlacion de las encuestas

Correlaciéon 1: Pregunta 2.- Cuanto tiempo esta en el negocio de la
Construccion? y Pregunta 3.- ¢ Cuantos proyectos de construccion ha realizado

en el ultimo ano?

Resultado: -0.083: Entre estas variables existe una correlacion inversa baja,
por ello se determina que no existe relacion entre las preguntas, pues puede

llevar muchos afios en el negocio de la construccién, pero eso no significa que
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necesariamente incrementara la cantidad de proyectos por el tiempo de

experiencia.

Correlacion 2: Pregunta 4.- Cuantas Unidades de Vivienda ha construido en el
altimo afio? 6.- Como contrata los trabajadores para sus proyectos de

construccion?

Resultado: 0.128: Entre la pregunta 6 y 4 existe una correlacion positiva baja,
por ello se determina que las empresas constructoras, Arquitectos e Ingenieros
que se encuentran en el negocio de la construccion contratan a los
trabajadores de acuerdo a los proyectos de construccién de viviendas que
obtenga, es decir si incrementa las unidades de construccion e incrementara la

contratacion de trabajadores.

Correlacion 3: Pregunta 5.- Cual es a su criterio la mayor dificultad en el
desarrollo de un proyecto de construccion 8.- Como realiza el proceso de

enlucido en sus obras?

Resultado: 0.032: Entre la pregunta 8 y 5 existe una correlacion positiva baja,
por ello se determina que las empresas constructoras, Arquitectos e Ingenieros
que se encuentran en el negocio de la construccién observaran distintas
dificultades en el desarrollo del proyecto, de las cuales el proceso de enlucido
es el mayor en sus obras, es decir que el proceso de enlucido es clave en el

desarrollo del proyecto.

Correlacion 4: Pregunta 17.- Conoce usted el Enlucido Renderizado? 21.- En
qué sector de la ciudad de Quito estan sus proyectos de construccién que

estan en marcha?

Resultado: -0.047: Entre la pregunta 21 y 17 existe una correlacion inversa
baja, por ello se determina que no existe relacion entre las preguntas, por lo
tanto, conocer el Enlucido Renderizano no depende del sector que se
encuentren los proyectos, esto quiere decir que asi sus proyectos estén en el
Norte, Sur y Valle pueden o no tener conocimiento sobre el Enlucido

Renderizado.
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3.1.3 Conclusiones del andlisis del cliente

El andlisis cuantitativo demuestra que existe una alta aceptacion para la
creacion la empresa de prestacion de servicio de Enlucido renderizado,
ademas de gran expectativa de potenciales clientes, en especial constructores

por probar dicho servicio para contratarlo.

A través de la investigacion cualitativa, se analiz6 la tendencia, los habitos y las
preferencias de los constructores de Quito, para la realizacion del proceso de

enlucido en sus proyectos constructivos.

La informacién recabada muestra que hay una gran cantidad de profesionales
de la construccibn que no conocen la existencia del sistema de enlucido
mecanizado por renderizado, por lo cual tienen gran expectativa de conocer y
utilizar este sistema, da la pauta de que, al ingresar al mercado, se debe
realizar una campafia de marketing bastante completa, ya que, al ser un
servicio desconocido para la gran mayoria de constructores, el reto es que lo

conozcan y prueben los beneficios de usarlos.

Existe una mediana satisfaccidon entre las personas que han utilizado el servicio
de enlucido mecanizado existente en el mercado actualmente, debido a que
segun indicaron, no cumplieron con las expectativas que tenian al contratar

dicho servicio en lo que se refiere a cantidad de &rea enlucida por dia.

Como identificacion de competencia, la investigacibn muestra que Cecarsa es
una empresa que tiene experiencia en el mercado de la construccion desde el
afio 2008. Trabaja con algunas constructoras locales de la ciudad de Quito,
provee el servicio de enlucido por aspersion y garantiza un rendimiento de 200

m2, por dia, utilizan un material tipo mortero importado, a base de yeso.
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4.1 Oportunidad de negocio encontrada, sustentada por el andlisis del

interno, externo y del cliente

Con la exposicion de la siguiente tabla se muestra los factores encontrados en

el analisis de entornos y cliente:

Tabla 12. Factores analisis entornos y cliente

PEST PORTER ANALISIS DEL CLIENTE
El actual gobierno estd | El poder de negociacién de los | Los  constructores  se
impulsando  proyectos muy | proveedores es medio, debido a | sienten interesados por

importantes para satisfacer la

que existe gran cantidad de

usar tecnologia que les

necesidad de vivienda de la | empresas locales, que | permita reducir tiempos y
poblacion distribuyen los principales | costos.

materiales e insumos

necesarios para el enlucido

renderizado
Existe un incremento en el | El poder de negociacion de los | Los constructores buscan

niomero de permisos de

construccion otorgados,
registrandose un crecimiento del
13.20% entre el afio 2016 y
2017 o

recuperacién del sector de la

que indica una

construccion

clientes es alto, pues existe un
importante nUmero de empresas
que proveen el servicio de
enlucido, albafiles que hacen
ese trabajo, ademas de
productos sustitutos que le dan
al cliente un gran abanico de
opciones para el momento de

elegir

buena calidad en el

enlucido que se les ofrece.

La construccion en el Ecuador,
se ubico en el cuarto lugar de
los sectores productivos que
més aportan a la economia del
pais, aportando al PIB, con un
9.5 % promedio anual, en los

tltimos 4 afos.

La amenaza de ingreso de
nuevos competidores en esta
industria se considera alta, ya
gue no existen barreras de
entrada ni de salida

considerables

El mercado objetivo de las
constructoras  existentes
en Quito, cuentan con
proyectos en marcha, en
cuales se

los podria

empezar a trabajar.

Uso de la tecnologia en las

Se considera que la amenaza

Los constructores en la
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PEST PORTER ANALISIS DEL CLIENTE

empresas de productos sustitutos es | actualidad buscan realizar

media baja, ya que, pese a | alianzas estratégicas con
existir un proceso de enlucido | proveedores que les
tradicional que es aceptado y | garanticen seriedad vy
utiizado por la mayoria de la | eficiencia.

poblacién en la construccién, los
constructores estan conscientes
de que es un proceso largo y
costoso, en el cual existe
demasiado  desperdicio de
materiales y contaminacion, por
esto preferirian usar el enlucido

renderizado.

Andlisis
De acuerdo a la investigacién del cliente y el analisis del entorno
tecnoldgico, concluye que las empresas estan dispuestas a mejorar sus

procesos con herramientas basada en optimizar el uso de los recursos

fisico y materiales.

Posterior a la derogaciéon de la Ley de Plusvalia y la recuperacion
econOmica del pais en el afio 2018, el sector de la construccién tiene un
horizonte de crecimiento, esto es una oportunidad de negocio, porque se
intensifica el uso de sistemas de construccion, donde el enlucido
mecanizado renderizado puede captar mayor cantidad de proyectos de

viviendas, edificios y/o conjuntos habitacionales.

El poder de negociacion de los clientes es alto porque existe un
comportamiento marcado en el uso de metodologias de enlucido
tradicionales, pero la informacion del analisis del cliente, muestra que el
constructor es consciente que es un sistema que desperdicia recursos y
genera mayores costos de materiales y mano de obra. En el caso de

mercadear adecuadamente el enlucido mecanizado redenrizado se
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puede llegar con un mensaje que tenga un retorno el medio y largo

plazo.

El gobierno es consciente que el sector de la construccion es un
catalizador del empleo en el pais, es por ello, que busca generar
politicas para incentivar la inversion, lo cual, incide en una mayor
cantidad de proyectos de construccibn y por ende incrementar la

capacidad comercial del proyecto.
5. PLAN DE MARKETING
5.1 Estrategia general de marketing

Para el presente plan de negocios, la estrategia de marketing que se va a
emplear, es la estrategia de diferenciacion, ya que el servicio que se va a
ofrecer, tiene aspectos que lo hacen diferente al sistema de enlucido
tradicional. Estos aspectos son el uso de las maquinas de mezcla y enlucido
que permiten reducir completamente el tiempo de aplicacion del enlucido

interior y obtener una mejor calidad en el producto final.

El aspecto central de la estrategia de marketing es comunicar y promocionar al
mercado objetivo los atributos del sistema de enlucido renderizado, ya que,
segun la investigacion al cliente, el mayor porcentaje de profesionales

dedicados a la construccidén no conocen el sistema renderizado.
Estrategia de posicionamiento

Considerando los atributos del sistema de enlucido renderizado, la estrategia
de posicionamiento que asumira la empresa, es MAS POR LO MISMO, porque
el servicio ofrecido a los constructores es minimiza los desperdicios y la
contaminacion, utiliza una décima parte de tiempo y el precio propuesto es

similar al sistema de enlucido tradicional.
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5.1.1 Mercado objetivo

La definicibn del mercado objetivo se establece de acuerdo a los siguientes

criterios de segmentacion:

Tabla 13. Segmentacion de mercado

SEGMENTACION NUMERO DE

PROYECTOS
Proyectos de construccién en la ciudad de Quito 5.859
Proyectos de construccién en edificios y/o viviendas destinada para 4,921

servicio privado (84%). Fuente INEC — Encuesta Edificaciones

Proyectos de construccion residencial mayor a 100 metros cuadrados 2.903
(59%). Fuente INEC — Encuesta Edificaciones

Constructores usarian sistema de enlucido renderizado (92%) - 2.671

Encuesta Plan de Negocios

TAMARNO DEL MERCADO OBJETIVO 2.671

El mercado objetivo esté constituido por 2.671 proyectos de construccion en la
ciudad de Quito.

5.1.2 Propuesta de valor

La construccién de la propuesta de valor se establece en funcion del siguiente

Modelo Canvas:

Tabla 14. Modelo Canvas
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ASOCIADOS
CLAVE

Proveedores de
materia para
acabados
construccién

Colegio y
gremios de la
construccion

Ferias
especializadas
para el
segmento de la
construccion

Universidades y
centros de
capacitacién

ACTIVIDADES
CLAVE

Capacitacion al
personal de
ventas

Atencién al
cliente y reserva
de equipos

PROPUESTA DE

RELACION CON

RECURSOS
CLAVE

¢

Maquinaria para
enlucido
renderizado

Personal técnico
calificado

ESTRUCTURA DE COSTOS

Y‘JE
Inversion maquinaria

Costo insumos
Gastos operativos

VALOR
La prestacion del
servicio de
enlucido
renderizado
minimiza el
desperdicio de
material y
permite optimizar
el uso de tiempo
para ser
dedicado a otras
actividades de la
construccioén,
permitiendo un
ahorro de

recursos para el
constructor

LOS CLIENTES
4

Visitas asesoras

comerciales SEGMENTO
., DE CLIENTES
Atencion -
telefénica

Pagina web y
redes sociales

2.671 proyectos

de construccion

en la ciudad de
Quito

CANALES

Directa con los
constructores a
través de
asesores
comerciales de
la empresa

FUENTE DE INGRESOS

by,

Ingresos por servicio de enlucido
renderizado

5.2 Marketing Mix

5.2.1 Producto

La estrategia de producto enfocada para el servicio de enlucido renderizado se

determina segun la siguiente Matriz de Ansoff:

Tabla 15. Matriz de Ansoff

PRODUCTOS
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ACTUALES NUEVOS
0 Penetracion de mercados Desarrollo de nuevos
8 ACTUALES productos
<
8 Desarrollo de nuevos Diversificacion
g NUEVOS mercados

Segun la matriz anterior, la estrategia enfocada en el servicio de enlucido
renderizado es el desarrollo de nuevos productos, con el fin de ofrecer al

mercado de la construccién un producto nuevo para un mercado actual.
Atributos

La caracterizacion que define los atributos del servicio de enlucido renderizado

son los siguientes:

Reduccién de costos de construccidon: esto se obtiene con la minimizacién de

tiempo en el proceso de enlucido, optimizando el uso de materia prima y

disminuyendo el desperdicio de mortero a niveles cercanos a cero.

Caracteristicas _de uso de la maquinaria: la tecnologia de punta de la

magquinaria con la que se proporcionara el servicio de enlucido renderizado,
permite un rendimiento 10 veces mayor al proceso artesanal, con el cual, un
par de obreros llegan a enlucir un maximo de 35 m2. por dia, mientras que, con
cada maquina, se puede enlucir un minimo de 350 m2. en el mismo tiempo,

este ahorro de tiempo redunda en beneficios econdémicos para los clientes.

La calidad en el acabado: el uso de la maquinaria permite la optimizacion del

enlucido, proporcionando una garantia de adherencia total del mortero a la
pared y no se presentan desniveles en el enlucido; por lo que se puede

garantizar que el servicio de enlucido renderizado genera cero imperfecciones.

Proceso amigable con la naturaleza: porque no genera desperdicios que son

echados a los desechos o la basura comun.



27

La maquinaria que se empleard en el proceso de enlucido renderizado es la

siguiente:

i
- £Z RO30T 1200 308D
RENDING MACHINEZ

Mdquina de enlucido automadtico
Enluce hasta 800 m2/dia

Ventajas y Caracteristicas
« Maxima eficiencia y rapidez.
o tod de enlucido h > al i

No do estd i6n.

«Facil de operar.

« Facil mantenimiento.
«Func estable y
« Acabado perfecto.

« Precision en el enlucido.

- Se puede aplicar sobre distintos materiales :
Bloque y ladrillo

- Espesor de enlucido desde 4 mm. hasta 35 mm.
«Enluce hastaunaalturade 4,20 m.
« Cero desperdicio de materiales.

" de

Ag s

"

« Servicio técnico autorizado altamente calificado.

« Evita el excesivo trabajo protegiendo asf
la salud del operador

- Garantfa de un afio por defectos de fabricacion.

Figura 1. Maquinaria para el proceso de enlucido

Branding

La marca seleccionada para el servicio de enlucido renderizado es SHARK
BUILD. La palabra SHARK hace referencia al tiburén, que es el mayor
depredador del océano, catalogado como el rey del mar, que al ser el que el
domina la cadena alimenticia marina, denota liderazgo; y, BUILD hace
referencia a la industria en la cual se va a desarrollar la empresa y en la que se

va a brindar el servicio, que es la industria de la construccion.

SHARK BUILD es la combinacién de las caracteristicas de ambas. El Tiburon
de la Construccién, la marca que refleja y denota liderazgo, solidez,
experiencia, dinamismo, velocidad, sinergia, eficiencia e innovacion en

servicios para la construccion.
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Eslogan: " EL TIBURON DE LA CONSTRUCCION "

El tiburén de la construccion.

Figura 2. Slogan de la marca

Isotipo: SHARK BUILD es una aleta de tiburdn, con la textura de una pared de

ladrillo, en los colores distintivos de la empresa, que son naranja, blanco y azul.

Figura 3. Isotipo

Logotipo: Esta conformado de la simplificacion de una pared que esta siendo
enlucida y muestra el proceso de construccion. Los ladrillos forman por espacio
negativo una aleta de tiburon que es el isotipo de la marca, misma que

acompafiada de la tipografia de la marca forma el logotipo.



29

SHARK - Yl
SUILD

=S

Versién

SHARK
3UNLD - n

B

Figura 4. Disefio del logotipo

5.2.2 Precio
Estrategia general de precios

La estrategia general de precios que se utilizara en el presente proyecto es la
estrategia de precios basada en los costos, de acuerdo con Kotler & Armstrong
(2013) menciona que “la empresa fija los precios mediante un margen, lo que
supone aplicar un incremento a los costos totales del producto o servicio y
obtener asi el precio”, en este sentido se establecera el precio tomando en
cuenta el costo de la materia prima directa que en este caso es el cemento,
agua y arena, mas el costo de lubricantes y depreciacion de la maquinaria mas

los gastos administrativos y operacionales mas un margen de ganancia.
Costo de venta

Para determinar el costo de venta del servicio de enlucido renderizado, se
considera los costos en los que la empresa incurre durante el enlucido que en
este caso son el cemento, arena y agua, como se muestra en la siguiente tabla:



Tabla 16. Costo de venta
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Costo por m? de Enlucido Renderizado

— COSTO TOTAL

MPD INSUMO Costo Unitario DEL INSUMO
Cemento (qq) 0,17 $ 8,00 | $ 1,33
Agua (gl.) 2,00 $ 0,002 | $ 0,004
Arena (qq) 025 $ 150 | $ 0,38
MAQUINARIA $ 0,05

MPI

Lubricante para maquinas (Its.) 005] $ 1000 | $ 0,50
$ 2,26429

Estrategia de entrada de productos nuevos

De acuerdo con la estrategia general de precios establece como estrategia de
entrada de productos nuevos la estrategia de penetracion, la misma que
supone “fijar un precio inicial bajo para conseguir una penetracion de mercado
rapida y eficaz, es decir, para atraer rapidamente a un gran nimero de clientes
y conseguir una gran cuota de mercado” (Kotler & Armstrong, 2013, p. 570). En
este caso el precio de entrada se fija en $6,00 con el fin de penetrar en el
mercado de manera eficaz, este precio se encuentra dentro del rango
establecido por la Camara de la Construccién de Quito que establece para el

servicio de enlucido, un precio entre $ 6 a $7.50 por metro cuadrado.
Estrategia de ajuste

La estrategia de ajuste de precios se establece en fijar descuentos en el precio
por metro cuadrado de enlucido, este descuento se aplicara toda vez que los
clientes contraten el servicio de enlucido renderizado para mayor niamero de
metros, es decir mientras mas metros de enlucido mayor el descuento, con
esto se busca recompensar al cliente e incentivar el uso del enlucido

renderizado versus el enlucido tradicional.
5.2.3 Plaza

La plaza en el marketing mix establece el tipo de canal de distribucion que

utilizara la empresa para llegar al cliente con el producto o servicio.
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Estrategia de distribucion

La estrategia de distribucion que se utilizara para llegar con el servicio de
enlucido renderizado al cliente es la distribucién selectiva, se selecciona esta
estrategia toda vez que el mercado objetivo esta conformado por los proyectos
de construccion de la ciudad de Quito, y la prestacion del servicio de enlucido
renderizado serd comercializado directamente por la empresa hacia el

constructor de los proyectos.
Estructura del canal de distribucion

Para la comercializacion del servicio de enlucido renderizado se utilizara el
canal directo sin intermediarios lo que supone una relacién directa con el
cliente ya que el servicio sera entregado de manera directa por la empresa a
través de la fuerza de ventas a fin de tener un contacto personalizado con los
clientes y explicarles de primera mano los beneficios del servicio de enlucido,
ademas de realizar demostraciones practicas en obra, para que puedan

comparar con los rendimientos del proceso de enlucido tradicional.
Nivel del canal de distribucion

El nivel de canal de distribucion es el nivel cero o de mercadeo directo, que es

el no cuenta con intermediarios y se comercializa de manera directa el servicio.

Shark Build Cliente final

Figura 5. Canal de distribucidn
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5.2.4 Promocién
Estrategia promocional

Como estrategia promocional se establece la estrategia de atraccion PULL, la
misma que consiste en dirigir las actividades de marketing al cliente final, en
este caso las actividades de promocion y publicidad se enfocardn en dar a
conocer el servicio de enlucido renderizado sus beneficios y caracteristicas a

los constructores con el fin de generar interés y motivar la compra del servicio.

Las siguientes actividades de promocion han sido creadas basadas en la

estrategia promocional de atraccion.
e Publicidad

La publicidad se refiere a “toda comunicacién no personal y pagada para la
presentacion y promocién de ideas, bienes o servicios por cuenta de una

empresa identificada” (Kotler & Armstrong, 2013, p. 579).

El principal objetivo de la publicidad de la empresa sera informar sobre el
servicio de enlucido renderizado utilizando el sistema de enlucido automatico,
para esto se debera crear campafas publicitarias que comuniguen al mercado
objetivo todos los beneficios del servicio como la calidad, ahorro de tiempo,
evita irregularidades, ahorro de recursos y materiales, provocando en ellos la

necesidad de contar con este servicio.

Las actividades y los medios que se utilizaran para dirigir la publicidad son los

siguientes:
Marketing digital

Se creara un ecosistema digital sustentado en la metodologia de inbound
marketing que permita posicionar la marca Shark Build, atrayendo potenciales
clientes que se conviertan en leads, clientes y promotores de los servicios que
ofrece Sharkbuild. EI ecosistema digital tiene como principal punto de partida la

creacion de un blog con el tema “Innovacién en la construccion”. En este Shark
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Blog se publicard semanalmente contenido de interés para las empresas

constructoras.

Website

SHARK “~———
3”“-') Buscadores

e

<=
am
JEm—
[ 1

Redes sociales

w\ 4 - = :

Figura 6. Ecosistema digital

Este ecosistema digital tiene relacion con el uso de redes sociales, pagina web

y buscadores adwords en Google.

Disefio de pagina web: La empresa mantendra una pagina web que permita
navegar al usuario de una manera rapida y sencilla, donde puede disponer de
la informacién del servicio de enlucido renderizado, la maquinaria que se usa
para realizar el enlucido, ventajas del uso del enlucido renderizado, inclusive el
usuario podra ver a través de un video el enlucido real de una pared como
parte demostrativa, ademas se dispondra de un call to action, CTA, que permita
al usuario descargar informacion de la guia de las maquinas de enlucido. El
disefio debera llamativo y tendra una ventana en la que sugiera “Contrata el
enlucido para tu obra” con una imagen de las maquinas robot y videos de las
magquinas de enlucido renderizado en accion. De igual manera desde el sitio

web se tendra acceso al blog.

Redes sociales: La publicidad utilizada a través de redes sociales se hara en
Facebook e Instagram, se generara contenido de interés para los constructores
y también se enviaran campafas dirigidas al segmento. Este permitird que se

direccionen al blog y generar bases de datos para uso de la empresa.
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Promocién de Ventas

La promocion de ventas consiste en incentivos a corto plazo que fomentan la
compra o venta de un producto o servicio (Kotler & Armstrong, 2013, p. 581).
Se otorgara el 10% de descuento a los constructores que contraten el servicio
de enlucido renderizado y logren referir el servicio entre sus colegas o terceras

personas.
e Relaciones Publicas

Se realizaran activaciones en obras a fin de demostrar la efectividad de las
maquinas y la calidad del servicio de enlucido que se proporciona, asi como
exposiciones, en las cuales se invitara a potenciales clientes. para que puedan
ellos o sus trabajadores probar el funcionamiento de la maquinaria, operandola

ellos mismos.

Se realizaran convenios con institutos de capacitacion técnica, como son el
SECAP y CONQUITO, a fin de capacitar a técnicos en nuevas tecnologias de
la construccion a fin de que conozcan las maquinas y el servicio de enlucido

renderizado.

Asistencia a ferias: Se participara en ferias especializadas en construccion,

productos y servicios para la construccion.
v Feria Mi casa Clave en el mes de abril.

v' Feria Internacional Quito Construccion, en el mes de octubre en el

Centro de Exposiciones Quito.
Publicidad en medios:
ATL.- Se pautard en las siguientes radios:
v' La Deportiva

v Radio La Red
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Publirreportajes: Se contratara publicidad en revistas especializadas en la

construccion que permitan la publicacion del servicio de enlucido renderizado,

sus ventajas, beneficios, las revistas con las que se tiene previsto trabajar con

publicidad son las siguientes:
v Reuvista clave

v' CAPEIPI

v Céamara de la construccioén

v" Crear Ambientes
v" Disensa

e Marketing directo

Se contrataran los servicios de Google Adwords, que se trata de un buscador

en Google de palabras claves relacionadas con la construccion, para ello se ha

seleccionado las siguientes palabras:

Tabla 17. Palabras claves

Palabra Resultados
Enlucido 464,000
Construccién 316,000,000
Tecnologia 351,000,000
Tecnologia para la construccion 1,020,000
Acabados en construccion 396,000
La mejor tecnologia para enlucido 106,000
Mezcladora automatica 465,000
Pintura interior y exterior 5,550,000
Innovacion en construccion 16,600,000
Velocidad en construccion 9,480,000

Material promocional

Se contara con variedad de articulos promocionales, como gorras, camisetas,

esferos, tomatodos, etc, con el fin de utilizarlos en las activaciones que se

realizaran, tanto en ferias como en visitas de campo para

realizar
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demostraciones en obras o presentaciones en lugares de afluencia de gente
relacionada con la construccion, todo esto con el objetivo de posicionar la

marca SHARK BUILD en la mente de los posibles consumidores.

Se tiene ademas los disefios de Banners, gigantografias e islas a fin de tener

una imanen coherente de marca al participar en ferias.

Figura 7. Material promocional

Fuerza de ventas

Se contara con personal que forme parte de la fuerza de ventas que tenga
experiencia en ventas y tenga contactos en el medio de la construccion, seran

los asesores quienes comercialicen el servicio de enlucido renderizado.
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5.2.5 Presupuesto marketing mix

El presupuesto establecido para el desarrollo de las actividades del plan de

marketing se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 18. Presupuesto de marketing mix

Afo 1 Afio 2 Ao 3 Afo 4

Internet 2.650,00 2.708,60 2.768,50 2.829,73

Afio 5
S 2.892,30

ATL 12.800,00 13.083,06 13.372,39 13.668,11

$ 13.970,37

BTL 5.500,00 5.621,63 5.621,63 5.745,95

$ 5.873,01

w ||
v |Wn|n|n
v | |n|n
w ||

GASTOS DEL PLAN DE MARKETING 20.950,00 21.413,29 21.762,52 22.243,78

$ 22.735,68

6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
6.1 Misidn, vision y objetivos de la organizacion
6.1.1 Mision

Shark Build es una empresa innovadora, que ofrece la mejor alternativa en
servicio de enlucido a los constructores de la ciudad de Quito, utilizando
tecnologia de punta para optimizar la productividad de la construccion,
garantizando calidad, eficiencia, puntualidad, cumplimiento y eliminacion de
desperdicios, contribuyendo asi al cuidado del medio ambiente, cuidando
siempre de la integridad de nuestro personal colaborador y procurando la

generacion rentabilidad para nuestros accionistas.
6.1.2 Vision

Shark Build llegara a ser hasta el afio 2023 |la empresa lider en servicios de
enlucido, estucado y pintura para la industria de la construcciéon en Ecuador,
reconocida por el mercado como una empresa sélida, que garantiza calidad y

cumplimiento a sus clientes.
6.1.3 Objetivos de la organizacion
Objetivos de largo plazo

v" Incrementar la inversion en un 30% en relaciéon a las ventas hasta el afio
2023.




38

v Incrementar la participacion en el mercado en un 30% hasta el afio
2024.

v" Incrementar la cartera de clientes en un 30% para el afio 2024.

v" Adquirir nueva maquinaria, en 5 unidades para el 2024.

v Incrementar la capacidad instalada en un 50% hasta el afio 2024.
v Incrementar nuestra gama de servicios.

v" Incrementar ingresos en un 40% hasta el afio 2024.

v' Aumentar la productividad del personal técnico de la empresa en un
40% hasta el afio 2024.

Objetivos especificos (a mediano plazo)

v" Incrementar los ingresos por ventas en un minimo de un 5% anual,

durante los cinco primeros afios
v" Incrementar la fidelizacion de los clientes en un 30% hasta el afio 2021

v Lograr posicionar a la empresa como la primera opcién de prestacion de
servicios de enlucido para los constructores de la ciudad de Quito hasta
el afio 2021.

v Incrementar la Satisfaccion del cliente en un 60% hasta el afio 2021

v" Incrementar en un 20% los programas de capacitacion hasta el afio
2021.

v" Disminuir en un 50% los tiempos perdidos por mantenimiento de la

maquinaria hasta el afio 2021
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6.2 Plan de Operaciones
6.2.1 Procesos requeridos para el funcionamiento de la organizacion

La operacion de la empresa se fundamenta en tres tipos de procesos
importantes para su buen funcionamiento, estos son: estratégicos, claves y los

de soporte, como se presenta a continuacion:
Mapa de procesos

El mapa de procesos es un compendio de actividades que permiten delinear y
distribuir la asignacion de recursos y capacidades, segun el requerimiento en

los procesos estratégicos, claves y de apoyo, como se muestra a continuacion:

Procesos estratégicos: corresponde a la planificacion y gestion estratégica,

es ejecutado por la Gerencia General.

Procesos claves: abarcan que permiten la adquisicion de materia prima y la
maquinaria para el adecuado desenvolvimiento del proceso de enlucido
mecanizado, ademas de la promocion y comercializacién del servicio de

enlucido.

Procesos de apoyo: son los asignados al apoyo y aprovisionamiento de los
recursos que son requeridos por los procesos claves y estratégicos,
corresponde a la gestion administrativa y soporte, que comprende el

mantenimiento, limpieza, obtencién de materia prima y suministros.
Cadena de valor

En la siguiente figura se establece las actividades primarias y secundarias que

conforman la cadena de valor de Shark Build:
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INFRAESTRUCTURA EMPRESARIALDE SHARKBUILD
Gerencia, Administracion, Finanzas, Planificacion, Produccion, Control de
Calidad, Maquinaria

GESTION DE RECURSOS HUMANOS.
Reclutamiento, contratacion, seleccion, capacitacion, incentivos, medicion,
satisfaccion de operaciones, desarrollo organizacional y politicas

ABASTESIMIENTO.
Adaquisicion de materia prima, compra de insumos, mantenimiento, limpieza

LoGisTicA LoGistica | MARKETING
INTERNA OPERACIONES EXTERNA Y SERVICIO
PUBLICIDAD
cApACITACION |  “Produccién | Procesamiento | .. .| Satisfaccion
+*CONTROL ~Control de de pedid Planificacion. | ge harte del
aSSecad lidad porte a P o
. edores del plan de directorio

Marketgering

Figura 8. Cadena de valor

6.2.2 Ciclo de operaciones

En el siguiente diagrama de flujo se presenta todo el proceso de prestacion de

servicio para el enlucido renderizado:
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INICIO

CLIENTE SOLICITA
PRESUPUESTO

ENTREGA DE ENTREGADE
PRESUPUESTO PRESUPUESTO

SUSCRIPCION DE ASEPTACION FIN

CONTRATO DEL
PRESUPUESTO

PREPARACION Y
REQUISICION DE MP.

COORDINACION DE
CRONOGRAMA DE
MAQUINARIA

PROVISION DEMP ¥
MAQUINARIA EN OBRA

EJECUCION DE OBRA

ENTREGAA
CONFORMIDAD -
PLANILLADEVOL.

NO CONFORME

FIN DE

PROCESOPAGO DE
PLANILLAS

Figura 9. Diagrama de flujo

El proceso operativo de la empresa se realiza con tres personas, quienes
enlucen con las maguinas e insumos provistos por SHARK BUILD, y es

esquematizado en el siguiente diagrama de flujo:



REPROCESO

Figura 10. Flujograma proceso operativo
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Requerimiento de equipos y herramientas

Tabla 19. Detalle de equipos y maquinaria
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Maquinaria Unidades Valor unitario Valor total
EZ ROBOT 1200 RENDING MACHINE 1,00 $ 21.000,00 $ 21.000,00
EZ XP 4,0 RENDING MACHINE 1,00 $ 19.000,00 $ 19.000,00
EZ MIX ROBOT 4,00 $ 2.100,00 $ 8.400,00
$ - $ -
Total $ 48.400,00
Valor
Vehiculos Unidades unitario Valor total
Toyota Hilux 4x4 1| $ 40.000,00| $ 40.000,00
Valor
Equipo de oficinay computacion Unidades unitario Valor total
Computadores 1] % 900,00| $ 900,00
Impresores 1/ $ 350,00] $ 350,00
Teléfonos 2| $ 75,00 $ 150,00
Mobiliario 1] % 500,00| $ 500,00
Archivadores 1] 8 65,00 $ 65,00
Sillas 41 % 80,00 | $ 320,00
Salas - recepcion 1% 32500 | $ 325,00
Total | $ 2.610,00

6.3 Estructura organizacional

6.3.1 Estructura legal de la empresa

Para la constitucion, funcionamiento e implementacién de la empresa, se

necesita cumplir con una cantidad de normas, leyes y otros requerimientos que

exigen los organismos municipales y gubernamentales del pais, los mismos

que son para certificar la buena administracion y desarrollo del negocio. (Ver

Anexo 9). De acuerdo a la investigacion, se establecié que se conformara una

empresa Unipersonal de Responsabilidad Limitada, que de acuerdo al el

Registro Oficial N0.196, que establece que debe pertenecer siempre a una sola

persona, tiene que ser de caracter mercantil, y es administrada por su gerente

y/o propietario, quien, a su vez, sera su representante legal.
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6.3.2 Disefio organizacional

La estructura organizacional aplicable a la empresa sera la estructura
organizacional integrada verticalmente, para evitar la burocracia y con enfoque
al adecuado desempefio de las funciones al interior de la empresa y por tanto,
el cumplimiento de objetivos organizacionales propuestos para el corto y largo

plazo.

Gerente General

Contador

Vendedor

Operador Operador =  Operador

Figura 11. Organigrama

Descripcién de funciones del personal

Gerente General

v' Establecimiento de politicas y procedimientos para el funcionamiento de la

empresa.

v" Coordinacion de Ventas para el correcto manejo y planificacion de objetivos

de ventas.

v' Lobby con representantes de alto nivel de las empresas constructoras mas

importantes de Quito.
v" Manejo de todos los procesos relacionados con personal.

v' Contacto y coordinacién con las empresas proveedoras de maquinaria
(China o cualquier otro pais).
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v" Coordinacién y negociacion con proveedores locales de materia prima.
Establecimiento de politicas y procedimientos para el funcionamiento de la
empresa.

v" Coordinacion conjuntamente con el Gerente de Vtas. para el correcto
manejo y planificacion de objetivos de ventas.

v" Lobby con representantes de alto nivel de las empresas constructoras mas
importantes de Quito.

v" Manejo de todos los procesos relacionados con personal.

v' Contacto y coordinacién con las empresas proveedoras de maquinaria
(China o cualquier otro pais).

v' Coordinacion y negociacion con proveedores locales de materia prima.

v" Andlisis, toma de decisiones, establecimiento de objetivos, estrategias y
metas organizacionales.

v' Generar planes de carrera, capacitacion para el personal de la empresa.

VENDEDOR

v' Buscar oportunidades de ventas.

v Establecer objetivos de ventas mensual, anual.

v Organizacion de la fuerza de ventas.

v" Delimitacion de la asignacion geogréfica para cada vendedor.

OPERADOR

v' Conocimiento de manejo y mantenimiento de maquinas EZ. MIX ROBOT
4.0XP.

v' Conocimiento y manejo de maquinas EZ ROBOT Y EZ 4.0 RENDING
MACHINE para enlucir.

v' Mezcla y preparacién de materiales

v" Aplicacién de enlucido (dosificacion, preparacion de paredes y tumbados,

filos y franjas).



v' Limpieza de equipos

v" Requisicién de materiales e insumos

v" Informar avances de obra

Gastos de sueldos y salarios

Tabla 20. Gastos de personal
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Cargo Sueldo (mensual) Cantidad

Tiempo

Gerentes General 1.000,00 1 completo

Tiempo

Vendedores 394,00 1 completo

Operarios e

p 394,00 3 completo
Contador 220,00 1 Medio tiempo

7 EVALUACION FINANCIERA

7.1 Proyeccién de ingresos, costos y gastos

Para la proyeccion de ingresos, los indicadores empleados en su crecimiento

son los siguientes:

Tabla 21. Indicadores

Crecimiento ventas sector econdmico:
Afios Inflacién general F4330.99
2012 4,16% 12,20%
2013 2,70% 7,40%
2014 3,67% 7,20%
2015 3,38% -1,70%
2016 1,12% -2,10%
2017 0,18% 6,00%
2018 0,27% 8,0%
Promedio 2,21% 5,29%

El crecimiento promedio de la industria es 5,29% en el periodo comprendido

entre el afo 2012 y 2018, este porcentaje se aplica para el crecimiento de la

demanda del servicio de enlucido renderizado. La inflacion promedio incide

para el crecimiento de los precios por el servicio.
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La planificacion comercial determina que durante el primer trimestre de
funcionamiento del proyecto no se efectuaran ventas, debido que se realizaran
tareas de promociéon del enlucido, tomando en cuenta que las caracteristicas
propias del sector de la construccion. En el mes 4 se parte con una cantidad de

2.100 metros cuadrados, a un precio inicial de $ 6 el metro cuadrado.

La proyeccion de ingresos anuales tiene la siguiente disposicion:

Tabla 22. Proyeccidn de ingresos

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Ano 5

Ingresos anuales 115.350 263.920 284.355 306.398 330.148

Durante el segundo afio de operacién existe un fuerte crecimiento comercial
debido a que el servicio de enlucido renderizado tiene mayor aceptacion en el

mercado y sube la cantidad demanda.

En el caso de la proyeccion de costos, estan relacionados directamente con el
crecimiento de la cantidad demanda, el costo unitario por el enlucido es $ 2,26,

que comprende cemento, agua y arena, la proyeccion es la siguiente:

Tabla 23. Proyeccidon de costos

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Costos de produccion 68.537 120.908 125.392 132.652 138.945

Los gastos para la empresa tienen tres componentes, el pago de salarios,
gastos de marketing y operativos (que conforman los gastos generales), el
incremento en estos valores es aplicado por la inflacion promedio. La

proyeccion de gastos es la siguiente:

Tabla 24. Proyeccion de gastos

Afio 1 Ao 2 Afio 3 Ao 4 Ao 5
Gastos sueldos 24.517 38.665 41.832 43.152 44.080
Gastos generales 16.500 16.530 16.561 16.591 16.622
Total 41.017 55.195 58.393 59.743 60.702
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El incremento de los gastos por sueldos en el afio 2, se debe a que el personal
de operaciones del sistema de enlucido sera contratado a partir del mes 4. En
el resto de componentes tiene un comportamiento de acuerdo al crecimiento de

los ingresos.

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

7.2.1 Inversion inicial

La inversion inicial comprende tres componentes que son los siguientes:

e Activos no corrientes: la adquisicion de maquinaria, equipos y vehiculos
tiene un valor de $ 93.510, que incluye la adquisicion de la maquinaria
de enlucido por $ 48.400 y una camioneta por $ 40.000 para transportar
la maquinaria hacia los proyectos de construccion. ElI mobiliario, equipos
de computacién e instalaciones por un valor de $ 5.110.

e Capital de trabajo: tiene un monto de $ 22.724,64 que sera detallado en
el parrafo siguiente.

e Gastos de apertura: corresponde al pago de honorarios legales

asociados a la constitucion de la empresa y el registro de marca.

En base a esta descripcion la inversion inicial comprende un valor de $

117.134,64, el 80% de esta inversion es para la adquisicién de la maquinaria.
7.2.2 Capital de trabajo

El capital de trabajo necesario para iniciar el proyecto es $ 22.724,64 este valor
sirve para cubrir el déficit generado durante los tres primeros meses de
funcionamiento de la empresa, donde se planifica que no existiran ingresos
debido a las actividades de promocién del servicio de enlucido renderizado.
Para determinar este valor se utiliza la informacion del estado de resultados y

el estado de flujo de efectivo.
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7.2.3 Estructura de capital

La estructura de capital debe cubrir la inversion inicial de $ 117.134,64, para
este aspecto se planifica el aporte de los accionistas por un valor de $
87.850,98 que representa el 75% de la inversion inicial, el uso de este dinero

sera para adquirir los activos corrientes.

El 25% de la inversion inicial sirve para financiar el capital de trabajo, para lo
cual, se solicita un crédito al Banco Pichincha a una tasa de 10,08% anual fija 'y
plazo de cinco afios. La cuota resultante es $ 623,34 que forma parte de los

estados contables de la empresa.

7.3 Proyeccion de estado de resultados, situacion financiera, estado de

flujo de efectivo y flujo de caja
7.3.1 Estado de resultados

La proyeccion del estado de resultados es la siguiente:

Tabla 25. Estado de resultados

Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
115.35 263.92 284.35 306.39 330.14

Ingresos 0 0 5 8 8
120.90 125.39 132.65 138.94

Costo materia prima 68.357 8 2 2 5
143.01 158.96 173.74 191.20

UTILIDAD BRUTA 46.993 2 3 6 3
Gastos sueldos 24.517 38.665 41.832 43.152 44.080
Gastos generales 16.500 16.530 16.561 16.591 16.622
Gastos de depreciacion 2.995 2.995 2.995 2.611 2.611

Gastos de amortizacion 180 180 180 180 180

UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y 111.21 127.71

PARTICIP. 2.801 84.642 97.396 2 1

Gastos de intereses 2.737 2.236 1.682 1.070 393

) 110.14 127.31

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION 64 82.406 95.714 3 8
15% PARTICIPACION TRABAJADORES - 9.099 10.991 13.031 15.479
111.83

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 64 73.307 84.723 97.112 8
22% IMPUESTO A LA RENTA 16.128 18.639 21.365 24.604
UTILIDAD NETA 64 57.180 66.084 75.747 87.234

En el afio 1 existe utilidad de $ 64, que se debe a la falta de operacion de la
empresa durante el primer trimestre posterior a la apertura. A partir del afio 2

se genera una utilidad neta de $ 57.180, que representa un margen neto de
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21,67%, esto es por cada délar que se obtiene de venta se recupera 21
centavos para los accionistas. En el aflo 5 este margen se incrementa hasta

26,41%, lo que muestra un crecimiento sostenido de 1,59% por afio.
7.3.2 Estado de situacion financiera

El estado de situacion financiera es el siguiente:

Tabla 26. Estado de situacién financiera

Afio O Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afi0 5
ACTIVOS 117.135 92.887 128.953 170.327 219.776 279.054
Corrientes 22.725 1.652 40.892 85.441 137.681 199.750
Efectivo 22.725 348 38.639 83.013 135.065 196.932
Cuentas por Cobrar - 1.304 2.253 2.428 2.616 2.819
No Corrientes 94.410 91.235 88.061 84.886 82.095 79.304
Propiedad, Planta y Equipo 93.510 93.510 93.510 93.510 93.510 93.510
Depreciacién acumulada - 2.995 5.989 8.984 11.595 14.207
Intangibles 900 900 900 900 900 900
Amortizacion acumulada - 180 360 540 720 900
PASIVOS 29.284 25.922 23.318 17.980 12.048 5.540
Corrientes - 1.382 4.022 4.482 4.961 5.540
Cuentas por pagar proveedores - 492 832 877 925 975
Sueldos por pagar - 890 1.222 1.244 1.251 1.258
Impuestos por pagar - - 1.968 2.362 2.786 3.307
No Corrientes 29.284 24.540 19.296 13.498 7.087 -
Deuda a largo plazo 20.284 24.540 19.296 13.498 7.087 -
PATRIMONIO 87.851 66.965 105.635 152.347 207.727 273.514
Capital 87.851 87.851 87.851 87.851 87.851 87.851
Utilidades retenidas - (20.886) 17.784 64.496 119.876 185.663

Las politicas financieras que se pueden concluir del estado de situacién

financiera son las siguientes:

e Politica de pago a proveedores: la compra de materiales para el
enlucido se paga mediante el 90% de contado y 10% a crédito hasta 30

dias.
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e Politica de cobro: las ventas generadas por el servicio de enlucido son
canceladas por los constructores en el 90% de contado y 10% a crédito
hasta 30 dias.

e Inventarios: con relacion a la provision de inventarios se determina el
100% de materia prima para el mes siguiente para evitar

desabastecimiento o incremento de precio.
7.3.3 Estado de flujo de efectivo

El estado de flujo de efectivo proyectado es el siguiente:

Tabla 27. Estado de flujo de efectivo

ANOS Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Actividades Operacionales - (17.633) | 43.535 | 50.173 58.462 68.954
Utilidad Neta (20.886) | 38.670 | 46.712 55.380 65.787

Depreciaciones y amortizacion

+ Depreciacion 2.995 2.995 2.995 2.611 2.611
+ Amortizacion 180 180 180 180 180
-ACxC (1.304) (949) (175) (188) (203)
+ A CxP PROVEEDORES 492 340 45 48 50
+ A Sueldos por pagar 890 332 22 7 7
+ A Impuestos - 1.968 393 424 521
Actividades de Inversion (94.410) -
- Adquisicion PPE y intangibles (94.410) -
Actividades de Financiamiento 117.135 (5.244) | (5.798) (6.410) (7.087)
+ A Deuda Largo Plazo al final del periodo 29.284 24.540 (5.161) | (5.798) (6.410) (7.087)

- Pago de dividendos - -

+ A Capital 87.851 -
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO 22.725 (22.377) 38.291 44.374 52.052 61.867
EFECTIVO AL FIN DEL PERIODO 22.725 348 38.639 83.013 135.065
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO 22.725 348 38.639 83.013 135.065 196.932

El estado de flujo de efectivo determina un saldo positivo de dinero desde el
afo 1 a pesar de existir una pérdida en el mencionado periodo, en la cuenta de
efectivo termina con un valor de $ 348. Los afios posteriores se incrementa la

cuenta de efectivo porque se acumula la utilidad neta.



7.3.4 Flujo de caja del proyecto

El resultado del flujo de caja del proyecto es el siguiente:

Tabla 28. Flujo de caja del proyecto
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ANO

ANO 0

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

FLUJOS DEL PROYECTO

(117.134,64)

9.839,13

43.730,92

54.901,54

62.592,28

75.779,36

El valor del flujo del proyecto es positivo desde el afio 1, por la incidencia del

capital de trabajo para cubrir el déficit de liquidez.

7.4 Proyeccion de flujo de caja del inversionista, calculo de la tasa de

descuento y criterios de valoracién

7.4.1 Flujo de caja del inversionista

El resultado del flujo de caja del inversionista es la siguiente:

Tabla 29. Flujo de caja del inversionista

ANO

ANO 0

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

FLUJOS DEL INVERSIONISTA

(87.850,98)

2.359

36.250,79

47.421,40

55.112,14

68.299,23

El flujo del inversionista muestra que existe capacidad para generar recursos

para la empresa y los accionistas, que permiten recuperar la inversioén inicial.

7.4.2 Calculo de la tasa de descuento

Los datos para el calculo de la tasa de descuento son los siguientes:

Tabla 30. Calculo tasa de descuento
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Tasa libre de riesgo
Rendimiento del Mercado
Beta

Beta Apalancada

Riesgo Pais

Tasa de Impuestos
Participacion Trabajadores
Escudo Fiscal

Razén Deuda/Capital

Costo Deuda Actual

2,02%
8,82%
1,45
1,23
5,66%
25,00%
15,00%
36,25%
33%
11,30%

El resultado es tasa descuento WACC = 15,52% y CAPM = 18,55%.

7.4.3 Criterios de valoracion

Los criterios de valoracion tienen el siguiente resultado:

Tabla 31. Criterios de valoraciéon

EVALUACION FLUJOS DEL PROYECTO

EVALUACION FLUJO DEL INVERSIONISTA

VAN $31.757,18
PRI 4,32 ANOS
TIR 24,12%

VAN $25.469,78
PRI 4,34 ANOS
TIR 27,63%

Los resultados de la valoracion del flujo del proyecto e inversionista, concluye

que las proyecciones tienen la capacidad para recuperar la inversiéon inicial,

este aspecto es medido a través del valor actual neto superior a cero en ambos

flujos. En el caso de la rentabilidad, la tasa de retorno es superior al costo de

oportunidad medido por la tasa WACC y CAPM, esto indica que el inversionista

obtiene un premio superior a una inversion en el mercado. En relacion al

periodo de recuperacion de la inversion, sucede entre el afio 4,32 posterior a la

puesta en marcha del proyecto de enlucido renderizado.

7.5 Indices financieros

Los indices financieros calculados en base de los estados contables son los

siguientes:

Tabla 32. indices financieros
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LIQUIDEZ Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5 INDUSTRIA
1,20 10,17 19,06 27,75 36,06 1,81
Razoén corriente
ENDEUDAMIENTO
38,71% 22,07% 11,80% 5,80% 2,03% 49,66%
Razén deuda / capital
ACTIVIDAD
1,3 3,0 3,3 3,7 4,2 5,74
Rotacién activos fijos
RENTABILIDAD
40,74% 54,19% 55,90% 56,71% 57,91% 78,45%
MARGEN BRUTO
2,43% 32,07% 34,25% 36,30% 38,68% 5,16%
MARGEN OPERACIONAL
0,06% 21,67% 23,24% 24,72% 26,42% 5,13%
MARGEN NETO

El indicador de liquidez es mayor en el proyecto a partir del afio 2, cuando se
empieza a generar utilidades y se acumulan en la cuenta de efectivo, esto
genera mayor liquidez que la industria. La razén de endeudamiento es superior
en la industria entre el afio 1 y afio 5. La razon de actividad, indica que la
industria tiene un mayor uso de la capacidad instalada, debido a la experiencia
y la capacidad comercial. El margen de rentabilidad es mayor en el proyecto a

partir del afio 2, que se genera utilidad a favor del accionista.
8. CONCLUSIONES

El desarrollo del plan de negocios determina que la viabilidad de implementar
una empresa que preste el servicio de enlucido mecanizado al sector de la
construccion en la ciudad de Quito es positiva, porque existen indicadores
favorables para los intereses del inversionista, ya que existe una recuperacion

de la inversion inicial y la rentabilidad es superior a lo ofrecido por el mercado.

La investigacion de los factores del entorno externo muestra que existen
oportunidades con alta calificacion en la matriz EFE como es el caso de la
legislacion y politicas publicas favorables al sector de la construccion, que
junto, con la disponibilidad de proveedores permite a la idea de negocio

fundamentarse y sustentarse en mercado de la ciudad de Quito.

Las necesidades del mercado objetivo, muestra que los constructores estan

interesados en optimizar el uso de los recursos, con el fin de minimizar el
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tiempo y uso del recurso humano vy fisicos. Un aspecto que se debe considerar,
es la falta de conocimiento del sistema de enlucido renderizado, por tanto, se

deben ejecutar actividades para promocionar el servicio entre los constructores.

La estrategia de marketing tiene un enfoque en la descripcion del servicio y su
diferenciacion con respecto al método empleado en la actualidad, que es un
enlucido artesanal y con poca efectividad. La marca que se escoge es Shark
Build para transmitir liderazgo hacia sus competidores y clientes, que buscan
un servicio que minore su carga operativa en el acabado del proyecto

constructivo.

La estructura organizacional busca gestionar los recursos de Shark Build en
procura de orientar el gasto hacia la promocién del servicio en el mercado
objetivo, por ello, se busca adquirir una infraestructura adecuada para prestar
el enlucido renderizado con el constructor, en base al uso de la maquinaria

importada.

Las proyecciones financieras determinan que en el afio 1 existe una utilidad
neta minima para la empresa en el afio 1, a partir, del afio 2 se genera utilidad
neta con un margen de rentabilidad de 21,67% y crece sostenidamente hasta
26,42%. Estos indicadores permiten recomendar la ejecucion del proyecto,
tomando en cuenta las amenazas encontradas en el andlisis del entorno, para

minimizar su impacto mediante la generacién de estrategias comerciales.
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ANEXO 1

JIINEC  EBiFicaciones

Propésito de la construccion 2003 a 2017

Del total de permisos (33.717) para el 2017, el 84,9% comresponde a construcciones residenciales,
el 8,0% a no residenciales, y el 7,1% a construcciones mixtas.

de struccién segin propésit
(numero de permisos)

La mayor variaciéon
respecto al 2016, se

45.000
40.000
35.000
30.000
25,000 presenta en las
2000 edificaciones tipo
15.000 mixtas con un 32,9%.
10.000
5.000
o 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017
[lMi:m 717 | 59 712 | 735 | 942 | 931 | 1295 | 2050 | 1261 | 1380 | 1523 | 1206 | 1541 | 1801 | 2393
[lNofeﬁioem:iol 1548 | 2545 | 1677 | 1957 | 2044 | 2088 | 2483 | 2442 | 2264 | 2568 | 2515 | 2085 | 2180 _;i&_li;_
[ i ic 22497 | 24367 | 22167 | 23892 | 31801 | 31634 | 35057 | 35145 | 38517 | 32649 | 29347 | 23908 | 24658 | 25701 | 28639

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos. Encuesta de Edificaciones 2017

Distribucion de permisos de construccién por

provincias

En el 2017,

de los

ANEXO 2

JIINEC EBiFicaciones

33.717 permisos de construccion registrados, la mayor parte (26,6%) se

concentré en la provincia del Guayas.

GUAYAS

PICHINCHA

Permisos de truccién segin pi
(NUmero de permisos)

2723 2676
2501 2197 Jom 212

1158 1136 1012 1071 955 gy

MANABI  TUNGURAHUA AZUAY IMBABURA L0JA SANTO CHIMBORAZO  LOSRIOS ELORO  RESTO DELPAIS
DOMINGO

m2016 w2017

Fuente: Instituto Nocional de Estadistica y Censos. Encuesta de Edificaciones 2017
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Sae . — JIINEC  EbiFicaciones
Distribuciéon de permisos de construccion por
cantones*
A nivel cantonal, Guayaquil representé el 15,9% de los permisos de construccion, seguido de
Quito y Daule con 13,9% y 5,2% respectivamente.

Diez principal: t segln permisos de
(nUmero de permisos)

4000
5.363
5000 | 4731 4697
4000
3000
2315
1.861
2000 149 1759, 1700 1614 162
1057 1197 ) =

1000 647 &3 80 s &0

GUAYAQUIL QUITO DM. DAULE CUENCA AMBATO LOJA SANTO DOMINGO IBARRA. RIOBAMBA MANTA

u2016 #2017

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos. Encuesta de Edificaciones 2017

No se cuenta con i del cantén Las Naves,




ANEXO 4

JlINEC  EBiFicaciones
Permisos seguin tipo de obra

De los 33.717 permisos del 2017, la mayor concentracion segin el tipo de obra se encuentra en
nuevas construcciones con 29.803 aprobaciones (88,4%).

Permisos de construccién segin tipo de obra
(% de permisos)

Fuente: Instituto de y Censos. de iones 2017

ANEXO 5

JINEC  EbiFicaciones

Distribucién de viviendas a construir por provincia

En 2017, se proyectaron construir 59,456 viviendas. Estas se concentraron en mayor medida en la
provincia de Pichincha con el 34,6%, seguida del Guayas con el 18,9%.

Viviend, proy P .s.egt'm,.
(NUmero de viviendas)
25.000
s 208
20.000
15.000
10.000
5.000 4033 3815 a7 3969 35 390
2467
1955 208 B2 g0y I g jom 0w
0
PICHNCHA  GUAYAS  TUNGURAHUA  IMBABURA AZUAY MANABI LOJA  CHIMBORAIO  SANTO ELORO LOSRIOS  RESTO DEL PAfS
DOMINGO
m2016 =2017

Fuente: instituto Nacional de Estadisticay Censos. Encuesta de Edificaciones 2017
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JIINEC  EbiFicaciones

Superficie de construccion*

Para el 2017 la superficie a construir llegd a 13.145.134 metros cuadrados, un aumento del 0,5%
respecto al ano previo (13.073.894 m2). El 69,2% lo concentraron las provincias de Pichincha,

Guayas e Imbabura.

a en las principales provincias
(miles de metros cuadrados)

201 188 221 164
PICHINCHA GUAYAS IMBABURA  TUNGURAHUA AZUAY MANABI LOJA CHIMBORAZO SANTO ELORO
DOMINGO

m2016 #2017

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos- Encuesta de Edificaciones 2017
*Na incluye la superficie de garaje.

ANEXO 7

Tabla 1. Nimero de empresas por tamafio en el sector de la construccién durante el periodo 2013—2017.

013 2014 2015 2016 2017
Grandes 158 143 139 146 122
Medianas 496 454 451 410 378
Microempresas IRTT 4328 4187 4232 3557
Pequeiias 1669 1602 1605 1539 1441
TOTAL 6200 6527 6382 6327 5498

Fuente: Superimtendencia de Compadiia Valores v Seguros (SCVE)

Elaborado por: Direccion Macional de Investigacion y Estudios de la SCVS.
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Grafico 7. Créditos hipotecarios otorgados por el BIESS durante el periodo

2013—2017.
155,000 10.000
L ao00
150.000 | 2000
g 145.000 4 7000 ;
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§
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i Faom §
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W ONTO ORTORGADO POR EL BIESS —@— NUMERD DE OFERACIINES

Motas: Se incluyen los créditos provenientes de instituciones privadas v piblicas a
excepaion de los créditos concedidos por el BIEES. La categoria de tipo de crédito
“(ros" incluye: Consumo, Inmobilianio y Productivo.

Fuente: Banco del Instituto Ecuatonianae de Segundad Social {BIESS).

Elaborado por: Direccion Macional de Investigacion v Estudios de la SCVE.

ANEXO 9

JlINEC

@ ENEMDU
Composicion de los empleados por rama

de actividad: Total nacional

La rama de actividad de Agricultura, ganaderia, caza y silviculturay pesca es la que concentra mayor participacién en el empleo.

Rama de oclividad dic-07 dic-08 dic-0f dic-10 dic-11  dic-12  dic-13  dic-14  dic-15  dic-14 sep-17 dic-17 sep-18
Agricultura, gonadsria, caza y siviculiura y pesca 285% 280% 285% LR 279% V4% 248% 244% 250% 256% 268%  261% 2938
Comercio 199% 192% 195% 196% 204% 199% 183% 189% 188% 190% 190% 19.0% 180%
Manufoctura (incluida refinacion de pefrdlec) 108% 113 104%  111% 1058 104% 114% 113X 104%  112% 1LO%R 113%  103%
Ensefianza y Servicios sociales y de salud 73% 76T 7.5% 8.3% 19% 80% T£% ¥ L% £FR LFF 68% &.8%
Alojamiento y servicios de comida 47% 4T% 45% 4.4% 45% 51% 53% 55% 61% 65% S4% 64% 8,5%
Construccion 66% 6T 65% 65% &1% 63% 7.6% FA% 7.3% 71% 44% 67% &1
Transports 49% 4TR  ATR  51%  56% 54% 55% 5% 62 57% S4B 59%  53%
Actividodes profesionales, técnicas y administrativas 34% 3.5% 4% 7% 4.0% 44% 46% 43% 45% 42% 43% 4.5% 4.8%
Ofros Servicios* 3% 4% 41%

42% 3.5% A5% 41% 38% A% 39% 40% A% 7%
Administracién pdblica, defersa; planes de segunidad social obligatoria 3% 34% 3% 5% 38R TR 40% 44% 447 42% 39%

438 37R
Servicio doméstico 33% 3.5% 34% 25% 23% 25% 3% 33% 27% 28% 27% 25% 7=
Comeo y Comunicacionss 13% 1.3% 1.5% 1.3% L% 1.7% 12%% 1.2 1.7% 10% 1.0% 1.0% 0%
Actividodes de servicios financieros 0%% 0%% OB% 08% 1LI1% 0% 1I1% 108 08% O06% O7% 0O7% 088
Suministro de elecfricidad y ogua 0.£%  05% 07% 0.6% 0.6% 0.5% 0.8% 1L0% 0.7% 0% OTR 07% 0.5%
Peirdiec y minas 0.£% 0.5% 05% 0.£% 0.5% 05% 07% 08 07% 0£% 06% 0.4% 0.5%
Total

1000% 1000% 100,0% 1000% 1000% 100,0% 100,0% 100.0% 1000% 100,0% 100,0% 1000% 100,0%

Neota: La rama de actividad Ofros Servicios incluye: Actividodes inmabiliarias - Arfes, entretenimiento y recreacion -
Actividades de organizaciones exirateritoriales - Otas actividades de servicios - No especificado ENEMDU SEPTIEMBRE-2018 - 35
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L, JINEC [
Composicion de la tasa de empleo adecuado/pleno

por rama de actividad: Total nacional

La rama de actividad de comercio es la que genera la mayor participacion de empleados adecuados/plenocs.

Otros Servicios dic-07  dic08  dic09  dic-10  dic-1l  dic-12 dic13 dic-14 | dic-18  dic-16  sep-17  dic17 sep-18
Comercio 194%  187%  I85%  1S0%  184%  187%  163% 143  148%  145% | 1&7B  175%  1&I%
f"*l A A s e 13% 1159% 1318 1388 137% 13.7% 1338 18R 1258 131% 129% 129% 126%
;":1”;'233‘:]"-"“ fncluida refinacién da 122% 13.0% 123% 128%  123% 11S% 127% 1298 124%  130% | 128%  130% | 128%
e e e R 1325 126%  123®  120% 1L7% 1IBR I00R 1L8% NO0E 113% 78%  103%  110%
silvicultura y pesca
Admiristrocitn plbicn, deleso; plones 4% 7% 4T 48 7.4% 595 7.7% 8.4% 50T 538 71% 5.4% a7
de seguridad social obligatonio
Construccién 9.4% 94% 9.3% 84% 75% 80% 9.7% 9.3% 89% 84% 7.7% 81% 7.4%
Actiidades profesionales, Kécricos y 52% 52% 5% 55% 57" 5.4% 50% 50% 62% &7 £4% 3% 7.0%
‘administrafivas
Transporte 7% £9% 46% £6% 7.9% 8I% 7.2% 7% 78% £6% 71% 7.0% 57%
Alojammiento y servicios de comida AT% 4.4% A% 38% 45% 45% 4.2% 47% 48% 51% 54% 5.4% 58%
Ofros Servicios 31% 31% 16% 36% 0% 28% 1% 292 28% 29% 12% 0% 27%
Servicio doméstico 24% 2,5% 28% 24% 2,1% 22% 2.4% 32% 2.5% 27% 25% 2% 26%
Actividades de servicios financieros 18% 17% 1.5% 15% 2.1% 16% 21% 19% 1.5% 13% 1.6% 1.5% 7%
Coreo y Comunicaciones 1.7% 1.6% 20% 18% 1.4% 17% 1.7% 1.4% 1.7% 1.2% 1.4% 1.3% 16%
Suministro de slecticidod y cgua 1% 09% 1.4% L% 1% 1.0% 1.2% 12% LI% 1% 13% 1.3% LI%
Petrélec y minas 09% 08% 1.0% 08% 0.5% 08% 1.2% 1.4% 1.2% 11% 10% 07% L%

Total I000%  1000%  1000%  1000%  1000%  1000% 000K  1000% 100K 1000%  1000%  1000%  1000%

Nota: La rama de actividod Ofres Servicios incluye: Actividades inmobiliarias - Artes, enfretenimiento y recreacion -
Actividades de organizaciones extratenitoriales - Otras actividades de servicios - No especificode
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Frecuencia de uso de Internet*:
Nacional

JINEC | @ FEéNnoLéaIca

En 2017, el 74,7% de las personas que usan Internet lo hacen por lo menos una vez al dia.

74.7%
70.5%

65,6%

35,3% 35.5%
32.7% 30,4%

26,0% 22.4%

47% 33% 43% 39% 34% 29%

2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017

Al menos una vez al dia

Al menos una vez a la semana Al menos una vez al mes o al afio

(*) Fi de uso de se refiere a la regularidad con que
ufiliza Internet, en los Ulfimos 12 meses. Tecnolonias de s Inforc v Comunicaciones snc2017 - 04




ANEXO 12

Matriz de correlacion
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ANEXO 13

Tablas de contingencias encuestas



Tabla de contingencia Usted_esta_en_la_industria_const *
Cuanto_tiempo_esta_en_el_negocio_de_lacons

Cuanto_tiempo_esta_en_el_
negocio_de_lacons Total
Mas de 10
De5a 10 afios afos
Usted_esta_ |Empresa Constructora a 10 13
en_la_indust 13,3% 16,7% 30,0%
ria_const Ingeniero Constructor 15 3] 21
25,0% 10,0% 35,0%
Arquitecto Constructor 13 a 21
21,7% 13,3% 35,0%
26 24 Go
Total 60,0% 40,0% 100,0%
Tabla de contingencia Usted_esta_en_la_industria_const *
Cuantos_proyectos_de _cons_ha_realizado_en_el_ultimo_afio
Cuantos_proyectos_de_cons_ha_realizad
o_en_el_ultimo_afio
De1a3 De3af Mas de & Total
Usted_esta_ |Empresa Constructora 10 a 0 18
E‘_"—'ﬂ—'"":“ﬁt 16,7% 13,3% 0,0% 30,0%
ria_cons
- Ingeniero Constructor 7 12 2 21
11,7% 20,0% 3,3% 35 0%
Arquitecto Constructor 10 7 4 21
16,7% 11, 7% 6,7% 35 0%
Total 27 27 G 60
45 0% 45 0% 10,0% 100,0%
Tabla de contingencia Usted_esta_en_la_industria_const *
Cual_es_la_mayor_dificultad_en_el_desarrollo_de_un_proyecto
Cual_es_la_mayor_dificultad
_en_el_desarrollo_de_un_pr
oyecto Total
Mano de
Mormativa legal Qbra
Usted_esta_ |Empresa Constructora 5 13 18
?"—'ﬂ—'"‘:““ 3,3% 21.7% 30,0%
ria_cons
- Ingeniero Constructor 5 16 21
8,3% 26, 7% 35,0%
Arquitecto Constructor tE] 13 21
13,3% 21, 7% 35,0%
18 42 60
Total 30,0% 70.0% 100,0%




Tabla de contingencia Usted_esta_en_la_industria_const *

Cdmo_contrata_los_trabajadores_para_sus_proyectos_de_construccidn

Como_contrata_los_trabajadores_para_su

s_proyectos_de_construccion Total
Tercerizacian
Al Diario Paor Obra par rubros
Usted_esta_ |Empresa Constructara 4 3 i 18
en_la_indust 6,7% 13,3% 10,0% 30,0%
ria_const Ingeniero Constructor 5 10 6 21
8,3% 16,7% 10,0% 35,0%
Arquitecto Constructor g 6 6 21
15,0% 10,0% 10,0% 35,0%
18 24 18 60
Total 30,0% 40,0% 30,0% 100,0%









