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RESUMEN EJECUTIVO

Objetivo General:

Desarrollar un proyecto de inversion para crear una empresa de venta de pintura
arquitectonica, con servicios de asesoramiento y mano de obra calificada, enfocado a un

publico con tiempo limitado para dar seguimiento del trabajo realizado.
Objetivos Especificos:

e Realizar un analisis de la industria de la construccién Ecuatoriana para
identificar cuan prometedor es para aplicar el proyecto.

e Determinar la vision y misién en la que se enfocara la empresa.

¢ |dentificar el mercado objetivo ideal pa'ra brindar los servicios de la empresa.

e Realizar un estudio de mercadeo para posicionar a la empresa en el mercado,
teniendo en cuenta a su competencia.

e Analizar si el proyecto desarrollado es viable para ser implementado y si tiene

rentabilidad con su ejecucioén.

El desarrollo del plan de negocios a continuaciéon, muestra el andlisis para la
creacion de una empresa enfocada a la venta de pintura y servicio de
asesoramiento y mano de obra calificada, iniciando por la identificacion de la
mision, vision y objetivos, constitucion de la compafiia, analisis de la industria de
la construccién, estudio del mercado objetivo, estrategia de mercadeo, llegando al

analisis financiero con un horizonte de cinco ano.
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INTRODUCCION

La renovacion y remodelacion de una residencia, sobre todo el adaptar el color
mas conveniente de acuerdo a los gustos y preferencias del propietario, ha
llevado a requerir de tiempo y dinero extra del mismo sin poder llegar a obtener
resultados optimos en muchos casos, por lo general son individuos sin la
experiencia necesaria para poder solventar sus propias necesidades en cuanto
a seleccionar la mejor calidad en pintura, el color adecuado y la mano de obra

calificada y honesta para el trabajo a realizar.

Por tal motivo se ve la necesidad de tener un servicio completo, que abarque
todo el proceso de acabado de pintura arquitecténica de una residencia, desde
el asesoramiento en la seleccion del material, colores y calidad, hasta ofrecer el
seguimiento de la obra brindando recursos humanos con experiencia y
honestidad, para que de esta manera el cliente se sienta tranquilo al tener un
respaldo que garantice un buen trabajo y sobre todo que le dedique el tiempo

necesario.

El siguiente plan de negocios presenta a una empresa de venta de servicios de
pintura arquitecténica con mano de obra profesional y material de acuerdo a
proyecto contratado, iniciando con la descripcion de los aspectos generales,
analisis de la industria, estrategia de mercadeo, operacién y proceso
productivo, recursos humanos y organizacional; y el analisis financiero

detallado de la empresa.



1. Aspectos Generales de la Empresa

1.1 Descripcién de la Compaiiia

La compania se enfocara en brindar servicios de pintura arquitectonica, con
amplia variedad de tonalidades, materiales y asesoramiento en colores, para
un acabado de excelente calidad, presentando pinturas nacionales con precios

accesibles.

Ofrecera recurso humano especializado para una atencion personalizada,
seguimiento del proyecto, trabajo con mano de obra honesta y calificada,
puntualidad en la entrega, limpieza al finalizar el trabajo; y garantia en

acabados, generando lazos de confianza con sus clientes.

El nombre que adquiere la empresa es “Home & Color” Pintura Profesional,
que fue seleccionado por que agrupa el concepto de implementar color en la
tranquilidad del hogar, dando asi la perspectiva al cliente, que al escoger la
compania para realizar su trabajo sera la soluciéon, cumpliendo sus
requerimientos; lograra contar con respaldo en asesoramiento profesional,
consejos Utiles y practicos; de esta manera se sentira contento y satisfecho de

encontrar una empresa seria que cumple con lo prometido.

La empresa se enfocara en obtener no solo clientes pasajeros sino fijos, siendo
los voceros que demuestren lo que llegaron a obtener desde el primer dia que

visitaron “Home & Color”.



Se quiere transmitir un estilo corporativo que refleje armonia con colores,
trabajo y hogar; por tal motivo se enfocara en plasmar la idea en una imagen
qgue reuna todas estas caracteristicas para cumplir con un buen trabajo de
acuerdo a su propuesta inicial. El siguiente logo engloba lo que se desea

transmitir.

T S S i e

PI NTURA
PROFESIONAL

Grafico No. 1.1 Logotipo de la empresa

Elaborado: Ménica Pilco
La figura se difundira para dar a conocer a la empresa en el mercado nacional,
en especial en la ciudad de Quito y sus alrededores, logrando permanecer

impregnada en la mente de todos los clientes y personas que la visualicen.
1.2 Misioén y Vision
1.2.1 Mision

Satisfacer las necesidades de los clientes a través de una atencion
personalizada ofreciendo productos y servicios para realizar trabajos en
acabados de pintura arquitecténica, con la mas alta calidad, profesionalidad y

a precios competitivos.



1.2.2 Visién

Ser una compania de prestigio dentro del mercado nacional identificada por el
buen asesoramiento y servicio en trabajos de mejoramiento, remodelacion y
acabados de pintura arquitecténica, ademas de la venta de productos de alta

calidad, con un grupo humano responsable, honesto y eficiente.

1.3  Objetivos

e Brindar productos y servicios de calidad para satisfacer las necesidades de
los clientes.

e Ofrecer atencion personalizada con un asesoramiento profesional de
acuerdo a cada proyecto a realizar.

° Estudie;r y dar seguimiento a cada obra, para cumplir con los requerimientos
del cliente en un tiempo viable.

¢ Iniciar con servicio de pintura profesional para un mercado de 240,000 m2

en el primer afio hasta llegar a 360,000 m2 en el quinto afio.

1.4 Alcances

Los alcances que la empresa se ha propuesto son:

e Demostrar la factibilidad del negocio expuesto en el mercado
ecuatoriano

« |dentificar la rentabilidad del negocio para ser implementado

o Obtener los montos ideales para solventar la implementacion del

proyecto



1.5 Informacién Legal

1.5.1 Tipo de Empresa

Se formard una Compania Andnima, sociedad cuyo capital, dividido en
acciones negociables, esta formado por la aportacion de los accionistas que
responden Unicamente por el monto de sus acciones. La constitucion de la

compafhia sera en forma sucesiva, por suscripcién publica de acciones.

Los pasos basicos a seguir para la constitucion de la compaiiia son:

e Depositar la parte pagada del capital social en una institucién bancaria.

e Otorgada la escritura de constitucién de la compaiia, se presentara al
Superintendente .de Companias, tres copias notariales solicitandole, con
firma de abogado, la aprobacién de la constitucion.

o Elevar a Escritura Publica el Convenio de llevar adelante la promocion y el
estatuto que ha de regir la compania a constituirse

e Suscrito el capital social, un Notario dara Fe del hecho firmando en el
duplicado de los boletines de suscripcion, luego de lo cual se convocara por
la prensa a la Junta de Accionistas.

e En las Juntas Generales para la constitucion de la compania, cada
suscriptor tendra derecho a tantos votos como acciones hayan de
corresponderle con arreglo a su aportacion

e Dentro de los treinta dias posteriores a la reunién de la Junta General, las
personas que hayan sido designadas otorgaran la Escritura Publica de

Constitucion



1.5.2 Aspectos de la Legislacion

Los tramites para poder iniciar las actividades se veran solventados con la
contratacién de un abogado, siendo el responsable de asesorar y ejecutar los
pasos necesarios para constituir la compania. Los servicios estan dentro de

los gastos de constitucion como honorarios profesionales.

La compaiia debe obtener la Licencia Metropolitana de Funcionamiento,
documento que habilita el ejercicio de las actividades econémicas en el Distrito
Metropolitano de Quito, que incorpora e integra los procesos de: Informe de
Compatibilidad de Uso de Suelo (ICUS), Patente, Publicidad Exterior, Permisos
de Bomberos, Salud, Ambiente, Recaudacion; sobre la base de Ia
Categorizacion de las actividades econdmicas establecidas en la Clasificacion
Internacional Industrial Unica (ClIU) y relacionadas a los requisitos aplicables a
cada una de ellas. El servicio que se brindara no tiene implicacion con leyes

urbanas, no afecta la salud de la poblaciéon y no consume recursos naturales.

El manejo de materias primas o productos terminados no presentan dificultades
legales ambientales, no son materiales peligrosos, ni afectan el medio
ambiente, ademas el lugar en donde se ubicara la compafia no se encuentra
en un lugar de reserva ecolégica. Con respecto a reglamentos de importacion y
exportacién, no afectan a la compaiiia, los materiales a utilizar son nacionales,

y las compras a realizarse seran directamente con distribuidores.

Se trabajara con personal contratado directamente, que seran afiliados al

Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, para hacer uso de los beneficios que



otorga dicha institucién, y contratara por honorarios profesionales, a personal
que brinde servicio de mano de obra, y no responsabilizarse directamente de

seguros para personas que trabajen en los proyecto.

1.5.3 Gastos de Constitucion

DESCRIPCION VALOR

lotaria 3 200 00
Publicacion en Prensa de la resolucion de la
Super Intendecia de Compaiiias S 75 00
Registro mercantil 5 120 00
Impuesto del 15 x 1000 Iunicipio de Quito | § 40 00
Pago de Imgrenta por Libro de Acciones 3 100 00
Gastos Varios $ 20 00
Honorarios profesionales $ 1.000 00
OTAL CO 0 PRESA 85.00

Tabla No. 1.1 Gasto de Constitucion

Elaborado: Monica Pilco

1.5.4 Capital Social

Se consideraran dos socios con una participacién del 50% cada uno.

1.6 Ubicaciéon de la Compaiiia

Se ubicara en el centro de la ciudad de Quito, calle Vargas y Riofrio, siendo
un punto estratégico para poder abarcar a clientes del Norte, Centro y Sur de la
Ciudad. Adicionalmente, la empresa contara con una bodega en el Valle de los
Chillos para tener un lugar de abastecimiento para proyectos que se
encuentren ubicados en zonas aledafas del sur de Quito y los valles, que son

al momento un mercado en expansion, por sus NUMerosos proyectos en curso.



2. Analisis de la Industria

2.1 Analisis del Sector

La compania que por su naturaleza, se enfoca a brindar servicio de pintura
arquitecténica con mano de obra calificada; y en base a la clasificacién
uniforme de las actividades economicas por procesos productivos (ClIU), se la

identifica dentro de la siguiente categoria:

Sector: 1. Construccion

Actividad: 2. Terminacion de edificios
3. Actividades para terminacién o acabado de
edificios u otra obra: encristalado, revoque,

pintura y ornamentacién.

2.1.1 Tamaio de la Industria

El mercado de la pintura arquitecténica en general es altamente dependiente
del sector de la construccion, el desempefio del mismo esta relacionado con

el comportamiento general de la economia ecuatoriana.

El sector de la construccién en el mercado ecuatoriano es uno de los mas
importantes, genera un alto ingreso econémico en las inversiones realizadas,
también es un impulsador para la creacion de empleo y para resolver la

demanda de vivienda en el pais.



Abarca todas las actividades tanto publicas como privadas, y sobre todo en
donde el area de la vivienda y sus acabados, es de gran peso frente al PIB,
siendo un generador del 9% en el 2008 y del 9.5% para el 2009 de toda la
actividad econémica del pais, segun el Banco Central, como se ve en el grafico
No. 2.1, la participacion de la construccién en el PIB desde 1995 ha sido

importante, y cada afio ha ido en incremento.

Representacion porcentual de la construccién con respecto al
PIB

10.0%
9.0%
8.0%
7.0%
6.0%
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Grafico No. 2.1 Representacion porcentual construccion respecto al PIB

Nota: Los datos de los afios 2005 es semidefinitivo; 2006 es provisional; 2007, 2008 y
2009 son previsionales

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado: Ménica Pilco

La construccién ha ido desarrollando un crecimiento, como se lo puede
evidenciar en el grafico No 2.2, desde el afio 1995 hasta el afio 2008, a pesar
de la deflacién que se tuvo en los afos 1998 por el fenémeno del nifio, 1999
por la crisis financiera lo cual implicd la cierre de varios bancos importantes; y
en el afio 2003 por el cambio de gobierno que adquiria un pais que se estaba
estableciendo con el cambio de moneda se debia aplicar ajustes en precios,

como fue el caso de la gasolina.



PIB de la Construccion. Tasa de variacion anual
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Grafico No. 2.2 PIB de la construcciéon. Tasa de variacion anual

Nota: Los datos de los afios 2005 es semidefinitivo; 2006 es provisional; 2007, 2008 y

2009 son previsionales
Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado: Ménica Pilco

Evolucidon del PIB Real Total y PIB de la Construccién
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Grafico No. 2.3 Evolucion del PIB Real Total y PIB de la Construccion

Nota: Los datos de los afios 2005 es semidefinitivo; 2006 es provisional; 2007,

2008 y 2009 son previsionales
Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado : Ménica Pilco

En el afio 2008 existe un ingreso para el sector de $2.123.902 miles de délares,

el cual en comparacion con el afio 2004 de $1.673.003 miles de dolares, que

ya se tiene una economia mas estable, existe un incremento del 26.95%.



El 2009, ha sido diferente a los afos anteriores, se inicio con una crisis mundial
que afecto principalmente al sector de la construccion, esta situacion en el pais
también ha generado desconfianza sobre todo en el sector financiero que ha
disminuido la otorgacion de créditos hipotecarios, pero se tiene una esperanza
en los préstamos que el IESS a analizado entregar 270 millones de délares’, y

en los del Banco del Pacifico.

Con respecto a las fuentes de trabajo que proporciona este sector se estima es
de 400 mil personas®, pero es una cifra subestimada por cuanto la construccion
es un sector considerado de mano de obra intensiva, es decir, que realmente
este sector proporciona mas fuentes de trabajo que otro sector en el pais,
ademas promueve otras industrias, sobre todo en materiales de construccion,
acabados, decoracién, entre otros; lo que indica que el sector da lugar a mas

de 400 mil puestos de trabajo directa o indirectamente.

A pesar de la crisis actual, y en base a la informacién analizada se puede
verificar que el sector en el Ecuador esta en un constante desarrollo siendo un
buen incentivo para la compafia el poder constatar que a pesar de las crisis
que ha existido en el pais, el PIB del sector no ha tenido una disminucion

considerable que implique un alto riesgo.

! Revista Bienes Raices Clave. Lorena Galarza. Crédito Hipotecario. Edicién 12 Octubre 2009.
Pag. 42
? Revista Bienes Raices Clave. Unidad de Investigacion. El peso de la construccion en la

Economia Nacional. Edicién 8 Marzo 2009. Pag. 52
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21.2 Ciclos Econémicos

Los productos y servicios que ofrece la compaiia se encuentran afectados en

especial por dos factores, el clima y las politicas econémicas.

Todo proceso relacionado a la construccién se ve afectado por el clima, siendo
asi que verano es la época que se aprovecha de mejor manera el desarrollo de
cualquier proyecto arquitectonico, ampliacion o remodelacién, lo cual se puede
evidenciar en los resultados de la encuesta que en estos meses se tiene un
incremento pequefio de preferencia, sin embargo todos los demas meses se
identifica que hay clientela que le gustaria hacer trabajos de pintura, como se

observar en el analisis del mercado.

Abril
4 00%

Noviembre Diciembre
4 00%

Junio Julio Octubre

800% | 16 00

Febrero Marzo

Enero Mayo

6 67%

Agosto Septiembre
o | 2267%

% Aceptacion

Tabla No. 2.1 Preferencia cliente a pintar — mes ano

Elaborado: Ménica Pilco

Por otra parte, las Politicas Econdmicas, que se apliquen en el pais influyen
directamente en el sector de la construccion, sobre todo cuando afecta al
sistema bancario, puede variar las tasas con las que se maneja el sistema
financiero, 0 aun mas pueden disminuir los préstamos que los bancos estén

proporcionando para créditos hipotecarios o ampliaciones.
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2.2 Analisis del Mercado

2.2.1 Mercado Objetivo

La Camara de Comercio de Quito, presenta informaciéon sobre acabados de
vivienda, se puede evidenciar el crecimiento que ha tenido los ultimos afios en
metros cuadrados de obra residencial del Ecuador y Quito (Grafico 2.4 y 2.5),
sobre todo en el afo 2001 y 2004 existe un incremento considerable de

construccion de metros cuadrados alcanzando sobre todo 1.4 millones de m2.

Los afos siguientes se tiene una disminucién que oscila en 1 millbn de m2 de
construccion, esto equivale a 143 nuevos edificios en Quito aproximadamente
de 10 pisos con 4 departamentos por piso, de 150 m2 cada uno, para tener una
idea de lo grande que es el mercado en la ciudad. Cabe recalcar que estos

valores son valores corresponden unicamente a la construccién residencial.

CONSTRUCCION RESIDENCIAL

(metros cuadrados en miles)
3000

2500 //f
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1500 /_(g\\»_ — il /

1000 -

500 *_4_jfﬂ.__ﬂh;—¢;/,

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007

Gréafico No. 2.4 Construccién residencial Ecuador

Fuente: Revista Bienes Raices Clave, Edicion No. 8 Marzo 2009
Elaborado: Ménica Pilco
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CONSTRUCCION RESIDENCIAL QUITO
(metros cuadrados en miles)
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Grafico No. 2.5 Construccion residencial Quito

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado: Moénica Pilco

El mercado ecuatoriano esta en crecimiento debido a la inversién publica, luego
de la compra por parte del IEES de la cartera Hipotecaria a la banca privada y
los préstamos otorgados por la misma institucién a sus afiliados, se tiene mayor
confianza por parte del sector de la construccion y por ende mayor inversion,
ya que existe construccion de nuevas viviendas, continuacion de proyectos,

ampliaciones y remodelaciones.

Se puede evidenciar que en los ultimos afios los créditos hipotecarios han ido
en crecimiento, sobre todo en por los créditos otorgados pro el IESS, lo cual ha
ayudado a un reapunte a la construccién, a diferencia del 2009 que ha existido

una leve caida debido a la crisis mundial que ha afectado al pais.

Después de este analisis el mercado objetivo que se quiere alcanzar esta
enfocado a propietarios de viviendas que no dispongan de tiempo o

conocimiento necesario para remodelar sus viviendas.
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2.2.2 Mercado Potencial

En base al estudio realizado en el capitulo | y al mercado objetivo identificado
la empresa se enfocara en un mercado residencial de Quito y los valles
aledanos, que ha crecido enormemente en construcciones desde el afio 2002.
Es asi que para hacer un analisis de mercado objetivo se ha obtenido
informacion del INEC desde el afio 2002 al 2007, en el cual indica el numero de

permisos de construcciones que han sido otorgados, tabla 2.2:

INFORMACION INEC - EDIFICACIONES (PERMISOS DE CONSTRUCCION)

Quito 702 777 462 632 502 511 3586
Alangasi 13 15 5 6 10 14 63
Amaguana 4 3 1 1 2 3 14
Conocoto 66 44 15 28 34 38 225
La Merced | 1 0 1 1 2 0 5
Tumbaco 49 22 18 24 44 46 203

0 0A 4096

DIA i 06 | D 0

Tabla No. 2.2 Permisos de construccién

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos - INEC
Elaborado: Ménica Pilco

Se tiene una demanda primaria de 4096 permisos de construccion, la empresa
tomara como mercado referencial el 51.2% promedio de ocupacién plena de
los tres ultimos afos indicados por el INEC, es asi que se realizara varias
encuestas (Anexo No. 1), para obtener un analisis mas detallado de lo que

desean los clientes y ha donde se enfocara a brindar los servicios la empresa.

En base al numero de muestra obtenida se realizaron un total de 53

encuestas, que se analizaron y tabularon, Anexo No 2, obteniendo las

siguientes principales conclusiones:

L, BIBLIQOTF A ™
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Nivel Econdmico: Las encuestas realizadas, fueron entregadas a personas de

un nivel econémico medio y medio alto (ocupacion plena).

Rango Edad: Se enfocara en personas entre 30 y 50 afos, que es el 87%.

Localizacién de la Propiedad: La ubicacion preferencial es el sector Norte de
Quito con un 66%, y el valle de los chillos con un 17%, por lo que la empresa

abarcara estas zonas en su inicio.

Dueiio de la Propiedad: Existe 91% que tiene por lo menos una propiedad

Tipo de Propiedad: El mayor nimero de propiedades fueron casas mayores a

100 m2 con un 48%, seguido por un 35% de departamentos o suites.

Tomar decisiéon de pintar la propiedad: Un 90% tienen la potestad de realizar

arreglos de pintura en la propiedad.

Anos de la Propiedad: Se tiene un alto porcentaje de propiedades de 1 a 3
afnos con un 44%, seguido por un 29% en propiedades de 4 a 8 afos, por lo
que se refleja lo indicado por INEC en el numero de permisos concedidos para

construcciones los ultimos 7 afos.

Frecuencia que se realiza un trabajo de pintura en la propiedad: Lo
realizan cada 2 anos el 33%, cada afno el 20% y rara vez cuando sea necesario
el 22%. La tendencia es: realizar arreglos a las propiedades por lo menos una

vez a los dos afos, y dentro de este tiempo cuando sea necesario.
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Contrataciones para arreglos: En trabajos realizados en las propiedades se
evidencia que lo realizan con un seguimiento personal, contratando a pintores
el 55% y albaniles 27%, constatando que no lo realizan con una persona

profesional que de asesoramiento en la obra.

Conocen empresa que brinda servicios de pintura: El 94% no conocen de
una empresa que ofrezca los servicios de pintura arquitecténica, conocen a
pintores, 6 a la constructora que fue quien ejecuté el proyecto de su vivienda,
se encuentran medianamente satisfechos con los servicios prestados. Esto

afianza la gestion de la empresa, al ofrecer lo que en verdad necesita el cliente.

Los elementos necesarios para realizar un proyecto: De los identificados, al
gue dan mayor importancia es a la Calidad de la Pintura, seguido por la Calidad
del Servicio y Calidad en Materiales; sin mayor importancia a la Diversidad del
Servicio, esto lleva a identificar que al cliente lo que le interesa es un buen
servicio con un trabajo final 6ptimo que evidenciara la calidad de materiales

utilizados y sobre todo el asesoramiento profesional brindado.

Pagos preferidos: El cliente prefiere el efectivo y tarjeta de crédito, pero las

transferencias y el pago con cheque también es solicitado.

Servicios preferidos por el cliente: Los clientes se orientan a un servicio mas
personalizado, sobre todo se enfoca a pinturas de interiores y exteriores, para
lo cual se asesorara profesionalmente lo ideal para cada ambiente en base a lo

que solicite el cliente, adicionalmente el relacionarse directamente con la
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empresa con un seguimiento continuo del avance de la obra, se sentira

tranquilo del trabajo que se realiza. Solicitan limpieza terminada la obra.

Meses apropiados para pintar: Los meses mas apropiados son los de
verano, desde Junio a Septiembre, y el mes de noviembre, pero existen
clientes que le es indiferente los meses y todo depende de la necesidad que se
tenga. Se puede decir que es ciclico el negocio, con un porcentaje de

incremento del 20% en el verano en proyectos, con respecto a los otros meses.

Tiempo limitado para pintar la propiedad: La mayoria de encuestados tiene
su tiempo limitado para poder realizar mejoras a su propiedad con un 85%,
motivo para el cual la empresa se enfocara a personas que tienen un trabajo y

que no tienen el conocimiento profesional para dar seguimiento a la obra.

Personas contratarian los servicios de la empresa: Se obtuvo una
aceptacion del 81%, quienes estarian contratando a la empresa para que

realice todos los trabajos de pintura arquitecténica en sus propiedades.

2.2.3 Estimacion del Segmento

Se lo realiza en base a metros cuadrados residenciales construidos en Quito,
se tomara del afio 2001 al 2003 (afios que las residencias ya necesitan
adecuaciones que implica pintura arquitecténica segun encuesta), teniendo en
cuenta el porcentaje de ocupacion plena promedio del 51.2% y el 81% de
aceptacién obtenido en la encuesta, el tamano de mercado estaria en

1,167,437 m2 residenciales que necesitarian trabajos en pintura.
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01% 0%
ANO PACIO ACEPTA RCADO

2001 1.015.000 519,680 420,941 126.282
2002 850,000 435.200 352512 105,754
2003 950.000 486 400 393.984 118.195
TOTAL 2,815,000 1,441,280 1,167,437 350,231

Tabla No. 2.3 Mercado en m2 enfoque de empresa

Fuente: Revista Bienes Raices Clave, Edicion No. 8 Marzo 2009
Elaborado: Moénica Pilco

Tomando en cuenta a toda la competencia y al manejarse la empresa con un
modelo conservador, se enfocara a tomar un 30% del mercado que son
350,231 metros cuadrados residenciales.

Mercado gue

Atenderéla

Empresa, 30%
350,231m2

Mercado de Ia

Competellﬁl.
70%

817,206 m2

Grafico No. 2.6 Mercado que se enfocara la empresa

Fuente: Calculos propios
Elaborado: Médnica Pilco

El crecimiento se lo estimard en base a informacion de construccion
proporcionado por la Superintendencia de Compaiiias, de acuerdo a los afios

del 2006 al 2008, se tiene un crecimiento promedio del 10% anual.
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2.2.4 Perfil del Consumidor

e Dueno de propiedad(es)

¢ Edad entre 30 y 50 arios

¢ Nivel econémico medio y medio alto con posibilidades de pago

¢ Propiedades ubicadas en Quito, preferible norte de Quito y valles aledafios
sobre todo Valle de los Chillos

e Tiempo limitado para realizar adecuaciones, por tener ocupaciones diarias,
especialmente trabajo

¢ Las propiedades mayores a 4 afios de construccion

* Interesados por un buen servicio y asesoramiento para pintar su casa

2.3 Analisis de la Competencia

Como principales competidores se identific6 a empresas que tienen las mismas
caracteristicas para evaluarlas y obtener amenazas y ventajas. No se realiz6
analisis de albanfiles ni pintores, ya que segun el mercado objetivo, solicitaria

apoyo de una compariia como estudiada.

2.3.1 Principales Participantes y Competidores

2.311 DEKORA

Caracteristicas: Es la competencia mas directa en el mercado Ecuatoriano. Es

una empresa con trayectoria y experiencia en pintura profesional.
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Servicios: Servicio profesional para proyectos de pintura en interiores y
exteriores, Técnicas decorativas, revestimientos y otros servicios que se

adicionan para la preparacion de la pared y limpieza de la misma.

Precio: 2,40 ddlares por metro cuadrado

2.31.2 Secapint

Caracteristicas: Empresa con experiencia en la industria de la construccién
por mas de 20 anos, dedicada a los acabados y decoraciones de pintura en

interiores y exteriores de casas, edificios, etc.

Servicios: Acabados de Pintura como es estucos, texturas, revestimientos,

lacas, estucos venecianos, esponjeados, envejecidos, etc.

Precio: 2,40 délares por metro cuadrado

2.3.1.3 Pinturas Don Polo

Caracteristicas: Es una empresa establecida en 1969, comercializa pinturas y
afines para la ciudad de Quito. Es una empresa con trayectoria y experiencia

en pintura profesional. -

Servicios: Importacién y venta de pintura, servicio profesional de pintura para
medianos y grandes proyectos, lavado e impermeabilizacién de superficies,
tratamientos especiales para madera y ladrillo visto. Ademas brinda servicios

de pintura corporativa y publicitaria

Precio: 2,30 délares por metro cuadrado
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2.3.2 Posicion Frente a la Competencia

El servicio que se brinda frente a los de la competencia, se diferencian en
entregar el mejor servicio, dando asi la oportunidad de hacer visitas a domicilio
ofreciendo desde un inicio confianza en el trabajo realizado. E! supervisor
realizara una cotizacién en ese momento tratando de ganar al cliente con los

beneficios que tendria al contratar a la empresa.

Adicionalmente se ofrece limpieza luego de terminado el proyecto, y la
tranquilidad en la ejecucién del proyecto, sin necesidad que el cliente supervise

todo el tiempo el trabajo.

2.4 Barreas de entrada

e Economias de escala, al existir varios competidores fuertes, la empresa
entrara con un enfoque de atender un mercado amplio para ofrecer sus
servicios, por eso entrara con un valor por metro cuadrado competitivo.

e Diferenciacion de producto, al entrar en un mercado donde existen
competidores establecidos y conocidos por varios afos, por lo que la
empresa tendra se distinguira con el buen servicio que ofrece.

¢ Requisitos de capital, al tener la necesidad de invertir recursos financieros
elevados, no sélo para la constitucién de la empresa o instalaciones sino
también para conceder créditos a los clientes, tener stocks, cubrir
inversiones iniciales, etc. sobre todo los primeros 6 meses de establecida la

empresa que no se tiene un estimado de ventas durante este tiempo.
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Curva de aprendizaje o experiencia, que la empresa debe adquirir con el
tiempo, marca una importante limitacion al tratar de enfrentarse a
competidores ya con una alta experiencia.

Politica econémica del gobierno, puede limitar el crecimiento de la empresa
por medidas econémicas que sean implementadas en el pais, como un
cambio de moneda que ya se pudo evidenciar en anos anteriores, elevadas

tasas de interés, nuevos impuestos, etc.

2.5 Analisis FODA del Proyecto

2.51 Fortalezas

Mayor especializacién en pintura arquitectonica dedicada exclusivamente
en adecuaciones residenciales de interiores y exteriores, con un manejo
personalizado, seguimiento directo de la obra y sobre todo de acuerdo a las
necesidades del cliente.

Se cuenta con una relacion directa con la empresa proveedora de pintura,
obteniendo descuentos especiales.

El servicio tendra un proceso de seguimiento mejor que el de la mayoria
que se ofrece en el mercado al dar desde un inicio un asesoramiento
directamente al cliente en donde lo requiera y garantizando la calidad del
producto y desarrollo del trabajo.

Se enfatiza el apoyo del 100% de la empresa en ia obra sin que el cliente se
preocupe por no tener los conocimientos necesarios ni el tiempo requerido

para la ejecucion de la misma.
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2.5.2 Oportunidades

La reactivacién del sector inmobiliario por parte del IESS, que hace unos
meses firmd un convenio para comprar cartera hipotecaria de 400 millones
de ddlares, y asi inyectar liquidez en tiempos de contraccion economica.
Ademas de entregar préstamos con mayor plazo y menor tasa de interes,
en el cual el plazo maximo es de 25 afos con una/,;a/z ) de interés que oscila
entre el 8% y 11%, con un monto minimo de crédito‘de 10.000 délares, para

compra de viviendas y adecuaciones.

PRESTAMOS
a0 DIRECTOS
Enero 5
Febrero 7
Marzo 10
Abril 14
Mayo 15
Junio 27
Julio 32
Agosto 32
Septiembre 32
Octubre 32
Noviembre 32
Diciembre 32

TOTAL 2170

Tabla No. 2.4 Préstamos IESS 2009

Fuente: Revista Bienes Raices Clave, Edicién No. 12 Octubre 2009
Los créditos que otorga el Banco del Pacifico con una tasa de interés, la
mas baja del mercado del 5% y a 12 afos plazos de acuerdo al plan de
incentivos anunciado por el Gobierno Nacional para reactivar el sector de la

construccion y generar fuentes de empleo. Toda persona puede solicitar el
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crédito para viviendas de 25.000 délares hasta 60. 000 doélares, siendo la
institucién bancaria quien financie hasta el 70% de la vivienda.

e El sector de la construccion ha tenido un crecimiento estos ultimos afos lo
cual implica el desarrollo nuevos proyectos que en unos afos seran clientes

para la empresa.

2.5.3 Debilidades

e En el mercado existen empresas ya con algunos afios trabajando en la
venta de pintura profesional las cuales ya se encuentran posicionadas en el
mercado y con clientes serios.

e Las ventas en el mercado de la construcciéon segun la Superintendencia de
Compainia desde el 2006 al 2008, se tiene un crecimiento del 4% y 18%
anual respectivamente, en el mismo que se encuentra la competencia.
Como se indica en la tabla No 2.5, por lo que en el primer afio no se podria

superar un porcentaje promedio del 10%.

CONSTRUCCION VARIACION
PERIODO b iyTuRA VIVIENDA ANUAL
2006 5 1.231.470.341.00
2007] 5 1.283.744.482.00 2.07%
2008] 5 1572.984.657 02 1.39%

Tabla No. 2.5 Crecimiento sector construccion — vivienda pintura

Fuente: Super Intendencia de Compaiias
Elaborado: Ménica Pilco

¢ No trabajar con todas las marcas de pintura arquitectonica que existe en el

Ecuador.
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2.5.4 Amenazas

e La situacién econdémica politica del pais, al imponer medidas drasticas

como cambio de moneda, impuestos adicionales, tasas de interés, etc, los

mismos que afecten a no otorgar créditos hipotecarios o en su caso a los

clientes a no solicitarlos, por la inestabilidad que pueda existir.

o Preferencia del cliente por realizar el trabajo con pintores y albafiiles para

abaratar los costos del proyecto

2.5.5 Matriz de Analisis FODA

POSITIVAS NEGATIVAS
EXTERIOR | Oportunidades Amenazas
e Reactivacion del e Situacion econdémica
sector inmobiliario por politica del pais
parte del IESS e Preferencia del cliente por
e Créditos que otorga el realizar el ftrabajo con
Banco del Pacifico pintores y albaniles
INTERIOR | Fortalezas Debilidades

e Especializacion en
pintura arquitecténica

residencial

¢ Relacién directa con
la empresa
proveedora de pintura

e Proceso de
seguimiento mejor
que la que ofrece el
mercado

e Apoyo total en el

desarrollo de la obra.

No frabajar con todas las
marcas de pintura

Porcentaje de venta
pequeno
Empresas competidoras

posicionadas
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2.5.6 Futuras Estrategias de la Empresa

e La empresa se enfocara en hacer crecer las fortalezas, ofreciendo siempre
un mejor servicio para sus clientes, siendo ejemplar en el mercado Quitefio,
y asi poder obtener mayor clientela que se sienta satisfecha del trabajo que
ha contratado.

e Aprovechara las oportunidades que ofrece al momento el IESS con sus
préstamos para vivienda nueva y adecuaciones, ademas de los créditos que
otorga el Banco del Pacifico, y asi las propiedades que se construyan en
este momento seran clientes para afos futuros.

e Se trabajara para disminuir las debilidades posicionandose en el mercado
gracias a un buen servicio, demostrando que el trabajo que ofrece la
empresa es realizado con un precio justo que no se vera como un gasto
sino como una buena inversién y asi tener un porcentaje de ventas
prometedor.

e Estar preparados para las amenazas identificadas sobre todo en las
decisiones econdmico politicas que puede afectar al no realizar
adecuaciones de pintura arquitectonica, de manera que se pueda ofrecer

promociones Y facilidades de pago.
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3. Estrategia de Mercadeo

3.1 Concepto del Producto y Servicio

3.1.1 Descripcion y Caracteristicas

“Home & Color “, se enfocara a la venta servicio profesional con mano de obra
calificada, proporcionando productos de excelente calidad, y sobre todo
brindara atencién con visita a domicilio por parte del supervisor para identificar

la propuesta inicial. La venta se divide en dos grupos:

e Venta de pintura linea arquitectonica y de construccién

e Servicio profesional con mano de obra calificada
3.1.11 Venta de Pintura Arquitectonica y de Construccion

Después de un estudio de las marcas de pinturas con mejor rentabilidad y
excelente calidad, en base a entrevistas realizadas a personas del medio, se
identific6 como la mejor opcion los productos que ofrece Adheplast, Fabricados

y Distribuidos por Gerardo Ortiz.

La marca fue seleccionada por elaborar productos Ecuatorianos con calidad
similar a las mejores pinturas nacionales, los pagos al proveedor se facilita a
60 dias, en relacién de 30 dias que solicitaban la competencia; y sobre todo en
base al prestigio adquirido al ser seleccionada como pintura arquitectonica en

algunos centros comerciales de la ciudad.
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Adheplast, facilita una amplia gama de colores para hacer las combinaciones
que el cliente requiera segun el proyecto a realizar y asi obtener trabajos con
acabados impecables. “Home & Color” proporcionara para la venta productos

que abarquen todo el ciclo que involucra la pintura profesional en un proyecto:

e Preparadores de superficie

Una buena preparacion de la superficie es la clave para obtener un buen
resultado en el acabado, por tal motivo se debe revisar que la superficie cumpla
con las siguientes caracteristicas: limpia, seca, sin polvo, sin jabon, moho,
grasas, aceite, oxidos u otros contaminantes. Para obtener una superficie
propicia se debera aplicar los productos de acuerdo a la necesidad. Al realizar

un buen trabajo se podra garantizar una vida mas larga de la pintura.

¢ Producto terminado

Se tiene variedad en calidad y colores; para que con la ayuda de un experto se
pueda seleccionar las mejores tonalidades de acuerdo al gusto del cliente y a la

estructura que presente el proyecto a ser trabajado.

e Complementarios

Para superficies que no se aplica pintura se cuenta con productos de aspecto
transparente que recubre superficies para darles proteccion a la luz natural y al

medio ambiente, ademas previene resquebrajamiento de la superficie.
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31.1.2 Servicio Profesional con Mano de Obra Calificada

La empresa contara con profesionales expertos en el sector de la construccion,
teniendo una amplia experiencia en acabados de inmuebles en pintura
arquitecténica, la aplicaciéon eficiente de la misma y sobre todo del analisis
minucioso de lo mas recomendable para cada proyecto que sea contratado los
servicios de “Home & Color”. Gracias al profesionalismo que se demuestre, los
clientes confiaran en el trabajo ofrecido y brindado por la empresa, ademas que
sera una firma segura para contratos futuros. Para la ejecucién del proyecto se

contratara mano de obra especializada.

3.1.2 Fortalezas Contra la Competencia

Al contar con variedad de productos Ecuatorianos fabricados por Adheplst, se
puede lidiar con la competencia demostrando la excelente calidad y garantia
con la que trabaja la empresa, con precios accesibles a los clientes. Se
incentiva el comercio del pais con productos ya conocidos y que brindan
confianza al cliente. Los productos que ofrece la marca seleccionada se

pueden evidenciar en el Anexo No. 3

3.1.3 Debilidades Contra la Competencia

La empresa al ser nueva no es conocida en el medio, por lo que esto dificultara
a un inicio el dar a conocer los productos y servicios profesionales que se
ofrece, siendo una limitacion en el primer afio entrar con presencia en el

mercado Ecuatoriano.
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3.2 Estrategia de Distribucién

3.2.1 Alternativas de Penetracion

Al enfocarse en un producto y servicio diferenciado en el mercado, se ha
encaminado a brindar al mercado seleccionado una buena imagen con un
servicio excelente. Realizando visitas de insercion con promociones de los
productos y servicios que ofrece la empresa, empezando por barrios
residenciales del norte de de la ciudad y en los Valles de los Chillos y
Cumbaya, asi abarcar un mercado con clientes propietarios de inmuebles que

a simple vista requieran una remodelacion.

Se dara a conocer los beneficios al contratar a la empresa y presentara un
p;esupuesto de acuerdo a las necesidades del cliente. Una vez que se acepte
la propuesta ya sea personalmente, por teléfono o correo electrénico, se
procedera a enviar al supervisor a conocer el proyecto sea grande o pequeno,
para poder empezar con el estudio del mismo, levantar toda la propuesta
formal y alcance de la obra, de esta manera se podra tener en un documento la

constancia del trabajo a realizar.

La empresa se dara a conocer por medios publicitarios como radio, prensa,

internet, esto se o vera a mas detalle en Estrategia de Medios.

Siempre se brindara un trato personalizado, por lo que contara con un
vendedor, para acercamiento con el cliente, logrando siempre que tengan

confianza en el trabajo profesional que se realizara.
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3.2.2 Alternativas de Comercializacion

Al ubicarse la empresa en una zona céntrica de Quito, es un punto estratégico
para poder llegar a los proyectos en corto tiempo utilizando vehiculo, asi poder
abarcar un area considerable de la ciudad. Ademas, el contar con una bodega
de tamafo medio en el valle de los Chillos se podra abarcar proyectos de los
valles aledafios a la ciudad y sur de Quito de esta manera el producto y

servicios llegara a clientes de la mayor parte de la ciudad.

De esta manera, la empresa realizara ventas directamente en el almacén, en

internet, llamadas telefonicas o en su caso visitas de su vendedor.

Para los proyectos en ejecucion se trasladara el supervisor en vehiculo de la
empresa controlando la obra y asignando el material al personal encargado en

cada trabajo.
3.2.3 Estrategias de Ventas

La empresa estara enfocada a la venta de productos y servicios en la ciudad de
Quito y los valles aledafios, para personas sin tiempo de realizar el
seguimiento de la misma, sin importar el sector tan sélo que el proyecto sea
viable y factible el desarrollo. Brindando el mejor servicio para que el cliente

sienta confianza del producto que se le proporciona.

Se orientara primero en ventas de persona a persona, abarcando primero el
sector norte donde se encontrara ubicada la empresa, siendo un factor positivo

que esta zona esta enfocada a la venta de materiales de construccion, y al
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estar en un punto estratégico continuara expandiéndose con otros sectores
dentro de la ciudad Quito. Gracias a la bodega ubicada en el Valle de los

Chillos se visitara la zona residencial de los valles aledarios al sur de Quito.

La pagina de Internet, es una opcién muy acorde a la actualidad, para
presentar los servicios de la empresa y poder recopilar informacion basica del
cliente para llamarle telefénicamente, y en el caso que lo requiera hacerle una

visita personal.

La prensa escrita, y la publicidad en radio, sera de ayuda para dar a conocer
los servicios de “Home & Color”, asi entrar en la mente del cliente, como una
empresa preocupada por el tiempo a emplear en el desarrollo de cualquier

proyecto a ejecutar. -

El servicio personalmente que se entregué al cliente sera el mejor, sin que
implique tiempo perdido para el cliente el visitarnos, o preocupaciones de

realizar un proyecto con excelentes resultados.

3.2.4 Presupuesto

De acuerdo al analisis de distribucion realizado se requiere de un espacio
fisico en Quito, el costo del mismo es de $700 mensuales, y esta conformado
de 250 m2, que incluye una pequena bodega, el almacén y un espacio para
oficinas, lugar donde estara concentrada la operacién de la empresa. En el
valle de los Chillos se tiene identificada una bodega de 80 m2 a un costo de

$250 mensuales.
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Adicionalmente para el transporte del material hacia cada proyecto y
movilizacién del supervisor se requiere de una camioneta cubierta Fiat 2009

cotizada en $14.000, y gasto en mantenimiento y movilizaciéon de $ 250.
3.2.5 Tacticas de Distribucion

La empresa busca siempre la oportunidad de abaratar costos, y tener
alternativas de distribucion eficaces para lo cual se enfocara en seguir las

siguientes tacticas:

e La compra de material se la realizara directamente con el proveedor
solicitando la entrega siempre en la oficina principal, para llevar el inventario
correcto de la misma, de esta manera se distribuira a su bodega en el Valle,
teniendo en cuenta el nﬂme;o de proyectos aledafios al mismo.

e Al contratar un proyecto nuevo, el supervisor presentara al encargado(s) de
la ejecuciéon de la obra, y entregara el material maximo para una o dos
semanas, dependiendo del tamano.

e Al tener varios proyectos contratados el supervisor pasara por cada uno de
ellos, siguiendo una guia de entrega de material si asi lo requiriese, 6 solo

realizando la supervision.

3.3 Estrategia de Precios

3.3.1 Condiciones de pago

El pago sera realizado el 50% a la firma del contrato y la diferencia a la entrega

del proyecto Costo del producto
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3.3.2 Analisis de costos

Se obtuvo el precio sobre los costos de productos y mano de obra que se
requiere para la venta del servicio, que solvente los gastos adicionales como
sueldos, arriendo, servicio publico, publicidad, movilizacion, mantenimiento,

seguro, licencia de funcionamiento y la garantia.

A O PRECIO CON COSTO
DETA ANO ANO ANO ANO 4 ANO

Galones RESINPLAST $ 5266728 | § 5967202 |% 6760840|S 7660032[S 86788 16
Galones MASIPLAST $ 2212620 | § 2506898 |8 2840315|S 3218077 |5 3646082
Galones DISCOVERY ESP 5 7944641 | S 9001278 |5 10198448 |5 11554842 |5 13091636
Brochas Wilson $ 742490 | S 8412411]§ 9,631.26 |$ 10,798.92 |§  12,235.17
Rodillos § 742490 | S 8412418 963126 |8 10.798.92|§ 12,235.17
COSTOS MATERIAL $ 169089 68 | § 191578618 21705856 |§ 24592735|5 278,635.69
COSTO MANO DE OBRA $ 197 997 28 | § 22433092 | § 25416693 |§ 28797113 (S 32627129
TOTAL $ 367,086.96 | § 415909563 | $ 47122549 |§ 533,89848 |5 604,906.98
VALOR POR METRO CUADRADO | $ 148 |§ 153|$ 157 (8 162 (S 1.67
PRECIO POR METRO CUADRADO | § 2009 2069 212 |% 219(§ 225
VENTAS $ 49499320 | § 560,627.30 |$ 63541733 |$ 719.92783 (§ 815678.24

Tabla No. 3.1 Costos Anuales — Precio por metro cuadrado

Fuente: Calculos propios
Elaborado: Monica Pilco

3.3.3 Identificacion precio

En el mercado el metro cuadrado de servicio de pintura arquitectdnica con
profesionales se encuentra en un promedio de $ 2.4. En base al andlisis
financiero para cubrir los costos que implica la ejecucién por metro cuadrado la
empresa ha evaluado que el precio del servicio por metro cuadrado puede
oscilar entre $ 2 a $ 2.25, eso dependera de cada proyecto que se trabaje y a
las necesidades del mismo. Se identifico como $ 2, como valor minimo ya que
en base a los metros cuadrados que vamos a cubrir en el primer afio

247,496.60 m2, era el precio que representaba rentabilidad a la empresa.
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3.4 Estrategia de Promocién

“Home & Color”, para captar el mayor nimero de clientes dentro del mercado al
que se encuentra enfocado, ofrecera promociones por inicio de la venta de los

servicios que ofrece, dentro de las cuales presentara beneficios como:

e Evaluacién gratuita de la propiedad
e Asesoramiento profesional para seleccién de pintura

e Seguimiento continuo de la evolucion del proyecto

Las promociones estan incluidas dentro del costo del servicio, pero no se la
identificara como un rubro adicional. Estas promociones fueron seleccionadas,
por que al cliente le interesa conocer los beneficios que ofrece una empresa al

iniciar su posicion en el mercado.

3.5 Estrategia de Comunicacion

“‘Home & Color”, transmitira por medio de la comunicacién los beneficios que
tendra su clientela al contratar sus servicios, sobre todo presentando confianza
con las relaciones adquiridas con sus compradores, desarrollo de proyectos en
tiempos previstos, seguimiento del buen trabajo realizado y garantizando la

limpieza al término de la obra.

En pocas palabras la empresa se enfocara en un eslogan Pintando en

Confianza.
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3.5.1 Seleccion de Medios

Los medios de comunicacién juegan un papel importante a la hora de difundir

un mensaje, se ha seleccionado varios medios para transmitir éste:
¢ Radio

En base a la cuesta realizada se tiene como emisoras preferidas la Radio
Disney, JC Radio la Bruja y Canela, se ha destinado un rubro de $ 1,000.00

mensual para realizar publicidad por este medio.
¢ Prensa escrita

La empresa se enfocé a prensa destinada al consumo familiar, tanto en Diarios
como revistas, se ha destinado $ 400, que ayudara a solicitar avisos en El

Comercio y Revista Vistazo.
¢ Internet

La empresa tendra una pagina Web que presentara una descripcion general de
la misma, su misién, visién y objetivos; ademas pondra a disposicion todos los

servicios con sus beneficios que ofrece.

La pagina receptara datos importantes del cliente como: Nombre, Correo
Electrénico, Namero de Teléfono y de un pequefio detalle de los servicios que

requiere de la empresa, para que un vendedor se comunique con €l.

Para este servicio se trabajara con Interactive, que pone a disposicion un

servicio completo de de Dominio, Hosting y desarrollo de la pagina, el cual le
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permitira una independencia total en la administracién y manejo del sitio web.

Los costos anuales se detallan a continuacion:

Dominio — (www . homecolorcomec) |$  67.20
Hosting $ 5590
Pagina Web $ 28000

TOTAL $ 403.00

Tabla No. 3.2 Costos servicios internet

Fuente: Interactive
Elaborado: Ménica Pilco

e Hojas Volantes

Se disefara hojas volantes con la informacién de la empresa, con sus servicios
y productos, reflejando una empresa seria que imprime confianza a sus
clientes. Con esta informacion se podra realizar visitas a clientes, en sus

hogares y lugares de trabajo.

Los costos de 20000 volantes de 10 y 10 a color y terminacién es de $360 los

cuales seran para 12 meses.
3.5.2 Tacticas Relacionadas con la Comunicacion

e En toda publicidad que presente se hara énfasis en que la empresa es seria
y responsable que cumple con lo ofrecido
e El logotipo de la empresa estara siempre tanto en la publicidad escrita,

como en hojas preimpresas, pagina de Internet y en todo objeto visible.
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e Con la confianza brindada a su clientela solicitara buenas opiniones y
referencias de ellos siendo este mecanismo una opciéon para atraer
clientela. Para lo cual siempre se pedira ya sea verbalmente, o por e-mail
sus comentarios del trabajo realizado y las recomendaciones.

e Se solicitard a una empresa de sistemas que envie correos masivos,
legales con publicidad de la empresa.

e A cada cliente satisfecho se le entregara una carta de agradecimiento por
entregar a la empresa toda la confianza de ingresar a su hogar y ofrecerle el

mejor servicio en pintura profesional.

3.6 Estrategia de Servicio

3.6.1 Garantia y Servicio Postventa

Al ser una empresa seria y responsable con el trabajo que realiza, ofrece
confianza a sus clientes, se preocupa por brindar los mejores servicios, por lo

que con cada proyecto se presenta una garantia por la calidad de sus servicios.

La garantia se orientara en dar un seguimiento por un tiempo prudente, de 3
meses a cada trabajo, el mismo que a los dos meses de entregada la obra se
llamara al cliente para identificar su satisfaccion, 6 para identificar si tiene

alguna novedad.

Al existir un problema se procedera a identificar cual es el motivo, realizando
una visita y haciendo una evaluacion, si eésta se debe a una falla por calidad de

servicio, sera solventado lo mas antes posible para que el cliente no pierda la
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confianza en la empresa, caso contrario, no entrara en la garantia pero se le

podra ofrecer servicios como postventa.

La postventa, se la realizara dando un seguimiento cada afio al proyecto,
contactandose con el cliente para ofrecerle los servicios para el afo siguiente,
de esta manera siempre se sentira importante, y no se le dara oportunidad de

cambiar de empresa para ejecutar sus ideas.

Se ha identificado un 2% de garantia en base a el valor de materiales vendidos
como un valor para poder solventar pequenas falencias si existieran, el costo
hombre esta incluido en el obrero que trabaja a tiempo completo, se lo puede

identificar en el capitulo VI.

3.6.2 Mecanismos de atencion a clientes

Atencion al cliente via telefénica, al identificar que un cliente necesite los

servicios que ofrece la empresa, se comunicara directamente y entablara

una relacién mas directa, haciéndolo sentir importante.

e Presentacion de servicios a domicilio, cuando se identifica que necesitan, se
le recomienda al cliente una visita sin compromiso para evaluar el proyecto.

e Ofrecer a los clientes 1o que necesitan, apoyando sus ideas para que lo que
tienen en mente sea cumplido, asi al terminar el proyecto se sienta
satisfecho con el trabajo.

e Buena atencion en ventas dentro del almacén, se ofrecera los servicios que

la empresa posee, en base su requerimiento.
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e Ofrecer sugerencias profesionales, de acuerdo al proyecto que tenga cada
cliente en mente se presentara las mejores alternativas en acabados de
pintura y en colores, para que seleccione la mejor oferta.

¢ Productos de calidad, ofreciendo toda la gama de colores que posee
Adheplast.

e Seguimiento profesional del proyecto.

e Sugerencias para decoracion, tanto en interiores como en exteriores.

Garantizar limpieza, que es el fin del proyecto.

3.6.3 Formas de pago

La empresa trabajara con: efectivo, cheque y transferencia bancaria. Se
selecciono estas formas de pago para facilidad de los clientes y de la empresa,
teniendo en cuenta que para iniciar los proyectos el cliente debera cancelar
50% y lo restante al terminar el trabajo, conociendo que en promedio un trabajo

se demora 30 dias.

Para aceptar la forma de pago al contado a un cliente se seguira las siguientes

politicas de calificaciéon de cliente:

« |dentificar la edad del cliente, mientras mayor edad es mas serio el negocio
e Lugar donde trabajar y confirmacién del mismo

e Identificar el lugar de residencia y confirmar
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3.6.4 Comparacion de politicas de servicio con la competencia

Servicio

“Home & Color”

DEKORA

SecaPint

Pinturas
Don Polo

Atencion a cliente via
telefonica

x

X

X

Presentacion de servicios
a domicilio

Ofrecer a los clientes lo
que necesitan

Ofrecer varias formas de
pago

X
X
X

X
X
X

Buena atencion en ventas
dentro del almacén

Ofrecer sugerencias
profesionales

x

x

Productos de calidad

X | X | X | X | X

Seguimiento profesional
del proyecto

Sugerencias para
decoracion

Garantizar limpieza

X| X | X | X[ X | X | X | X | X

Tabla No. 3.3 Comparacion de politicas de servicio con la competencia

Elaborado: Moénica Pilco

3.7 Presupuestos

Los costos en que se incurren en la aplicacion de cada estrategia, se ha

resumido en la siguiente tabla:
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DR D O A RA A

Estrategia de distribucion Valor
Arriendo oficina América b 700.00
Arriendo Bodega Los Chillos $ 250 .00
Movilizacién y Mantenimiento $ 250.00
TOTAL $ 1,200.00
Estrategia de Promocion Valor
Evaluacién proyecto

Asesoramiento profesional

Sequimiento profesional

TOTAL

Estrategia de Comunicacion Valor
Radio 5 1.000.00
Prensa escrita 3 400.00
Internet b 34.00
Hojas volantes b 3000
TOTAL $ 1,464.00
Estrategia de Servicio Valor
Garantia 2% de costo materiales utilizados | $ 338179
TOTAL $ 3,381.79
TOTAL ESTRATEGIAS $ 6,045.79

Tabla No. 3.4 Costos implementacién estrategia de mercado

Fuente: Calculos propios
Elaborado: Ménica Pilco

3.8 Proyeccion en Ventas

Las ventas se las proyectara en base a las siguientes consideraciones:

e En base al analisis del mercado identificado, los metros cuadrado del afio
2001 al 2003; que es 350,231 m2, puesto que son construcciones que ya

tienen mas de 5 anos y requieren adecuaciones, segun encuesta realizada,
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a este valor se identifica los meses de venta de julio a diciembre 247.496
m2, el mismo se tomara como mercado de venta inicial en el primer afio y
siendo una empresa conservadora se fijara este mercado como base para
el crecimiento anual para los siguientes afos.

e El incremento en ventas sera del 10% anual, que es un promedio del
crecimiento del mercado de la construccion en disefio y pintura de vivienda,
identificado en el analisis de mercado.

e El crecimiento en costos sera del 3% promedio de inflacién

e Los seis meses de inicio de la empresa, no se ha considerado ventas

Ventas % 0 00%| 0 I\|;=..'l 0 00%] 00% 0 00% 0 00% 16 00% 22 67% 12 00% 5 13% 10 67% 4 00%|
_— ! 4
Mercado mi | 56 031 79.385 70 18 679 99 173 14 009 24

PRECIO POR METRO CUADRADO | § - 18 =3 TR | R | e - I Tl 20008 200]s 200]s w]s 2w
TOTAL VENTAS ol | s s - |8 - |8 s $ 112073935 15077140 [$ 84055458 3736798 (8 747159 5 2801848

Tabla No. 3.5 Proyeccién mensual ventas servicio — Primer afio

Fuente: Calculos propios
Elaborado: Ménica Pilco

PROYECCION AMUAL VENTAS DE SERVICIO

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
247,496.60 272,246.26 299,470.89 329,417.98 362,359.77
IPRECIOPOR!ETROCUADRADO $ 2009 206§ 212|$§ 219§ 225

$ 49499320 | § 56082730 |§ 63541733 ($ 71992783 |§ 81567824

Tabla No. 3.6 Proyeccién anual ventas de servicio

Fuente: Calculos propios
Elaborado: Ménica Pilco
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4. Operacion

4.1 Descripcién de los Productos y Servicios — Ficha Técnica

FICHA TECNICA PRODUCTO - SERVICIO

Nombre: Pintura arquitecténica y de construccion
Descripcioén: Preparadores de superficie
Caracteristicas Buena preparacion de la superficie es la clave para obtener

del Producto:

un buen resultado en el acabado. Para obtener una
superficie propicia se deberd aplicar los productos de

acuerdo a la construccion a trabajar.

Almacenamiento:

Conservar el producto en ambiente fresco y seco
resguardado de la humedad. El producto debe almacenarse
en lugares cubiertos y al cobijo de heladas. Aplicar
preferentemente entes de 12 meses después de su

fabricacion.

Precaucion de la

Debe estar libre de polvo, aceite, material de construccion

Superficie: suelto y otros contaminantes
Color: Blanco
Tiempo Secado: | Luego de aplicar alrededor de 12 horas
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FICHA TECNICA PRODUCTO - SERVICIO

Nombre: Pintura arquitectonica y de construccion

Descripcion: Producto terminado

Caracteristicas Las pinturas varian en calidad y de acuerdo a la superficie
del Producto: de la construccidén que se vaya a aplicar, el mismo que sera

evaluado antes de iniciar con trabajo.

Almacenamiento: | Conservar el producto en ambiente fresco y seco
resguardado de la humedad. El producto debe almacenarse
en lugares cubiertos y al cobijo de heladas. Aplicar
preferentemente entes de 12 meses después de su

fabricacion.

Precaucién de la | Antes de aplicar la pintura se debe haber preparado

Superficie: correctamente la superficie, para asegurar un trabajo de alta
calidad.
Color: Variedad

Tiempo Secado: | Luego de aplicar alrededor 5 horas

FICHA TECNICA PRODUCTO - SERVICIO

Nombre: | Pintura arquitectonica y de construccién

Descripcion: Complementarios

Caracteristicas Para superficies que no se aplica pintura se cuenta con
del Producto: productos de aspecto transparente natural que recubre

superficies para darles proteccién a la luz natural y al medio
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ambiente, ademas previene resquebrajamiento de la

superficie.

Almacenamiento: | Conservar el producto en ambiente fresco y seco

resguardado de la humedad. El producto debe almacenarse
en lugares cubiertos y al cobijo de heladas. Aplicar
preferentemente entes de 12 meses después de su

fabricacion.

Precaucién de la | Asegurar que la superficie este libre de grasa, aceite, polvo,

Supefficie: moho, suciedad y otros contaminantes. Si la superficie esta
pintada verificar que no esté suelta o quebrada, de lo
contrario arreglar perfectamente y luego aplicar

Color: Variedad

Tiempo Secado:

Luego de aplicar alrededor 5 horas

FICHA TECNICA PRODUCTO - SERVICIO

Nombre:

Servicio Profesional con Mano de Obra Calificada

Descripcidn:

Servicio de pintores y arquitectos expertos en pintura

arquitectonica en interiores y exteriores

Caracteristicas

Experiencia en acabados de inmuebles en pintura

del Servicio: arquitectoénica, la aplicacion eficiente de la misma y sobre todo
del analisis minucioso de lo mas recomendable para cada
proyecto.

Tiempo: De acuerdo a la magnitud del proyectado de la obra
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4.2 Descripcion del proceso

Se dividio la venta de servicio de un proyecto en: venta de producto y venta del

servicio para tener diferenciado el proceso en cada fase a realizar.

4.2.1 Descripcion Venta de Servicios

Para la venta de servicios (grafico No.4.1) se llevara el siguiente proceso:

8.
9,

. Cliente se contacta con empresa y solicita un servicio

. Vendedor atiende a cliente

Cliente indica que servicio necesita enfocado a su proyecto

Asesoramiento profesional y agenda una cita para conocer proyecto

Visita proyecto y cotiza en base al analisis realizado, de acuerdo a la opcion
mas idénea que el cliente acepte

Identificacion de productos y colores en base a la propiedad

Aceptacion de cotizacion y firma del contrato, acordando fecha de inicio y fin
de la obra

Contratacion de mano de obra para ejecucién del proyecto

Ejecucion y seguimiento del proyecto

10.Entrega del proyecto con la limpieza garantizada

11. Aceptacion por parte del cliente
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Cliente solicita servicio

!

Vendedor atiende a cliente

Cliente indica que servicio necesita

Asesoramiento profesional

Visita y cotiza proyecto

Identificacion de productos y colores

Cliente acepta cotizacion

Ejecucion - Proyecto .

e

Ejecucién y seguimiento del proyecto

-

Entrega del proyecto

!

Aceptacion por parte de cliente

Grafico No. 4.1 Descripcion Venta de Servicios

Elaborado: Moénica Pilco
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4.3 Necesidades y Requerimientos

4.3.1 Maquinarias y Equipos

Los equipos y maquinaria necesaria que deben ser adquiridos inicialmente por

el inversionista, para alcanzar las ventas estimadas en el proyecto.

PRESUPUESTO MAQUINARIA - EQUIPOS

DESCRIPCION CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL

Equipos - Computo

Computadoras de escritorio 2 $ 65000 [$ 1.300 00
Computador Portatil 1 5 100000 |5 1.000 00
Reguladores de voltaje 4 $ 2000 | $ 80 00
Impresora inyeccidn 1 $ 5000 | $ 50 00
Total Equipos Computo $ 243000
Equipos - Maquinaria

Mezcladora 1 $ 150000 |% 1.500 00
Agitadoras 1 3 70000 | $ 700 00
Equipo de herramientas 1 $ 5000 | % 50 00
Escaleras 2 $ 10000 | % 200 00
Materiales de trabajo $ 50000 ($ 500 00
Total Maquinaria $ 2,950.00
Muebles y Enseres

Escritorio 4 $ 14000 | § 560 00
Sillas de Escritorio 4 $ 3000 | % 120 00
Sillas 6 $ 1500 | $ 90 00
Sofa de espera 1 5 10000 | $ 100 00
Archivador 2 $ 6500 | S 130 00
Mesa para junta 1 $ 15000 | & 150 00
Anaqueles 2 $ 3000 (% 60 00
Estanterias - Bodega 6 3 4000 | S 240 00
Librero 1 5 2500 | % 25 00
Telefax 1 $ 12000 | § 120 00
Telefono con extensiones 2 5 3500 | $ 7000
Total Muebles y Enseres $ 1,665.00
Vehiculos

Camioneta 1 $ 1400000 | § 14.000 00
Total Vehiculos $ 14,000.00
Software

Adminsitracion - contable 1 5 150000 |% 1500 00
Total Software $ 1,500.00

TOTAL $ 21,045.00

Tabla No. 4.1 Necesidades de Maquinaria y Equipos

Fuente: Calculos propios
Elaborado: Ménica Pilco
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Los calculos de amortizaciones y depreciaciones se adjuntan en el Anexo No 4.

4.3.2 Descripcion de las Instalaciones Necesarias

Se encuentran repartidas en dos localidades, la oficina principal Quito con su

almacén y bodega; y la bodega localizada en el Valle.

En la oficina principal se adaptaran los equipos necesarios para la
administracion de la empresa, en donde se encontrara localizada las gerencias

y los departamentos para manejar la misma.

Adjunto a la oficina se encontrara el almacén, el mismo que contara con toda la
maquinaria necesaria para realizar las mezclas de pintura de acuerdo al
proyecto a ser realizado, contar4 con dos estanterias para presentar los
productos que se utiliza. En la bodega se encontrara 3 estanterias, para

almacenar el material necesario para la ejecucién de los proyectos.

La bodega del Valle contara con 6 estanterias, para almacenar el material

necesario tanto como pintura como herramientas.

Las estanterias son de 2 metros de alto por 3 metros de ancho, con 0.75

metros de profundidad, las mismas que son de metal de 6 niveles.

4.4 Plan de Produccion

En base a la proyeccién en ventas, se identifica la necesidad de inventario de

materiales de excelente calidad, la cual se identifica en la tabla adjunta.
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PLAN DE PRODUCCION SERVICIO PRIMER ANO

DETALLE MARZO ABRIL MAYD UNIO JULIO AGOST SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
| 1200% 533% 1067% | 400%

Ventas % 0.00% 0 00% 0 o 000% | 000% 000% 16 00% 2 67%
[Venta x m2 B —| =1 | 5603 97| 7938570| 4202772| 1867899] 3735798 1400924
RE SINPLAST Galones m2 004 004 004 004 004 04 | 004 00 004 004 004 004
MASIPLAST Galonesm2 | 002 002| 002 A 002|002 002|002 002 ooz|  002] 002
|MSCOVERY ESP Galones m2 | 004__ 004 004 L"O-I_ ) 004 \"A‘ 004 004 004 004 004
Brochas Wilson m2 ‘ 001 0700'3 0005] 0005 0 005 _ 0.005 0005 0005 0005 0005 0 0005
Rodillos m2 001 oot 001 01 o001 001 001 001 001 001 co 001
Mano Hombre m2 00| 002 002 002 002 902 002 00z2] 002 002 00z 002
Total Galones RE SINPLAST R : - T i S e ) G ) 1681 a1 1494 560
Total Galones MASIPLAST : . : . : : 1121 1568 41 EZ] 7 280
Total Galones DISCOVERY £ SP 3 : . ; : 2241 375 1681 1 1434 560
Total Brochas Wilson g . : . : 280 397 210 93 187 0
Total Rodilios <50 5 120 187 374 140
Total Maso Hombre m2 1121 1,589 841 374 a7 280|
Tabla No. 4.2 Plan de produccion mensual — primer aino
Fuente: Calculos propios
Elaborado: Ménica Pilco
PLAN DE PRODUCCION SERVICIO PRIMER ANO
DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Venta x m2 247 496 60 272 246 26 299 470 89 329 417 98 362,359 77
RESINPLAST Galones m2 004 004 004 004 004
MASIPLAST Galones m2 002 002 002 002 002
DISCOVERY ESP Galones m2 004 004 0 04 004 004
Brochas Wilson m2 001 001 001 001 001
Rodillos m?2 001 001 001 001 001
Mano Hombre m2 002 002 002 002 002
Total Galones RESINPLAST 9,900 10,890 11.979 13,177 14,494
Total Galones MASIPLAST 4,950 5,445 5,989 6.588 7,247
Total Galones DISCOVERY ESP 9,900 10.890 11,979 13,177 14.494
Total Brochas Wilson 1,237 1.361 1497 1,647 1.812
Total Rodillos 2475 2,722 2,995 3.294 3,624
Total Mano Hombre m2 4,950 5,445 §.989 6,588 7,247

Tabla No. 4.3 Plan de produccion anual

Fuente: Calculos propios
Elaborado: Ménica Pilco

La adquisicion de materiales para los proyectos, se realizara en base al analisis
efectuado, lo cual implica identificar lo necesario a gastar en cada obra y

después realizar la adquisicion.

4.5 Plan de Compras

4.5.1 Proveedores

Se ha identificado tres proveedores para el abastecimiento de pintura:
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e Grupo Gerardo Ortiz & Hijos, vendedor Frank Esteves. Proveedor
seleccionado por ser distribuidor mayoritario de la pintura, quien puede
abastecer en grandes cantidades. La entrega de los productos por la
cantidad sera en un promedio de 48 Horas.

e Megacolor, vendedor y duefio Sr. Francisco Mosquera. Para adquisiciones
en menor cantidad, la entrega es inmediata.

o Ferreteria el Sol. Para adquisiciones en menor cantidad, la entrega es

inmediata.

Para obtener brochas y rodillos se ha identificado un proveedor principal

Megacolor.

La mano de obra, sera contratada a proveedores que ofrecen este servicio,
como arquitectos, ingenieros civiles entre otros que cuentan con personal
destinado para obras, a los que se les solicitard en base al numero de

proyectos que se realice por mes, los principales se detallan a continuacion:

e Ing. Oscar Villacrés
e Arq. Maria Fernanda Espin

e Arg. Giovanny Villamarin

4.5.2 Forma de Pagos

Los proveedores, proporcionan un plan de pagos de 60 dias, el cual no influye

en el precio, por lo que la empresa trabajara con estas facilidades de pago.
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Los proveedores de Mano de Obra, se le considera como un pago mensual, ya

que con ellos se trabaja en efectivo.

4.5.3 Control de Calidad

Al realizar los pasos indicados, se puede verificar que los productos
seleccionados, estan cumpliendo con su objetivo de entregar excelente calidad

en todo proyecto ejecutado.

e En la entrega del producto se revisara que se encuentre la marca de pintura
y estén correctamente cerrados, sin ninguna falla.

e Al utilizar en el proyecto la pintura, se realizara una inspeccion del
comportamiento de la misma en las diferentes paredes para identificar que
no tengan problemas y sean correctamente manejadas por los obreros.

e Se realizara una evaluacion al final del proyecto de los productos utilizados,

identificando que los resultados obtenidos fueron de la mejor calidad.

5. Recursos Humanos

5.1 Estructura Organizacional

Al ser una empresa nueva, se ha enfocado en una estructura organizacional
basado en funciones o procesos, que es sencilla para que la informacién fluya
por los diferentes entes y exista una retroalimentacion rapida para asi poder
atender los requerimientos de los clientes en un tiempo ideal. El organigrama

planteado para iniciar con la empresa se lo identifica en el grafico No. 5.1.
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Junta Directiva

Gerente General
Secretaria B —
ahs J
Gerencia o g
Administrativa l Gacencia Téonics
Comercializaciény Ventas Tinkwador Obrero -Proyectos

Grafico No. 5.1 Organigrama “Home & color”

Elaborado: Moénica Pilco
La Junta Directiva se le considera como el maximo organismo en la empresa,
su objetivo principal es desarrollar politicas, procedimientos, ademas fijaran
metas a corto, mediano y largo plazo. Se conformara por los dos accionistas,
gerente general y dos personas independientes con conocimientos de la

industria de la construccion. Las juntas seran ejecutadas trimestralmente.

5.2 Competencias y Funciones Principales

5.2.1 Gerente General

Principales Competencias

e Administracion y coordinacién de equipos de trabajo
e Manejo eficaz de la motivacion del personal

e Estructurar objetivos generales, con opiniones de las demas jefaturas
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Liderazgo y comunicacion eficaz

Flexible al cambio para desarrollo de la organizacion

Direccion de personas para mejorar su formacion y desarrollo
Mentalidad abierta

Plantear abiertamente los conflictos y manejarlos efectivamente

Habilidad para comprender y dirigir todos los procesos de la organizacion

Principales Responsabilidades

Responsable legal de la empresa

Realizar y liderar el plan estratégico de la organizacién

Coordinar las operaciones de la empresas

Supervisar las jefaturas correspondientes

Evaluar la gestion financiera, administrativa y técnica

Revisar balances y aprobacién de los mismos

Delegar determinadas funciones para cada departamento

Controlar el correcto manejo de los recursos asignados

Aprobar adquisicion para activos corrientes y fijos, ademas de materia prima
Identificar optimizaciones tecnolégicas para optimizar tareas y hacerlas

eficientes y en menor tiempo

5.2.2 Secretaria

Principales Competencias

Persona de buen trato, amable, cortés y seria
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o Excelente redaccion y ortografia

o Facilidad de expresién verbal y escrita

e Proactiva y organizada

e Facilidad para interactuar en grupos

o Desempeiiarse eficientemente en su area
e Buenas relaciones interpersonales

¢ Dinamica y entusiasta

e Capacidad para trabajar en equipo y bajo presion

Principales Responsabilidades

e Hacer una evaluaciéon periédica de los proveedores para verificar el
cumplimiento y servicios de éstos

e Recibir e informar asuntos que tenga que ver con el departamento
correspondiente, para que todos estén informados

e Mantener discrecion sobre todo lo que respecta a la empresa

e Hacer y recibir llamadas telefénicas para tener informado a los jefes de los
compromisos y demas asuntos

e Obedecer y realizar instrucciones que le sean asignadas por jefaturas

o Receptar las necesidades de suministros de cada departamento y realiza
solicitud de adquisiciéon

¢ Realizar los tramites legales para el funcionamiento de la empresa

o Controla area de limpieza delega funciones y controla sus actividades

e Controlar asistencias y faltas del personal
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5.2.3 Gerencia Administrativa

Principales Competencias

Administracién y coordinacion de equipos de trabajo

Manejo eficaz de la motivacién del personal

Liderazgo y Comunicacion eficaz

Mente abierta

Administracién de la informacion para generar mejores oportunidades
Planificacion y supervision de operaciones financieras

Generacion de estrategias financieras

Identificar posibles problemas financieros que puede tener la empresa
Flexible al cambio para desarrollo de la organizacién

Direccién de personas para mejorar su formacion y desarrollo

Habilidad para comprender y dirigir todos los procesos de la organizacion
Mantener y mejorar las relaciones humanas y laborales entre la direccién y
el personal

Infundir credibilidad, confianza y respeto por parte de sus colaboradores

Principales Responsabilidades

Se enfoca a tareas de finanzas, contabilidad y administracion basica de
recursos humanos.

Dirigir, en coordinacion con la Gerencia General, la elaboracién de
proyectos para crecimiento de la empresa

Velar por la administracién eficiente de los recursos
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e Analizar los presupuestos para cada departamento y dar su aprobacion
para el desembolso respectivo con la autorizacion de la gerencia general

e Determinar las politicas de cobros, pagos y existencias minimas en bodega

¢ Analizar los gastos, y solicitar justificacion si son muy exagerados

e Realizar los analisis financieros respectivos

e Aprobacion de gastos menores

¢ Realiza los flujos de caja mensuales

e Analizar un plan de inversién

¢ Analizar el financiamiento de la empresa

e Llevar los costos mensuales

¢ Realizar presupuesto de materiales para su departamento

e Velar por el correcto funcionamiento de los servicios basicos y el
mantenimiento de los activos fijos

¢ Analizar el desempefio de cada empleado

e Desarrollar los perfiles de cada puesto

e Solicitar a cada departamento el desemperio semestral de cada subalterno

e Dar a conocer las politicas de personal y asegurar que se cumpla Llevar
actualizada la némina de la empresa y llevar roles de pago

e Conducir el proceso de seleccion de personal y realizar contratos

respectivos
5.2.4 Comercializacion y Ventas

Principales Competencias
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o Administracion y coordinacion de equipos de trabajo

e Visiéon de nuevas oportunidades de venta

e Liderazgo y comunicacién eficaz

e Flexible al cambio para desarrollo de la organizacion

e Mente abierta

¢ Plantear abiertamente los conflictos y manejarlos efectivamente

e Relacion cordial con los clientes
Principales Responsabilidades

e Realizar estudios de mercado para incrementar los nichos de mercado

e Analizar a la competencia, precios, plaza, calidad, proveedores

e Analizar propuestas de proveédores, seleccionar las mejores

e Hacer analisis de mercado para identificar las necesidades del cliente

e Fijar precios a productos y promociones

¢ Publicidad con la que se va a llegar al consumidor

e Determinar los canales de distribucion

e Determinar objetivos mensuales de ventas y el ingreso por ventas

e Evaluar capacidad adquisitiva de los clientes

e Mantener base de datos con actuales y posibles clientes Recuperar la
cartera vencida

o Emision de facturas y notas de crédito, reportes ventas, cartera vencida, etc

e Realizar cartas de presentacion de la empresa
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5.2.5 Gerencia Técnica

Principales Competencias

Administracién y coordinacion de equipos de trabajo

Mente abierta y comunicacion eficaz

Flexible al cambio para desarrollo de la organizacion

Plantear abiertamente los conflictos y manejarlos efectivamente
Habilidad para asesorar colores en proyectos

Facilidad para disenar propuestas de acuerdo a requerimientos del cliente

Principales Responsabilidades

Revisar los requerimientos de los clientes y emitir recomendaciones
Realizar presupuesto de materiales por proyecto

Realizar el contrato de nuevos proyectos

Controlar la bodega

Proponer varias alternativas para un proyecto eficaz

Controlar el correcto manejo de los recursos asignados

Identificar cambios tecnoldgicos para optimizar el trabajo

Conocer los niveles minimos y maximos de stock de materias primas
Emitir la solicitud de las materias primas al departamento administrativo
Determinar el correcto manejo de los materiales en cada proyecto
Hacer visitas seguidas a los proyectos para controlar que las tareas
asignadas sean cumplidas en base al contrato

Controlar el correcto trabajo realizado por el personal
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e Enviar al departamento administrativo el desemperio de cada empleado
e Analizar y estudiar la calidad de los materiales con que la empresa trabaja

e Llevar control del aimacén y de los proyectos

5.2.6 Tinturador

Principales Competencias

e Honesto y responsable con su trabajo
e Puntualidad

o Facilidad para respetar a su superior

Principales Responsabilidades

¢ Realizar mezclas diversas de pintura y crear colores

¢ Vender materiales y ofrecer servicios

o Ofrecer materiales de acuerdo a la solicitud del cliente
¢ Mantener limpio el local

e Promocionar los materiales que dispone la empresa

5.2.7 Obrero - Proyectos

Principales Competencias

e Honesto y responsable con su trabajo
¢ Puntualidad en entrega de trabajo

o Facilidad para respetar a su superior



Principales Funciones

e Cargar y descargar materiales en almacén y bodega

¢ Realizar trabajos pequenos que implique un solo obrero

e Pintar con materiales otorgados por la empresa

e Limpiar y apoyar en la limpieza de toda obra terminada

e Encargarse de la limpieza de la oficina, almacén y bodega

e Apoyo en entrega de materiales en cada proyecto con su superior

5.3 Requerimiento del personal

La compafia contratara el personal descrito en la tabla No.5.1, cuyos salarios

estan expuestos en el analisis financiero capitulo VI.

CANTIDAD FUNCIONES

Gerente General 1 Adminsitracién de la compaiiia

Gerente Adminsitrativo 1 Administracién finanzas y contabilidad recursos humanos
Gerencia Técnica 1 Coordinacion de proyectos y almacén

Secretarias 1 Apoyo para el personal

Vendedores 1 Comercializacion y ventas

Tinturador 1 IManejo de colores de pinturas y venta en el almacén

Obreros 1 Apoyo en |la entrega de material visitas a poryectos varias tareas

Tabla No. 5.1 Plan de produccion anual (m2)

Fuente: Calculos propios
Elaborado: Ménica Pilco

5.4 Capacitacion

5.4.1 Determinacion de las necesidades

En la actualidad las exigencias son cada vez mayores, por lo que la empresa

necesita estar lista para afrontar nuevos retos como los avances tecnolégicos
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y asi estar a la vanguardia de lo que exigen los clientes y mercados: mayor

calidad y rapidez en el servicio.

"Home & Color", desde su inicio tiene en cuenta que sus funcionarios deben
ser personas calificadas, y con estudios de acuerdo a su posicién, asi se
identificara una capacitacién y desarrollo continuos acorde a su experiencia y
desemperio, se considera una inversion estratégica mas que un gasto

presupuestado.

5.4.2 Objetivos de Capacitacion y Desarrollo

Propésito:

¢ Elevar el nivel de conocimiento e interaccion del personal
e Proporcionar al personal los mecanismos y herramientas necesarias para

hacer los procesos de forma mas eficiente y rapida

Objetivos:

e Preparar al personal para la ejecucion eficiente de sus responsabilidades
¢ Formar mejores canales entre la empresa y sus clientes

¢ Implementar procedimientos que faciliten el servicio a los clientes

5.4.3 Métodos de Capacitacion y Desarrollo

Capacitacion en el trabajo: Herramienta de caracter informal, los funcionarios
que tienen un alto conocimiento y con habilidades para el funcionamiento del

area, capacitara a un nuevo miembro del equipo, manteniendo y
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potencializando la productividad. La experiencia de realizar el trabajo en vivo

facilita la integracioén de la persona con sus futuras responsabilidades.

Mentoring y Coaching: Herramientas de guia y desarrolio para los individuos y
las organizaciones. Se ha optado por este método porque se ha determinado
que cada responsable de area es especialista en sus actividades por lo que
una interaccion a nivel personalizado lograra la transferencia éptima y en corto

plazo de experiencias y conocimientos.

5.5 Implementacion

Se puede presentar ciertos inconvenientes principalmente el miedo al cambio,
por lo que es necesario involucrar a todas las areas y planificar las actividaﬁdes
en funcion de sus necesidades, y no simplemente imponerles lo que se cree
necesiten.  Adicionalmente se debe manejar cronogramas anuales de
capacitacién con los instructores y duraciéon de cada curso para que cada area
planifique su asistencia. Luego de cada capacitacibn se debe hacer una
encuesta de retroalimentacion para definir la aceptacion del personal con la

capacitacion y aceptar sus sugerencias.

6. Financiacion y Estructura de Negociacion

6.1 Gastos de Arranque

Los gastos de arranque identificados se detallan en la tabla No. 6.1,

adicionalmente de los gastos de constitucion indicados en el capitulo I.
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ANALISIS GASTOS

DESCRIPCION ANUAL

Sueldos y Beneficios sociales | § 55.733.44
Arriendo $ 840000
Semvicios publicos $ 480000
Gastos suministros $ 144000
Gasto publicidad $ 17568 00
$
3
$
b

Gasto sequro 3.600.00
Gasto garantia 3.381.79

30000
2.400.00

Gasto Licencia Funcionamiento

Movilizacién y mantenimiento

Tabla No. 6.1 Gastos de Arranque

Fuente: Calculos propios
Elaborado: Ménica Pilco

6.2 Gastos de Personal

Los gastos anuales que involucra personal (Capitulo V), se encuentra en la

tabla No. 6.2, en la cual incluye el sueldo y los beneficios sociales, de cada

uno.
A
Gerente General 950 00 88 83 T9.17 1,066 27
Gerente Adminsitratvo B50 00 19 48 7083 956 13
Gerencia Técnica 750 00 7013 62 50 846 00|
S 400 00 3740 3333 460 53
V res 500 00 46 75 4167 570 67
Tinturador 400 00 37 40 3333 460 53
Obrero 240 00 22 44 2000 284 32
- O H44 4

Tabla No. 6.2 Gastos de sueldos y beneficios primer afo

Fuente: Calculos propios
Elaborado: Ménica Pilco

El calculo a partir del segundo afio se encuentran adjuntos en el Anexo No 5.



6.3 Obtencion de Recursos

Los inversionistas entregaran un capital de 68,000 dolares. Con el cual se
podra solventar lo gastos de arranque. Se realizara un Crédito, con una tasa de
interés del 11.38% (Pymes), el crédito sera por el valor de 14,530 dolares, el
cual sera enfocado para la compra de Activos Fijos, por lo que el plazo sera de

60 meses. En anexo No. 6 se encuentra la amortizacién de |la deuda.

6.4 Balance General, Pérdidas y Ganancias y Flujo de Caja

6.4.1 Balance General

La inversion inicial es de 68,000 ddlares, incluye los gastos de arranque del
negocio, como son:. constitucion de la empresa, equipos de cémputo,
maquinaria, muebles y enseres, vehiculo y software. Se financia con un crédito

por 14,530 ddlares a una tasa efectiva de 11.38%.

Los activos fijos se han depreciado y amortizado de acuerdo a lo indicado por
el reglamento indicado por el Servicio de Rentas Internas en la Ley Organica

de Régimen Tributario Interno.

Las formas de cobro y pago son en base a las ventas realizadas y a los dias de

plazo para cada uno indicado en el capitulo IIl.

El siguiente cuadro presenta el balance general para los primeros 5 afos que la

empresa funcionaria:
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PROYECCION BALANCE GENERAL

ACTIVO ] BALANCE INICIAL AN 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Activo Corriente

Caja - Bancos S 5840000 § 6214116 $§ 10916231 § 148293655 § 19968982 § 26471775
Cuentas por cobrar $ 3051328 § 3457155 § 3916956 § 4437911 § 5028154
Inventarios

Total Activo Corriente $ 58.400,00 $ 112.654,44 § 14373385 § 187.463,11 § 24406893 § 31499928

Activos No Corrientes

Equipo de Computo $ 243000 $ 243000 § 243000 $ 243000 $ - $ -
Equipo Maquinaria $ 295000 § 295000 § 295000 $ 295000 § 295000 § 295000
Muebles y enseres s 166500 § 166500 § 166500 $ 166500 $ 1665.00 § 166500
Vehiculo H 14 00000 $ 1400000 $ 1400000 $ 1400000 § 1400000 § 14 00000
Total Activo No corriente $ 21.045,00 $ 21.04500 § 21.04500 § 21.04500 $ 1861500 $ 18.615,00
Otros Activos

Constitucion empresa $ 158500 $ 158500 $ 158500 § 158500 $ 158500 § 1585 00
Software $ 150000 § 150000 $ 150000 $§ 150000 "$ - § -
Total Otros Activos $ 3.08500 § 3.08500 § 3.085,00 $ 3.08500 § 1.585,00 § 1.585,00
(-) Depreciacion Amortizacion 3 488850 % 977700 $§ 1466550 $§ 1431400 § 1789250

TOTAL ACTIVOS §2.530,00 131.895,94 158.086.85 196.927 .61 249.954,93 317.306,78

PASIVO BALANCE INICIAL ANO 2 ANO 3 AMO 4 ANO 5
Pasivo corriente

Cuentas por pagar matenales $ 27795656 § 3149237 § 3568086 $§ 4042641 § 4580313
Cuentas por pagar mano de obra $ S | - 8 - $ - $ -

15% Trabajadores $ 357868 § 505566 $ 746088 $ 1042880 $§ 1361648
25% Impuesto a la renta S 5.06980 $ 716213 $ 10569658 $§ 1477414 § 1929002
Total Pasivo Corriente $ 3644404 § 4371022 § 5371131 § 6562936 §  78.709,63
Préstamo 5 1453000 $ 1224251 § 968068 $ 681162 § 359848 $ {0.00)
TOTAL PASIVOS 14.530.00 $ 48.686,55 $ 53.290.90 § 60.522,92 § 69.227,864 § 78.709.63

PATRIMONIO BALANCE INICIAL ANO 1 ANO 2 ANO 4 ANO 5
Capital Social S 6800000 $ 6800000 $§ 6800000 § 6800000 $ 6B00000 § 6800000
Utilidad del Ejercicio $ 1520939 § 3669595 § 6840468 $§ 11272710 § 17059715

TOTAL PATRIMONIO 52.000.00 83.209,39 104.695.95 136.404.68 180.727.10 238.597.15

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO  § 82.530,00 131.695,94 086,86 196.927,61 249.954,93 317.306,78

6.4.2 Estado de Pérdidas y Ganancias

Realizado en base a la proyeccion de ventas y produccién (capitulo Ill). La
variacion en gastos y costos fue del 3% promedio de inflacién. El cuadro
siguiente presenta de manera ordenada y clasificada, los costos y gastos

incurridos en la empresa por un periodo de 5 afos.
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PROYECCION ESTADO DE RESULTADOS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ventas $ 49499320 § 56082730 S 63541733 § 71992783 § 81567824
Costo Mano de Obra $ 19799728 § 22433092 $§ 25416693 § 28797113 § 32627129
Coslo Matenales Vendidos S 16908968 S 19157861 § 21705856 § 24592735 § 27863569
UTILIDAD BRUTA $ 12790624 $ 14491777 § 164.191,84 § 186.029,35 $ 210.771,26
Sueldos y Beneficios sociales S 5573344 § 6156774 & 6341478 § 6531722 § 6727674
Arriendo S 840000 $ 865200 $ 891156 § 917891 § 9 454 27
Semvicios publicos ] 480000 $S 494400 $ 5.092,32 § 524509 § 5402 44
Gaslos suministros $ 144000 S 148320 § 152770 § 1573563 § 162073
Gasto publicidad $ 17 568 00 § 1809504 § 18 63789 § 19.197,03 § 1977294
Gasto seguro $ 360000 § 370800 S 381924 § 3583382 § 405183
Gasto licencia Funcionamiento $ 30000 § 30900 S 318.27 § 32782 § 337 65
Gasto garantia S 3.381,79 § 383157 § 434117 & 491855 § 5572.11
Movilizacion y mantenimiento S 240000 $ 247200 § 254616 § 262254 S 270122
TOTAL GASTO OPERATIVO $ 97.623,23 $§ 105.06256 $ 109.609,08 $ 11231450 $§ 116.190,54
Depreciacion - Amortizacion $ 488850 S 488850 § 488850 § 357850 § 357850
TOTAL DEPRECIACION Y AMPORTIZACION $ 488850 $§ 488850 $ 4.388,50 $ 357850 $§ 3.578,50
Gastos Financieros S 153664 S 1.262,31 '$ 95508 S 61100 $ 225 65
TOTAL GASTOS FINANCIEROS s 1.536,64 $ 1.26231 § 955,08 $ 611,00 $ 225,65
TOTAL GASTOS s 104.048,38 § 11121336 $ 11445266 $ 11650399 $§ 119.994,70

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 23.857,87 33.704.41 49.739,18 69.525,36
15% Trabajadores 7 460 88 10 428 80 13 616,48

UTILIDADES ANTES DE IMP A LA RENTA 20.279,19 28.648,75 42.278,30 77.160,08
25% Impuesto a la Renta 5069 80 716219 10 569,58 14 774 14 19290 02
UTILIDAD NETA 15.209,39 21.486.,56 31.708.73 44.322,42 57.870,06

6.4.3 Flujo de Caja Proyectado

El siguiente cuadro muestra los flujos de caja para los primeros cinco anos.

FREE CASH FLOW FOR THE FIRM

Flujo Disponible $ 1520939 § 2148656 S 3170873 § 4432242 S 57 870 06
Depreciaciones - Amortizaciones $ 488850 § 488850 S 488850 § 357850 § 3578 50
MOF 3 593076 § 320792 S 540307 § 670849 § 7177 85
CAPEX 5 3 = $ - S 393000 §

Flujo de caja neto (82.530,00) § 26.02865 § S $ 58.539.41 § CXyiRIN $391 363,06
PAYBACK $21774 93 §42 478 82 $67 069 33 §95 742 03 $123 862 11
PERIODO DE RECUPERACION 3,55 ANOS

CAPM 22,16%

WACC 19,53%

VALOR ACTUAL $258 020 20

VALOR ACTUAL NETO $41 332 11

TIR 36,66%

La Tasa Interna de Retorno (TIR), en base al analisis de 5 afios es del 36.66%,
se observa una buena rentabilidad para los inversionistas. El calculo de la
perpetuidad, con un 2% de crecimiento de la industria, valor adoptado por estar
en crecimiento, el mismo que es menor al 3% de la industria de la construccion,

para ser mas conservadores, da un Valor Actual de 258,020.20 délares, y con
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un tiempo de recuperacion de 3 afios y medio, valores muy interesantes para

realizar la inversion.

El giro de negocio de la empresa es sensible al precio de venta del servicio y al
precio de costos de material y mano de obra; adicionalmente al porcentaje de

crecimiento que se planifique llegar como objetivo en determinado afo.

Se puede apreciar el impacto de las diferentes variables, para lo cual se ha
considerado dos escenarios adicionales, con cambios en los parametros

siguientes

Escenario Pesimista, porcentaje de crecimiento en ventas 5%. Precio inicial en
ventas primer afio 2.00 délares. Se obtuvo la TIR de 24.56% y un Valor Actual

de 176,257.68 dolares

Escenario Optimista, porcentaje de crecimiento en ventas 10%. Precio inicial en
ventas primer ano 2.10 ddlares. Se obtuvo la TIR de 63,52% y un Valor Actual

de 379,917.14 ddblares

La descripcidn de los balances y flujos proyectados se lo puede identificar en el

anexo 10 y 11 respectivamente.
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7. Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

o El proyecto estudiado es viable en el mercado Quitefio ya que existe un alto
porcentaje de crecimiento de construcciones por ano y por ende al pasar el
tiempo las mismas necesitaran reparaciones en pintura arquitectonica.

¢ El plan de negocio es tentador para un inversionista puesto que presenta
una alta rentabilidad del 36%, en un escenario con parametros aceptables
expuestos en base al estudio realizado.

e Al ser un plan negocio de un proyecto que no esta en marcha, la inversion
inicial es alta, para poder cubrir todos los gastos iniciales y de arranque,
pero al mismo tiempo da excelente rentabilidad, y el tiempo de recuperacion
es en 3 afios y medio.

e Existen varias marcas de pintura en el mercado Ecuatoriano, pero con
pocas facilidad de pagos para sus clientes, sobre todo las que son mas
conocidas. La marca utilizada da muy buenas formas de pago y es de
excelente calidad.

¢ Al realizar el analisis financiero se identificé que el monto adecuado para
iniciar con la ejecucion de la empresa es en capital Social 68.000 délares y
una deuda de 14.530.

e Los tres escenarios indicados demuestran que el proyecio es muy
susceptible a cambios en precios, metros cuadrados enfocados vy

crecimiento en ventas, lo cual influye en la utilidad neta del ejercicio.
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e La empresa tiene una liquidez aceptable, es asi que tiene asegurada sus
deuda a corto plazo puesto que tiene en promedio tres veces mas en
relacién a sus pasivos corrientes.

e La forma de pago y cobro que se decidié adoptar, esta permitiendo que
trabajar con dinero del proveedor, esta financiando sus operaciones de
corto plazo con dinero que no es aun de la empresa.

e La empresa tiene un alto nivel de capacidad para hacer frente a

obligaciones a largo plazo.

Recomendaciones

¢ Analizar nuevos proveedores anualmente para poder tener a tiempo una
lista mas detallada para los proyectos que se presenten

e Realizar alianzas con proveedores, sobre todo con los que proporcionan
mano de obra, para tener seguro los hombres necesarios a utilizar.

e Identificar de manera adecuada a los clientes, para ejecutar proyectos sin
ningun problema por desacuerdos iniciales.

o Evaluar como se encuentra la industria de la construccion en la fecha donde

se ejecute el plan de negocios.
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Anexo No. 1 Encuesta

— UNIVERSIDAD DE LAS AMERICAS

ENCUESTA

H objefivo de esta encuesta es conocer su valiosa opinion sobre la venta de pintura arquitecionica y servicio de
mono de obra calificada en lo ciudad de Quito.
Su colaboracion y sinceridad ol responder la presente encuesta serd de mucha utilidad parg efectos de conocer
las necesidodes del mercodo. No le fomaré mas de 10 minutos.
POR FAVOR MARQUE CON UNA "X" LA OPCION QUE MAS SE AJUSTE A SU RESPUESTA
Gracias por su coloborocion

Antes de iniciar con la encuesta, enfiendase que “Propiedad” engloba a: vivienda. casa. departamento. suit, oficina. galpén. efc,
que hace referencia a una o varias confrucciones con acabados de pintura arquitectonica, tanto en su interior como en su
exterior,

indicaciones: Colocar X en donde ud considere conveniente

1. ; Usted es duefio de alguna propiedad ?

s 3 e O

2. ; Qué tipo de propiedad habifa o posee ?
Departamento o sut
2 Casa menora 100 m2
3 Caso mayor o 100 m2
4 Edficio
5 Hacenda
6 Otro

Especfque

3. ; Es usted la persona que foma la decision de cudndo es el momento de pintar la propiedad en inferiores o exteriores?

vos [ ] 2 No

En caso de respuesta negativa agradecemos su participacion. / En caso de respuesta afirmativa por favor continue

4, ; Cudntos afios de construccion fiene la propiedad ?
| Entre 1 03
2Entre4a08
3Entre%a 4
4 Enfrte 150 20
SEntre210 0
6 Mas de 37 EscecTaue

5. i Con qué frecuencia le da arreglos arquiteciénicas con acabados que involucre pintura, a la propiedad ?
Nunca

2 Dos vez por aio
3 Cada oo

4 Coda dos ofics
5 Roro vez

é Ofra Especifigue




8. ¢ Con quién recliza los arregios arquiecidnicos con acabodos que involucre pinfuro, a la propiedod ?
1 Pirores B 0
2 Abofdes
3 Arquitectes
4 Empreso especiaizaco
£ ofros Especifique

7. ; Usted conoce alguna empresa que brinde servicios de pinlwra arquitecionica prolesional ?

1o | 2 No ]

8. Si conlesio de manera afimativo kg pregunia 7 me podric indicar los nombres de 3 empresas que conoce
1
2
3

9. $i confesio de manera afirmativa ka pregunia 7 me podria indicar que lan sofislecho esk de los servicios que presia dicha
empresa

1 Muy sotisfecho

2 Medionamente salisiecho
3 Poco safsfecho

4 Noda sofsfecho

10. Esiablerca el orden de imporioncia de los siguienies elementos que considera refevantes poara pinlar su propiedad siendo 1 ef

1 Caidad ge o pintwro 7 Gorontio de ocabodos

2 Cokdod de Servicio 8 Limpieza of finolkzor

3 Tempo acordado de entrago % Seguimiento protesionot de ja obnf
4 Segundad 10 Coidad de matenaies utiizadcs
5 Precio

6 Diversidac de servicio

11. ; De que manerc preferiria reolizar & pOYo POr eskas SeTvicios
1 Electivo
2 Taneto de Débito
3 Totieta de Crédito
4 Ofro Especiique

w

12. A condinuocion s MENCIoNaN varios SeTVicios que pueden ser ofrecicos por el negocio en andlisis, podria usted
indicar cudi{es) servicios esiario inlerasado{a) en tomar
SERVICIO Si No
1 Vento de pnfurg o domicio
2 Vento de servicio pora pinhura 0 domicdo
3 Pintar &n intencres
4 Pintor en exiencres
S Seguimiento delo obeo
6 Decoracion de interiores
7 Decoracion de extericres
8 Relocionane dreciamente con o empresqQ
§ Limpiezo ol termincr &l robcio

13, ; En caso de Ulilizar esle servicio, qué meses considera el mas apropiodo para hacerlo?
1 Enero 7 Jubo
2 Febrerc g A
3 Marzo | 5
4 Abd 10O
5 Maye TN
& Jurso 2




14. ; Se sienie Bmilodo de Rempo {puede ser por su Frabajo v ofra ocSvidad). para pindor su propiedad ?

vs ] 2 v []
15. ; Ud. estaria dispuesto en conlralar un servicio de pintura arquitecionica profesional, con seguimiento de obra y

relacion diveciamenie con la emoresa ? - :' ) ‘o [_—_l

14. ¢ Tiene aiguna sugerencia o aigin servicio adicional que e gusiaria le ofreciero o empresa ?

17. ; Qué emisoras genercimente escucha ?

1 Hot 104 Fuego [106.1)

2 IC Radio io Bruja {107.1)
3 Canela £106.5)

4 Rumbg {%4.5)

5 Radio Daney {90.5)

& Joya Sterso {96.1)

7 Mojestod FM (89.7)

8 Majestad FM (82.7)

2 Radic Latino (98.1)
10 HCJB {82.3)
11 KGss FRA {105.3)
12 Sonorama £103.7}
13 La Metro {88.5)
14 Radio Sucesos {101.7)
15 No escucho radio

Ofras

Por favor me puede ayudar con sus datos

Nombre:

Lugar de Trabojo:
Rongo de edod:

Y Enre 20y 30
2 Entre 31 y 40
3 Enfre 41y 50
4 Enfre S1y 60
5 Masde 81

tibicocion de su propiedad

1 Norie de Quito
2 Centro de Quiie
3 Surde guiio

4 Yoie Cumboyo
$ Vaolie dejos Crnicy

Muchas gracias por su amabie atencion



Anexo No. 2 Tabulacion Encuesta

ANALISIS DATOS GENERALES

Rango de edad:

1 Entre 20 y 30 4 % 4
2 Entre 31 y 40 e Edad Mercado Potencial
3 Entre 41y 50 5 11% 20%
4 Entre 51y 60 1 2%
5 Mas de 61 1 2% 60% @ Rango
TOTAL 45 100% 40% - Edad
20% | =
0% | B -
1 2 3 4 5
Ubicacion de su propiedad
1 Norte de Quito kil 66%
2 Centro de Quito 1 2% Ubicacién de la propiedad
3 Sur de quito 7 15%
4 Valle Cumbaya 0 0% 80%
5 Valle de los Chillos 8 17% 60%
TOTAL 47 100% 40% | — Bk
20%
ox — o
1 2 3 4 s
ANALISIS PREGUNTAS
. ¢ Usted es dueiio de alguna propiedad ?
18i 48 9% Dueiios Propiedades
2 No 5 9%
TOTAL 53 100% 160%
50% & Propietarios
0% —
b 2
2. ; Queé tipo de propiedad habita o posee ?
1 Departamento o suit 19 35% . .
2 Casa menor a 100 m2 7 13% TIpOS Propledades
3 Casa mayor a 100 m2 26 48% 60%
4 Edificio 0 0%
§ Hacienda 1 Fa o T WTipos
6 Otro 1 2% 40% — propiedades
TOTAL 54 100% e
20% |
10% '
0% e
1 2 3 4 5 6



3. ¢Es usted la persona que toma la decision de cuando es momento de pintar la propiedad en interiores o
exteriores?

18Si 48 91%
2 No 5 9% > g

TOTAL 53T 100% Decide Pintar

100% e —— e
@ Decide
Pintar
1 2
4. ; Cuantos aiios de construccion tiene la propiedad ?

1Entre1 a3 21 44% Y {
2Entred a8 14 29% Tiempo Construccién
3 Entre 9a 14 3 6% 50%

4 Entrte 152 20 6%
5 Entre 21 2 30 13% @ Rango

k)
6
6 Mas de 31 1 2% 30% Tiempos
TOTAL 48 100% 20% |
0% | , i
1 2 3 4 5 6

5. ¢ Con qué frecuencia le da arreglos arquitecténicas con acabados que involucre pintura, a la propiedad ?

40%

1 Nunca 1 2%

2 Dos vez por aiio 1 2%

3 Cada afio 10 20% FrecuenciaPinta

4 Cada dos afos 16 33% Py

5 Rara vez 1" 22%

6 Otra 10 20% 30% | 4
TOTAL 49 100% ® Frecuencia

20% | 5 2

-1

0% | e 4
14 2.5.98 W s N8

6. ¢ Con quién realiza los arreglos arquitectonicos con acabados que involucre pintura, a la propiedad ?

1 Pintores 30 55%
2 Albaniles 15 27%
3 Aruitactos 3 5% pr Contrataciones para arregios
4 Empresa especializada 2 % so%.
5 otros 5 9% 40% | H Persona
TOTAL 55 100% 30% | =
20%
10% | s
o T



7. ¢ Usted conoce alguna empresa que brinde servicios de pintura arquitecténica profesional ?
1 Si 3 6%

2 No 45 94%
GTAL = i Conocen empresacon
servicios similares
100% — —
80% — # Conocen
60% empresa
40%
20% —
0% . —
X 2

8. Si contesto de manera afirmativa la pregunta 7 me podria indicar los nombres de 3 empresas que conoce
1 Las compaiiias que venden pintura recomiendan alguna persona ejemplo Pintuco
2 Constructora Olympus
3 Proycon
4 Pintor Eduardo Ojeda
5 Consorcio J Martinez

9. Si contesté de manera afirnativa la pregunta 7 me podria indicar que tan satisfecho esta de los servicios que
presta dicha empresa

1 Muy satisfecho 1
Medianamente 2
satisfecho

3 Poco satisfecho
4 Nada satisfecho

10. Establezca el orden de importancia de los siguientes elementos que considera relevantes para pintar su
propiedad

Elemento Importancia
Calidad de la pintura 4
1 100 Elementos necesarios al pintar
2|Calidad de Servicio 95
Tiempo acordado de
3 entrega = 30 = - B |
4|Seguridad 72 100 | H Elementos
5|Precio 80 80 | 5 - _Z i >l
6|Diversidad de servicio 60
7|Garantia de acabados 87 60 3 '
8|Limpieza al finalizar 74 40 | -
Seguimiento
20 - -
9 profesional de la obra -
10 Calidad de materiales 90 0 % o 3
utilizados o™ 2030 g LS 6 e R0 10
11. ; De que manera preferiria realizar el pago por estos servicios ?
1 Efectivo 23 45%
2 Tarjeta de Débito 3 6% Tipos de Pago
3 Tarjeta de Crédito 23 45% ‘ P g
Otro. chque 2 ~ 50% - bl il
transferencia
TOTAL 51 100% o s j 8 Tipos de
30% | e e Pago
20% — "
‘ 10% i E - —

il wd —



12. A continuacion se mencionan varios servicios que pueden ser ofrecidos por el negocio en anélisis, podria usted
indicar cual(es) servicios estaria interasado{a) en tomar

SERVICIO
Venta de pintura a
‘ domicilio 1
e pe— Servicios Importantes
2| o 23
pintura a domicilio
3|Pintar en interiores 42 a5 - Fha T LW
4[Pintar en exteriores 36 ko ‘ - g
5 Seguimiento de la obra 30 35 | _ o =, e |
= 30 | — = W Serviclos
Decoracion de
6| 25 25 | : —
interiores Y
Decoracion de
7 . 17 15 |
exteriores =
Relacionarse 19 4
8|directamente con la 29 %7 ] j ‘
empresa gz
Limpieza al terminar el 1=, 2. 3 4 S .85, 8 9
9 : 29
trabajo
13. ¢ En caso de utilizar este servicio, qué meses considera el mas apropiado para hacerlo?
1 Enero 2 3% e h
2 Febrero 2 3% - .
S - — Mes apropiado para pintar
4 Abril 3 4%
5 Mayo 5 7% 25%
6 Junio 6 8%
7 Julio 12 16% 0% ]
8 Agosto 17 23% 15% N H Mes
9 Septiembre 9 12%
10 Octubre 4 5% 10%
11 Noviembre 8 11%
12 Dciembre 3 4% 5% | I I I . 5 I
TOT, 7 1 [
OTAL 5 00% o M I 7 I
[l SN T W BIOT  - AN TR 1 5 o g

14. ; Se siente limitado de tiempo (puede ser por su trabajo u otra actividad), para pintar su propiedad ?

1 Si 40 85%
2 No Li 15% Tiempo limitado por
TOTAL a7 100% po po
ocupaciones

100%
# Tiempo
Limitado
50%
ol [S—_—")
1 2

Vil



15. ¢ Ud. estaria dispuesto en contratar un servicio de pintura arquitectonica profesional, con seguimiento de obra

y relacion directamente con la empresa ?

1 Si 38 81%
2 No 9 19% Dispuestos en contratar
TOTAL a7 100% ‘ y
; servicios
100% - e
=== & Contrar
Servicios
50% | o
ok ad
1 2

16. ¢ Tiene alguna sugerencia o algin servicio adicional que le gustaria le ofreciera la empresa ?
Asesoria en decoracion de intenores (solo asesona no el semvcio como tal)
Asesoramiento indicando el tipo de pinturas se utilizan, su durabilidad, folletos donde se vean ditintos tipos de acabados
Asesoria profesional en cuanto a colores tonos ambientes y calidad de pintura
planes de financiamientos

17. ; Qué emisoras generalmente escucha ?

1 Hot 106 Fuego (106 1) 15 14% : g .
2 JC Radio la Bruja (107 {___13 12% Emisoras Sintonizadas
3 Canela (106 5) 18 17%
4 Rumba (94 5) 2 2% 18% i - Sl
5 Radio Disney (90 5) 18 17% 16% ’ e TR e
6 Joya Stereo (96 1) 5 5% 14% | - e
7 Majestad FM (89 7) 3 6% o | , n B
8 Majestad FM (88 7) 0% | so5 | B i
9 Radio Latina (98 1) 1 1% ki g
10 HCJB (89 3) 5 5% ‘
11 Kiss FM (105 3) 3 % | 2%
12 Sonorama (103 7) 3 % S| '
13 La Metro (88 5 6 6% g L I I
14 Radio Sucesos (101 7) 2 2% 7 .7
15 No escucha radio 4 4% 12 3 456 7 8 9 10111213141516
16 La Mega 102 9 4 4%
TOTAL 105 | 100%

Vil



Anexo No. 3 Productos — Materiales

PREPARADOS DE SUPERFICIE

: CANTIDAD PRECIO GALON PRECIO
PRODUCTO DESCRIPCION GALONES POR M2 PROVEEDOR POR M2
RESINPLAST Resina mplttuso; ideal para 004 5 532] s 021
elaboracion de pinturas
MASIPLAST Masilla corrida 002 ) 447]8 009
PRODUCTO TERMINADO
: CANTIDAD PRECIO GALON PRECIO
FROBUCTO DESERIPCION GALONES POR M2 PROVEEDOR POR M2
DISCOVERY ESPECIAL Pmtur; para exteriolres‘ e interiores 004 5 8035 032
de residencias y edificios de lujo
LATEX REFLECTIONS Pintura para exteno_reg e mtenmes 004 S 531 s 021
de residencias y edificios de lujo

COMPLEMENTARIOS

CANTIDAD

PRECIO GALON

PRECIO

BREAAEIE SIS GALONES POR M2 PROVEEDOR POR M2
SELLOPLAS Recubrimiento transparente
brillante Sella superficies como 004 S 1266l 5 051

pisos ladrilio piedra concreto y
otras superficies porosas

; CANTIDAD PRECIO UNIDAD | PRECIO
PRORUETO DESERIPEION UNIDAD POR M2 | PROVEEDOR | POR M2
Brochas Wilson El tamario elegido depgndera dela 001 5 600l s 003
superficie que vamos pintar
Rodillo El tamano elegido depgndera dela 001 5 300] s 003
superficie que vamos pintar




Anexo No. 4 Depreciacion y Amortizaciones

DEPRECIACION Y AMORTIZACIONES

DETALLE PERIODO % ANUAL VALOR GASTO  DEPREACIACION
DEPREACIACION  ACUMULADA

Equipos de Computo 0 $ 2430 00

(vida util 3 afios) 1 33.33% $ 81000 $ 810.00
2 3333% 3 81000| § 1.620 00
3 33 33% § 81000 $ 243000

Equipos - Maquinaria 0 $ 2950 00

(vida atil 10 afios) 1 10 00% 3 29500( $ 295 00
2 10 00% $ 29500 $ 590 00
3 10 00% $ 295 00| § 885 00
4 10.00% $ 29500] % 1.180.00
5 10 00% $ 295 00| § 1.475 00
6 10 00% 5 29500 $ 1.770 00
7 10 00% $ 29500 $ 2.065 00
8 10.00% $ 29500 § 2.360 00
9 10 00% $ 29500| % 2.655 00
10 10 00% $ 29500| § 2.950 00

Muebles y Enseres 0 $ 1.665 00

(vida atil 10 afos) 1 10 00% $ 166 50| § 166 50
2 10 00% $ 166 50| § 33300
3 10 00% $ 166 50| $ 499 50
4 10.00% $ 166 50| § 666 00
5 10 00% § 166 50 $ 832 50
6 10 00% $ 166 50| $ 999 00
7 10 00% $ 166 50| § 1.165 50
8 10 00% 3 166 50| $ 1,332.00
9 10.00% $ 166 50| $ 1,498 50
10 10 00% $ 166 50| $ 1.665 00

Vehiculos 0 $ 14.000 00

{vida util 5 afios) 1 20 00% $ 280000| § 2.800.00
2 20 00% $ 2.80000] $ 560000
3 20 00% $ 280000/ $ 8.400 00
4 20 00% § 280000[ § 11.200 00
5 20 00% $ 280000[ § 14.000 00

Gasto constitucion empresa 0 5 1.585 00

(vida atil 5 afos) 1 20 00% $ 31700 $ 317 00
2 20 00% $ 31700 $ 634 00
3 20 00% $ 31700 $ 951 00
4 20 00% $ 317001 $ 1.268 00
5 20 00% $ 31700( $ 1,585 00

Software 0 $ 1.500 00

(vida util 3 aiios) 1 33 33% $ 50000| $ 500 00
2 3333% $ 50000 % 1.000 00
3 33.33% § 50000{ $ 150000

DEPR A O AMOR A O A A D
D RIP /\ ANO A O A

Gasto Depreciacion $407150 § 407150 § 407150] $ 326150 $ 3.26150

Gasto Amortizacion $ 81700] $ 81700 $ 817 00( § 31700| $ 317.00

Depreciacion Acumulada $407150] § 814300] § 12,214 50| § 13.046 00| $ 16.307 50

Amortizacién Acumulada $§ 817000 § 163400 § 245100{ $ 1268 00| § 1.5685 00




Anexo No. 5 Detalle de Sueldos y Beneficios

Sociales

Gerente General 978.50 978 50 978 50 9149 887 01 109 10 0 8154 8164 1179 20

|Gerente Ad 875 50 B7550)  BI550 8186 79364 97 62 20 00 72 96| 72 96, 1057 18

Gerencia Tecnica 77250 772 50] 772 50 7223 700 27 86 13 64 38 64 38 935 16

Secretana 412000 412 00 38 52 37348 4584 3433 3433 508 06

Vendedores | 515 00 5 515 00 - ; 0 00 630 10
ador

4,212.70 393.89 3,818.81 140.00 351.06

Xl



Anexo No. 6 Amortizacion del Crédito

MONTO 14530 00
INTERES 11 38%
PAGO 60 00
CUOTA 318 68
A\
118 18089 (S 137798 31868 Capital $ 228749|5 2561B3|S 2869065 321314 |% 359848
2|$s 18260 | § 136 08 318 68 Interés S 153664 (5 126231]$S 95508 |8 61100 |§ 225 65
3|8 18433 |8 134 35 318 68 Cuotas pagadas [ 3824 14 |$§ 382414 [§ 382414 |§ 382414 |9 3824 14
415§ 18608 | $ 132 60 318 68
519§ 18784 | § 13083 |5 31868
6|8 18963 |§ 12905/5 31868
718 19142 | § 127258 31868
B|S 19324 | § 125644 |§ 318 66
9% 19507 1§ 12361|§8 31868
10]% 19692 | § 12176 |$ 31868
1118 198798 11989 |8 318 68
121§ 20068 (S 11800 | & 31868
13]§ 20258 | § 11610 | & 31868
419 20450 [ § 11418 |5 31868
1518 20644 | 11224 |§ 31868
165 20840 |$ 11028 | § 31868
1718 21037 1§ 108318 31868
18(§ 21237 (% 10631|5 31868
198 21438 (8 104305 31868
20108 21641 [ § 10226 | § 31868
21§ 21847 | § 100218 31868
228 22064 | § 9814 |§ 31868
231§ 22263 | § 9605|% 31868
248§ 22474 | § 9394|% 31868
251§ 22687 | 5 9181/8 31866
26 (S 22902 | § 8965|85 31868
2118 23120( % 87485 31868
28|S 233398 85298 31868
29§ 235609 6306 |5 31868
308 237848 8084 (§ 31868
31l 24009 | § 7859 |8 31868
32|58 24237 § 7631|§ 31868
33(§ 24467 [ § 74015 31868
AR 24699 [ § 71695 31868
B|S 249335 6935|5 31868
¥6|S 25169 § 6698 | § 318 68
3718 25408 | § 6460 |5 31868
B 25649 (% 6219|§ 31868
39|58 25892 [ % 5975|185 31868
4018 261388 57305 31868
4119 26386 | § 54828 31868
4215 26636 | S 5232|585 31868
431§ 26889 ) § 49798 31868
415 271144 | 5 4724 (5 31868
4518 2714019 4467 |5 31868
46 | § 27661 § 4207|§ 31868
4718 27923 § 3945|5 31868
48 S 28188 | % 36805 31868
491§ 28465 § 3413|% 31868
50§ 28725 § 3143|S 31868
5118 2889718 2870|S 316868
521§ 292721 % 259515 31868
53|§ 29550 | § 2318|S 31868
5418 29830 § 2037|S 31868
5518 30113 § 17655|8 31868
568 30393 § 1469[% 31868
571§ 0687 [ § 1181|5318 68
58 | % 03788 890($ 31868
5918 31272 1§ 596 (5 31868
60 (S 31568 | § 299§ 31868
$ 1453000]|% 459068 S 1912068

Xl



Anexo No. 7 Principales indices Financieros

PRINCIPALES INDICES FINANCIEROS
ANO 1 ANO 2

ANO 3 ANO 4 ANO 5

MEDIDAS DE LIQUIDEZ

Razoén Corriente 309 329 349 372 400
Prueba Acida 309 329 349 372 400
MEDIDAS DE EFICIENCIA

Rotacion de Cuentas por Cobrar (veces) 16 22 17 23 17 23 17.23 17.23
Periodo Promedio de Cobro (dias) 22 50 2118 2118 2118 21.18
Rotacion de Cuentas por Pagar (veces) 13.21 14 03 14 03 14 03 14 03
Periodo Promedio de Pago (dias) 27 64 26 02 26 02 26 02 26 02
Ciclo de Conversion de Efectivo (5 14) (4 84) (4 84) (4.84) (4 84)
Rotacidon de Activos 3.75 3.55 323 288 2:57
MEDIDAS DE ENDEUDAMIENTO

Razén de Endeudamiento (Pasivos / Activos) 037 034 031 028 025
Apalancamiento (Pasivos / Patrimonio) 059 051 044 038 033
MEDIDAS DE RENTABILIDAD

Margen Bruto 026 026 026 0.26 026
Margen Neto 003 004 005 0.06 007
ROE 018 021 023 025 024
ROA 012 014 016 018 018

X1l



Anexo No. 8 Calculo del WACC

EMPRESA DR Horton Inc. |_Pulte Homes Inc. | MDC Holdings Inc. | Toll Brothers Inc. | Lennar Corp.| KB Home
BETA 108 0,9 0,87 1) 17 18
BETA PROMEDIO 128

TAX RATE 23,61% Tomado de Betas S&PS00

MARKET D/E RATIO 128,82% RAZON DEUDA CAPITAL INDUSTRIA

BU Bu/(1+(14)xDE) BETA SIN APALANCAMIENTO DE LA INDUSTRIA DE EEUU

BY 0,64

BL 105 (BETA APALANCADA) RIESGO DELNEGOCIO B

IMPUESTOS 36,25%

COSTO DEUDA 11,38% Fuente: BCE Febrero 2010 - PYMES

MARKET RESULTS

MRP (Rm - Rf) 5.50%

DEUDA 14530,00

EQUITY £8.000,00 8253000

TASA LIBRE RIESGO Rf 2.10% Fuente: Picaval, Bono tesoro amenicano 5 afios

EMBI 14,27% Promedio EMBI desde Enero 1999 a Diciembre 2009

Ke . Rf+B*(Rm-Rf) COSTO PATRIMONIO

VKe B 2,16%
D : 0176 E 0,824
D+E D+E

WACC= D (costo de deuda)*(1-T) +

D+E
D= deuda

D+E

E= patrimonio=No. De acciones*precio de mercado

de la accion

T=tasa de impuesto

|wacc -

19504

E (costo de patrimonio)

XV




Anexo No. 9 Escenario Pesimista

Porcentaje de crecimiento en ventas 5%. Precio inicial en ventas primer afio

2.00 délares.

BALANCE GENERAL

PROYECCION BALANCE GEMERAL

BALANCE INICIAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Activo Corriente

Caja - Bancos $ 5840000 $ 8214116 § 10266926 $ 13031359 § 163471563 § 202 45559
Cuentas por cobrar $ 3051328 § 3300011 § 3568362 § 3859833 § 4174409
Inventarios

Total Activo Corriente $ 58.400,00 § 11265444 § 13588937 § 166.003,21 § 202.06985 § 244.199,68
Activos No Corrientes

Equipo de Computa S 243000 $ 243000 § 243000 § 243000 $§ - $ -
Equipo Maguinarna $ 295000 $ 295000 § 295000 § 295000 § 295000 § 295000
Muebles y enseres $ 166500 § 166500 $ 166500 $ 166500 $ 166500 $ 166500
Vehiculo $ 1400000 § 1400000 $ 1400000 § 1400000 $§ 1400000 § 14 00000
Total Activo No corriente $ 21.045,00 $ 21.04500 $ 21.04500 $ 21.04500 $ 18.61500 §  18.615,00
Otros Activos

Constitucion empresa S 158500 § 158500 § 158500 § 158500 $ 158500 § 1585 00
Software $ 150000 $ 160000 § 150000 $§ 1600003 - $ -
Total Otros Activos $ 3.085,00 § 3.08500 § 3.08500 § 3.08500 § 158500 $ 1.585,00
(-) Depreciacion Amortizacion 1 468850 § 977700 § 1466550 § 1431400 $ 1789250

TOTAL ACTIVOS $2.530,00 131.895,94 150,242,357 175.467,71 207.955,85 246,507,186

BALANCE INICIAL ANO 2 ANO A ANO 5

Pasivo coiriente

Cuentas por pagar matenales $ 2779556 $ 3006090 $§ 3251087 § 3516050 $ 3802608
Cuentas por pagar mano de obra 5 - § - ] - 8 - 8 .

15% Trabajadores $ j57868 $§ 409371 § 533064 § 689010 § 8390 30
25% Impuesto a la renta $ 506980 $ 579942 § 7556173 § 976098 $ 1188625
Total Pasivo Corriente $ 36.44404 § 3995403 § 4539323 § 5181158 §  58.302,63
Préstamo § 14 53000 $ 1224251 § 968068 $ 681162 § 359848 § (0.00
TOTAL PASIVOS 14.536.00 $ 48.686,55 § 49.634,71 § 5220485 $ 55.410,06 $ 58.302,63

PATRIMONIO BALANCE INICIAL ANO 1 ANO 2 ANO 4 ANO 5
Capital Social $ 6600000 $ 6800000 $§ 6800000 $ 6800000 $ 6800000 § 6800000
Utilidad del Ejercicio $ 1620339 § 3260766 5526286 § 8454579 § 120 204 55

TOTAL PATRIMONIO 83,209,539 100.607,66 123.262,86 152.545,79 188.204,55

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 131,295,944 150.242,37 175.467,71 207.855,8 246.507,12

XV



ESTADO DE RESULTADOS

PROYECCION ESTADO DE RESULTADOS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ventas $ 49499320 $ 53533515 § 57896496 § 62615061 $ 677 18188
Costo Mano de Obra § 19799728 § 21413406 S 23158599 § 25046024 § 27087275
Costo Matenales Vendidos S 16908968 § 18287049 § 19777443 § 21389305 § 23132533
UTILIDAD BRUTA $ 12790624 $ 138330,60 $ 14960455 $ 161.797,32 $ 174.983,80
Sueldos y Beneficios sociales $ 5573344 S 6156774 $ 6341478 § 6531722 § 6727674
Arriendo $ 840000 S 866200 $ 891156 § 917891 § 9 454 27
Senvicios publicos $ 480000 § 494400 § 509232 § 524509 § 540244
Gaslos suministros S 144000 S 148320 $ 152770 $ 1.573,53 § 162073
Gasto publicidad § 1756800 $ 1809504 § 1863789 § 1919703 § 1977294
Gasto seguro $ 360000 § 370800 § 381924 § 393382 § 4 05183
Gasto hcencia Funcionamiento $ 30000 S 30900 S 31827 § 32782 § 337 65
Gasto garantia $ 338179 § 365741 S 395549 $ 427786 S 4 626 51
Mowilizacion y mantenimienio $ 240000 S 247200 § 254616 § 262254 % 270122
TOTAL GASTO OPERATIVO $ 97.623,23 § 10488839 $ 108.22340 $ 11167381 $§ 1152444
Depreciacion - Amortizacion S 488850 S 4868850 § 488850 $ 3,578,50 § 357850
TOTAL DEPRECIACION Y AMPORTIZACION $ 4.888,50 $ 488850 $ 488850 $ 357850 $ 3.578,50
Gaslos Financieros $ 153664 $ 126231 § 95508 $ 61100 § 225 65
TOTAL GASTOS FINANCIEROS “ 153664 $ 126231 § 955,08 $ 611,00 § 225,65
TOTAL GASTOS $ 10404838 § 111.03920 § 114.06698 $ 11586331 $§ 119.048,49
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 23.857.87 § 27.291,40 § 35.537.57 § 45.934.01 § 55.935,31
15% Trabajadores $ 357868 S 409371 § 533064 § 689010 § 8 390,30
25% Impuesto a la Renta $ 506980 S 579942 § 7.561,73 § 976098 § 1188625
UTILIDAD NETA $ 1520939 § 17.398.27 § 2265520 $§ 29.282,93 § 35.658,76

FLUJO DE CAJA

FREE CASH FLOW FOR THE FIRM

Flujo Disponible § 1520939 § 1739827 § 2265520 § 2928293 § 3565876
Depreciaciones - Amortizaciones S 488850 § 488850 § 488850 § 357850 § 357850
NOF H 593076 § 102316 § 274369 § 350964 § 334529
CAPEX ] - $ $ § 393000 § -
Flujo de caja neto (82.530,00) § 26.028,65 § 330993 § 3029339 § 4030107 § 4258255 R¥IVATKNG
PAYBACK §21774 93 $38 088 58 $55 824 68 §75 564 41 §93 012 86
PERIODO DE RECUPERACION 4,53 ANOS

CAPM 22,16%

WACC 19,53%

VALOR ACTUAL $176 257 68

VALOR ACTUAL NETO $10 482 86

TR 24,56%

XVI



Anexo No. 10 Escenario Optimista

Porcentaje de crecimiento en ventas 10%. Precio inicial en ventas primer afio

2.10 dolares.

BALANCE GENERAL

PROYECCION BALANCE GEMERAL

BALANCE INICIAL ANO 1 ANO 2 ANO 4 ANO 5

Activo Corriente

Caja - Bancos $ 5840000 $ 10636515 § 15125300 § 21176022 $§ 28737546 § 37984349
Cuentas por cobrar $ 3203894 $ 3630012 § 4112804 § 4659807 § 5279561
Inventarios

Total Activo Corriente $ 58.400,00 $§ 13740410 § 187.553,13 § 252.88826 § 333.973,53 § 432.639,10
Activos No Corrientes

Equipo de Computo ] 243000 $ 243000 $ 243000 S 243000 § - $ -
Equipo Maquinana $ 295000 $§ 295000 $ 295000 § 295000 $ 295000 $§ 2 950 00
Muebles y enseres $ 166500 § 166500 § 166500 $ 166500 $§ 166500 $ 166500
Vehiculo S 1400000 $ 1400000 $§ 1400000 S 1400000 $ 1400000 $ 14 000 00
Total Activo No corriente $ 21.045,00 $ 21.04500 § 21.04500 $ 21.04500 $§ 18.61500 $ 18.615,00
Otros Activos

Constitucion empresa $ 158500 $ 158500 $§ 158500 $ 158500 $ 158500 $ 1585 00
Software $ 150000 $ 150000 $ 15650000 $ 1.50000 $ - $

Total Otros Activos $ 3.08500 § 3.08500 §  3.08500 $ 3.08500 § 1.58500 § 1.585,00
(-) Depreciacion Amortizacion 3 406850 % 977700 § 1466550 $§ 1431400 § 17 892 50

TOTAL ACTIVOS 82.530.00 156.645,60 201.906,13 262.352.76 329.859,53 434.946 60

BALANCE INICIAL ANO 1 ANO 2 ANO 4 ANO 5

Pasivo corriente

Cuentas por pagar materiales $ 2779556 § 3149237 § 3568086 § 4042641 $ 4580313
Cuentas por pagar mano de obra $ - 3 - 5 . $ - 5 -

15% Trabajadores $ 729113 § 926187 $§ 1222651 § 1562826 § 19734.07
25% Impuesto a la renta $ 1032910 § 1312098 § 1732088 $§ 2242337 § 27 956 60
Total Pasivo Corriente $ 4541579 § 5387522 § 6522825 § 7867805 §  93.493,80
Préstamo $ 14 53000 § 1224251 § 968068 $ 681162 § 359848 § (0,00)
TQTAL PASIVOS $ 14.530,00 $ 57.652.30 § 63.555,90 S 7203987 $ 02.216,53 % 93,493,280

PATRIMONIO BALANCE INICIAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Capital Social $ 68 00000 $ 6800000 § 6800000 $§ 6800000 $ 6800000 $ 6600000
Utilidad del Ejercicio $ 3098730 § 7035023 § 12231288 § 189583.00 § 27345280

TOTAL PATRIMOMNIO $ 6:8.000,00 48,987,350 138.350,22 190.312.88 257.583.00 341.452.80

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO  § 82.530,00 156.645,60 201.906,13 262.352,76 339.859.53 434.946,60
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ESTADO DE RESULTADOS

PROYECCION ESTADO DE RESULTADOS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ventas $ 51974286 S 5B8B68B66 S 66718820 § 75592423 § 856462 15
Costo Mano de Obra $ 19799728 § 22433092 § 25416693 § 28797113 § 32627129
Costo Materiales Vendidos $ 16908968 $ 19157861 § 21705856 § 24592735 § 27863569
UTILIDAD BRUTA $ 152.655,90 § 172.959,14 $ 19596270 § 22202574 $ 251.555,17
Sueldos y Beneficios sociales S 5573344 5 6156774 & 6341478 § 6531722 § 6727674
Arnendo $ 840000 § 865200 § 891156 § 917891 § 9.454 27
Semicios publicos $ 480000 $ 494400 S 500232 § 524509 § 5402 44
Gastos suministros S 144000 § 148320 § 152770 § 157353 § 162073
Gasto publicidad S 1756800 § 1809504 § 1863789 § 1919703 S 19772 94
Gasto seguro $ 360000 § 370800 S 381924 § 393382 § 405183
Gasto hicencia Funcionamiento $ 30000 S 30900 S 31827 § 32182 § 337 65
Gasto garantia $ Jawime § 383157 § 434117 § 491855 § 557211
Mowilizacion y mantenimiento $ 240000 $ 247200 S 254616 § 262254 § 270122
TOTAL GASTO OPERATIVO $ 97.623,23 $ 105.062,56 $§ 108.609,08 § 11231450 $ 116.190,54
Depreciacion - Amorlizacion S 488850 § 488850 § 488850 § 357850 S 357850
TOTAL DEPRECIACION Y AMPORTIZACION $ 4.888,50 $ 4.888,50 § 488350 § 3.5718,50 $ 3.578,50
Gastos Financieros S 153664 § 126231 % 95508 $ 61100 $ 225 65
TOTAL GASTOS FINANCIEROS $ 153664 $ 1.26231 § 955,00 § 611,00 § 225,65
TOTAL GASTOS $ 10404838 $ 111.21336 $ 11445266 § 11650399 $ 119.994,70
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S $ 61.74578 § 8151005 § 105.521,75 131.560,47
15% Trabajadores $ 729113 § 926187 S 1222651 § 1582826 § 19 734 07

25% Impuesto a la Renta 1032910 § 1312098 § 1732088 § 2242337 § 27 956,60

$
UTILIDAD NETA $ 3098730 § 3936293 § 51.96265 § 67.270.12 §  83.869.80

FLUJO DE CAJA

FREE CASH FLOW FOR THE FIRM

Flujo Disponible $ 3098730 § 3936293 § 5196265 § 6727012 § 8386960
Depreciaciones - Amortizaciones $ 488850 S 488850 § 488850 § 357850 § 357850
NOF S 1337685 § 419624 § 652512 § 797977 § 8618 21
CAPEX $ $ S S 393000 § -
Flujo de caja neto (82.530,00) $ 4925265 § 48.44968 § 337627 § 8275838 §  96.066,51 RELIA:LYA
PAYBACK $41203 55 $75 11146 §112.217.26 §$152 752 46 $192 116 28
PERIODO DE RECUPERACION 1,25 ANOS

CAPM 22,16%

WACC 19,53%

VALOR ACTUAL $379 917 14

VALOR ACTUAL NETO $109 586 28

TR 63,52%

XVill



