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RESUMEN

El presente estudio ha tenido como fin desarrollar un analisis para determinar la
factibilidad de implementacion de un almacén de distribucién de pinturas en la
Parroquia de Tumbaco del cantén Quito, como un proyecto de la empresa
Colortec para expandir la marca dentro de los 3 principales valles de la ciudad de
Quito.

El estudio inicia con un diagnéstico situacional que abarca desde los antecedentes

y giro del negocio, hasta un andlisis interno y externo de la empresa Colortec.

La investigacién de mercado realizada, ha permitido estudiar el segmento objetivo,
la oferta existente, cubierta principalmente por dos empresas grandes en el
mercado que son Sherwin Williams (Condor) y Pintulac, que seran la competencia
directa y ha sido posible determinar una demanda potencial bastante alta, de la

cual se pretende cubrir una porcion de mercado de alrededor de un 20%.

Al realizar el estudio técnico fue posible determinar la localizacién y principalmente
requerimientos para la implementacion de la empresa. Finalmente se realizdé un
estudio economico financiero, el cual mediante la determinacion de las
inversiones, costos, gastos e ingresos estimados, permiti6 demostrar que la
empresa podra tener una rentabilidad potencial de 38,6% para los socios, valor
atractivo que demuestra la factibilidad de implementacion del proyecto y por tanto
permitira a la empresa Colortec su expansion y ademas poder ofrecer mejores

servicios para el sector de Tumbaco.

Palabras clave: Colortec, factibilidad, almacén de pinturas, Tumbaco.



ABSTRACT

The present study has aimed at developing an analysis to determine the feasibility
of implementing a distribution warehouse of paintings in the parish of the canton of
Quito Tumbaco as a company project Colortec to expand the brand into the 3 main

valleys Quito.

The study begins with a situational analysis ranging from the history and course of

business, to an internal and external analysis of the company Colortec.

The market investigation has allowed to study the target segment, the existing
supply, mainly covered by two large companies in the market which are Sherwin
Williams (Condor) and Pintulac, which will be direct competition has been possible
to determine potential demand rather high, which is intended to cover a market
share of about 20%.

Whith the technical study was possible to determine the location and requirements
mainly for enterprise deployment. Finally, an economic and financial study, which
was performed by determining investments, costs, expenses and estimated
income helped to show that the company may have a potential yield of 38.6% for
partners, attractive value that demonstrates the feasibility of project implementation
and therefore allow the company to expand and further Colortec can offer better

services to the sector Tumbaco.

Keywords: Colortec, feasibility, paint store, Tumbaco.



PRESENTACION

En la actualidad en el mercado Ecuatoriano se usa pintura sintética la cual es una
base que se presenta en varios colores, ademas existe la alternativa de que el
cliente tiene que agregarle la textura deseada, que en algunos lugares la ofrecen
por separado y en la mayoria de los casos tienen que conseguirla en otros lugares
diferentes para que sea mezclada manualmente por el cliente con el riesgo de
cometer errores en las cantidades o no conseguir la textura deseada para obtener

el resultado esperado.

Ante esta tendencia de consumo se ha identificado el requerimiento de desarrollar
un estudio de factibilidad para la implementacion de un almacén de distribucion de
pinturas en la Parroquia de Tumbaco de la ciudad de Quito, Provincia de
Pichincha como resultado de la vision de la empresa Colortec de expandir la

marca dentro de los 3 principales valles de la ciudad de Quito.

Ya que esta empresa nacio de la idea de ocupar una sustancial parte del mercado
arquitectonico, automotriz y maderero de Quito, especificamente a los valles de la
ciudad, en base a la gran aceptacién de pinturas 100% ecuatorianas para el
mejoramiento de fachadas tanto arquitectonicas, automotrices, maderera, con el
fin de poder llegar a cubrir la necesidad de mejorar el servicio en el asesoramiento
técnico y especializado para las tres principales lineas de productos, alcanzando
niveles de notoriedad y presencia en uno de los mercados mas importantes de

consolidacion.

Para el desarrollo del estudio se va a proceder a analizar al mercado de las
pinturas, los habitos de compra, imagen y posicionamiento de cada una de las
marcas, en la ciudad de Quito en especial en la parroquia de Tumbaco con el fin
de poder llegar a plantear una serie de objetivos a cumplirse ademas de las
respectivas estrategias con el fin de poder llegar a mejorar el posicionamiento y
la participacion de mercado a través de la priorizar las lineas de productos, la

incorporacion de un valor agregado el cual debe ser competitivo ante la
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competencia para de esta forma lograr un adecuado incremento en los ingresos
por ventas de la empresa para que en un mediano y largo plazo alcanzar un alto

posicionamiento en el mercado Ecuatoriano.

La empresa Colortec nacio de la idea de ocupar una sustancial parte del mercado
arquitectonico, automotriz y maderero de quito, especificamente a los valles de la
ciudad, este conjunto de ideas y necesidades dieron paso para la conformacion de
la empresa como tal, el 15 de marzo del 2013 conformandose como Zhunio S4enz
Cia. Ltda. Nombrando asi como representante legal al Sr. Miguel Zhunio y

presidenta a la Sra. Julia Saenz.

COLORTEC vio su idea de creacion, por la gran aceptacion de pinturas 100%
ecuatorianas para el mejoramiento de fachadas tanto arquitecténicas,
automotrices y maderera, logrando cubrir la necesidad de mejorar el servicio en el
asesoramiento técnico y especializado para las tres principales lineas de
productos, alcanzando niveles de notoriedad y presencia en uno de los mercados
mas importantes de consolidaciéon para el pais, Colortec formo su equipo de
trabajo con un preparador técnico una gerente financiera, un asesor comercial
encargado en la linea arquitectonica y el gerente general quien enrolaba los
papeles de asesor comercial multimarca, y es asi como Colortec fue abriéndose
campo en un mercado ocupado por Pintulac y Céndor que en la actualidad su
nombre comercial paso a formar parte de Sherwin Williams, desde junio del 2013
Colortec conformaba juntas de grupo para proyectar un balance econémico y
comercial dentro del periodo 2013, aun asi el grupo se vio débil y sufrié una fuerte
desintegracion por parte de los socios, al finalizar el periodo 2013 Colortec ya no
contaba con el apoyo financiero y el apoyo humano de sus accionistas es asi que
el gerente general decidio llevar a cabo la apertura de un nuevo RUC y la compra
de Colortec para consolidarse como unico dueiio de la compafiia, creando la
vision de expandir la marca dentro de los 3 principales valles de la ciudad de
Quito.

Este proyecto esta enfocado a mejorar el servicio técnico y especializado en el
rubro de pinturas en sus tres lineas de productos, tanto linea arquitectonica,
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automotriz y madera, pretendiendo lograr un incremento de rentabilidad y de
utilidad de la compafiia, esta idea pretende mejorar el tiempo de respuesta en
atencién y servicio al cliente que el medio est4 acostumbrado, logrando asi ganar
una participacion de mercado de un 20%, promulgando la fidelizacién por parte del

consumidor.

Por tanto se ha planificado como objetivo del presente estudio, realizar un estudio
de factibilidad para la creacion de un almacén de distribucion de pinturas en la
Parroquia de Tumbaco de la ciudad de Quito, Provincia de Pichincha, a través de
un estudio de mercado Yy financiero que entregue la ejecucion viable del proyecto y

asi permita determinar la inversion y utilidad que genere la misma

JUSTIFICACION

El Ecuador busca fortalecer la economia y mejorar las actividades comerciales,
esto ha permitido que se genere un mayor crecimiento empresarial y de inversion,
no obstante es indispensable que empresarios nacionales o0 extranjeros sean
autores y promotores de empleo, permitiendo que se promueva un bienestar

integral de desarrollo sostenible.

Sin lugar a dudas el crecimiento del sector de la construccidon genera que varias
empresas busquen constantemente empresas especializadas de pinturas que
contengan los insumos, herramientas y equipos, es por esta razon que el proyecto
sera viable y permitirA proveer al sector con todos los requerimientos von

produccion nacional e internacional de alta calidad.
La creacion de este almacén de pinturas en la parroquia de Tumbaco sera de gran

aporte para la ciudadania puesto que esta orientado al &mbito social, econémico y

ambiental procurando el desarrollo sostenible y el cambio de matriz productiva.
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OBJETIVOS DEL PROYECTO

OBJETIVO GENERAL

Realizar un estudio de factibilidad para la creacién de un almacén de distribucion
de pinturas en la Parroquia de Tumbaco de la ciudad de Quito, Provincia de
Pichincha, a través de un estudio de mercado y financiero que entregue la
ejecucion viable del proyecto y asi permita determinar la inversién y utilidad que

genere la misma.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Realizar el diagnéstico situacional para conocer la situacion interna y
externa de sector de distribucién de pinturas a través del analisis global.

e Desarrollar un estudio de mercado que estara orientado a identificar el
comportamiento de los consumidores a través del analisis de las tendencias
de la oferta y demanda.

e Demostrar que el estudio técnico serd factible para la creacion de un
almacén de distribucién de pinturas en la parroquia de Tumbaco, de la
ciudad de Quito identificado los requerimientos y el tamafio 6ptimo.

e Analizar la viabilidad financiera para garantizar la ejecucién del proyecto a
través de una evaluacion financiera.

e Desarrollar una propuesta estratégica que permita posicionar el almacén de
distribucion de pinturas en la parroquia de Tumbaco en la ciudad de Quito
mediante el alineamiento de la filosofia empresarial.

¢ |dentificar los principales impactos con la creacion de un almacén de pintura

en la parroquia de Tumbaco.
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CAPITULO |

DIAGNOSTICO SITUACIONAL

1.1 Antecedentes del Negocio

COLORTEC vio su idea de creacion, por la gran aceptacion de pinturas 100%
ecuatorianas para el mejoramiento de fachadas tanto arquitecténicas,
automotrices y maderera, logrando cubrir la necesidad de mejorar el servicio en el
asesoramiento técnico y especializado para las tres principales lineas de
productos, alcanzando niveles de notoriedad y presencia en uno de los mercados
mas importantes de consolidacion para el pais,

Colortec formo su equipo de trabajo con un preparador técnico una gerente
financiera, un asesor comercial encargado en la linea arquitecténica y el gerente
general quien enrolaba los papeles de asesor comercial multimarca, y es asi como
Colortec fue abriéndose campo en un mercado ocupado por Pintulac y Condor que
en la actualidad su nombre comercial paso a formar parte de Sherwin Williams,
desde junio del 2013 Colortec conformaba juntas de grupo para proyectar un

balance econémico y comercial dentro del periodo 2013

En la actualidad se ha identificado la visién de expandir la marca a través de la
oportunidad de poder analizar a la factibilidad de creacidon e implementacion de un
almacén de distribucién de pinturas en la parroquia de Tumbaco con lo cual se
esta alineando a la meta de crecimiento en los 3 principales valles de la ciudad de
Quito.

1.2 Descripcion del Giro del Negocio
El estudio del proyecto comenzara con el analisis teérico de lo que es implementar

un almacén de pinturas en el sector de Tumbaco, esperando obtener las

necesidades y preferencias de compra de nuestro target con relacion a las 3



lineas de productos, determinados a través de un estudio de campo generado por
una encuesta, estudio visual e Investigacion de mercado, los mismos que
generaran una respuesta favorable o desfavorable con los aspectos psicosociales
y socio economicos de nuestro target, aparte de generar dichos resultados
brindara una visibn mas amplia de nuestra oferta y demanda dependiendo de

nuestro servicio.

La elaboracion de un plan de marketing y la ejecucion de un marketing mix son los
planes para promulgar la compra a través de un impacto generado por ambos,
después se realizara un benchmarking para identificar nuestro competidor
catalogado como primero y asi situarnos en la realidad del mercado competitivo,
los planes y estudios de marketing seran financiados por el dinero que genere los
créditos a corto plazo, por asi mencionarlo el valor adeudado a los proveedores
sera invertido en un producto de ahorro inteligente generando un 5% de interés
anual por el tiempo transcurrido del mismo, esta fuente de financiamiento seré
otorgado por un estudio financiero el cual arrogara un resultado favorable de

ejecucion del producto ofrecido.

Después de desarrollar estos estudios se procederd a realizar el analisis técnico
de la ubicacién geogréfica del proyecto, su estructura legal, su capacidad
instalada, su estructura organizacional y su estructura financiera la cual
determinara la viabilidad de la creacion de un almacén de distribucion de pinturas
en la Parroquia de Tumbaco de la ciudad de Quito, Provincia de Pichincha, que
permita el poder ofertar a los habitantes una diversidad de pinturas sintéticas para
el uso del hogar e industria ademas de los respectivos insumos y complementos lo
cual irh acompafiado de un servicio de asesoramiento con enfoque a dar solucién

a cada uno de los requerimientos y necesidades de los clientes.

El desarrollo del estudio permitira el poder identificar si la inversion empleada para

el proyecto es la correcta para generar una suficiente rentabilidad del almacén



dentro de los proximos 5 afios y su incremento de utilidad después de estos 5

anos.

1.2.1 Matriz de Relacion Diagndéstica

Objetivo: Determinar el diagnéstico de los ambitos administrativos,
comercializacion y finanzas con el fin de identificar sus variables, indicadores,

fuentes y técnicas necesarias para el establecimiento de la situacién actual.

Tabla 1 Matriz de levantamiento y cruce estratégico

OBJETIVOS VARIABLES INDICADORES FUENTES DE  TECNICAS
INFORMACION
Realizar el diagnéstico Microambiente e Fortalezas Fuente primaria Observacion
situacional para conocer Macroambiente o  Debilidades
Andlisis interno0 ¢ Amenazas
la situacion interna y Fuerzas de  Oportunidades
Porter

de

distribucion de pinturas

externa de sector

a través del analisis
global.
Desarrollar un estudio

de mercado que estara
orientado a identificar el
comportamiento de los
consumidores a través
del de

tendencias de la oferta y

analisis las

demanda.
Demostrar que el
estudio técnico sera

factible para la creacion
de de

distribuciébn de pinturas

un almacén

Tendencia del
consumidor

Requerimientos
técnicos
Tamafio optimo

Fuentes
primarias

e Frecuencia de
consumo

e Demanda

e Comportamiento
del mercado

e Competidores y
sustitutos

¢ Determinacion de
precios

Fuentes
primarias

e Macroloacali
zacion

¢ Microlocaliza
cion

e Tamafio del
proyecto

e Disponibilida
d financiera

Encuesta

Investigacio
n preliminar




en la parroquia de
Tumbaco, de la ciudad
de Quito identificado los
requerimientos y el

tamafio 6ptimo.

viabilidad

financiera para

Analizar la

garantizar la ejecucion
del proyecto a través de

indicadores financieros.

Desarrollar una
propuesta  estratégica
que permita posicionar
el almacén de
distribucion de pinturas
en la parroquia de
Tumbaco en la ciudad
de Quito mediante el
alineamiento de la

filosofia empresarial.

Identificar los
principales impactos
con la creacion de un
almacén de pintura en
la parroquia de

Tumbaco.

Aspecto
Financiero

Aspectos
administrativos

Impactos

Mano de
Obra
Costos
indirectos

Fuentes
primarias

Presupuesto
de Inversion
Fuentes de
financiamient
o]

indices de
Rentabilidad
Van - TIR
Filosofia Fuente primaria
empresarial.

Principios y

valores

corporativos

Organigrama

estructural

Manual de

funciones

Impactos Fuente primaria
sociales

Impactos

econdmicos

Impactos

ambientales

Andlisis

Andlisis

Andlisis

Elaborado por: El autor



1.3 Analisis Externo
1.3.1 Macro ambiente PEST

El desarrollo de un andlisis al macro entorno va a facilitar la identificacion de
cada uno de los factores y fuerzas que influyen en la empresa Colortec, y la
obtencion de los diversos enfoques los cuales son necesarios para la formulacion
de estrategias necesarias y de objetivos a mediano y largo plazo con fin de poder
identificar la factibilidad de creacion e implementacion de un almacén de
distribucion de pinturas en la parroquia de Tumbaco poder competir en el
mercado Y satisfacer cada uno de los requerimientos locales .De tal forma para el

desarrollo del presente analisis externo se va a considerar los siguientes factores:

1.3.1.1. Factor Econdmico

Es un conjunto de indicadores econdmicos que ejercer una serie de influencia
sobre la economia del pais ya que facilita la identificacion y analisis de los
cambios que se producen en un cierto periodo de tiempo. Ademas se utiliza para
la identificacibn de los diversos escenarios en que los negocios pueden
desenvolverse En el desarrollo del presente estudio en el factor econémico se va
proceder al analisis de los siguientes factores: Inflacidn, y producto interno bruto
(PIB) Por lo cual se desarrollara un analisis a estas variables macroeconomicas
en el periodo 2004-2013, el andlisis de estos datos va a facilitar identificar las
condiciones actuales de la economia del Ecuador de forma generar y su grado de
influencia al desarrollo de las actividadescreacion e implementacion de un

almaceén de distribucion de pinturas.

1.3.1.2. Inflacion

La inflacion se define como el alza continua y persistente de los niveles de precios,
su medicion se realiza sobre el costo de diversos bienes y servicios. Su
importancia radica que el alza o disminucion de la inflacién influye en el
incremento o disminucién de los precios de los bienes y servicios y genera un
impacto ya sea positivo 0 negativo generando variaciones en los sectores

econdmicos del pais.



Tabla 2 Andlisis de Inflacién periodo 2000-2011

ANO %
2000 91%
2002 22,40%
2003 9,40%
2004 6,10%
2005 4,00%
2006 2,99%
2007 3,33%
2008 8,83%
2009 4.31%
2010 3.33%
2011 5,41%
2012 4,16%,
2013 2,70%

Fuente: Banco Central del Ecuador, Boletin Estadistico Anual afio 2013 #33
Elaborado por: El autor

Gréafico 1 Analisis de Inflacion periodo 2000-2013

Comportamiento de la inflacion
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Fuente: Banco Central del Ecuador, Boletin Estadistico Anual afio 2011 #33
Elaborado por: El autor
A partir del afio 2000, en el Ecuador, se redujeron las presiones inflacionarias,

debido a que el régimen monetario de dolarizacion eliminé el riesgo de tipo

cambiario y las variaciones en la cantidad de dinero pasaron a estar determinadas



por las exportaciones principalmente de petréleo y por las remesas enviadas por

los migrantes.

Para el periodo 2002-2007 se registra una serie de variaciones con tendencia a la
baja ya que muchos de los esfuerzos de los gobiernos de turno se enfocaron en
la disminucion de la baja de la inflacion, pero pese a los esfuerzos en el pais se
registraron una serie de factores internos producidos en el pais como por ejemplo
desastres naturales, especulacion de los comerciantes por lo que generd que esta

disminucién no sea visible en la economia del pais.

Para el periodo del 2008 se registra un incremento de la inflacién a 8,83% este
incremento se genera por el alza de los precios de los alimentos, el petroleo y
otras materias primas como producto de la demanda internacional por parte de los

paises de China e India.

Ademas el pais se vio afectado por la disminuciéon de las remesas de los
migrantes. En el 2008 se registra la crisis mundial por lo cual el ecuador sus
efectos fueron minimos con relacion a los impactos producidos en otros paises y

en especial los desarrollados.

En los primeros meses del afio 2009 se observdo un aumento de la inflacion

mensual: (desde 0.71% en enero, 0.47% en febrero a 1.09% en marzo.

Esta tendencia se explica principalmente por los incrementos en los costos de
fabricacion en el aumento de los precios que se presentan a inicios del afio en las
empresas; Yy, por la temporada de lluvias en algunas zonas del pais, que ocasiona
cierre de carreteras, restriccion de la oferta de ciertos productos que impide su
normal distribucion a la poblacion.

Para el afio 2010 se registra una inflaciéon anual de 3.33% por lo que se considera
gue esta cifra es una de las mas bajas de los ultimos afios y es también menor a

la tasa de 4,31 por ciento registrada en el 2009. El indice inflacionario del 2010



muestra niveles similares a los registrados antes de la crisis mundial del 2008 y

eso es bueno para el pais.

Por lo tanto se identifica que en el 2010 la economia del Ecuador crecié un 3,6%

En el afio 2011 se registra una inflacion anual de 5,41% lo que representa un
aumento del 2,08% en relacion a la inflaciéon de diciembre de 2010, cuando se
ubicé en 3,33%. Asimismo que la variacion de la inflacion anual de diciembre de
2011 se debe principalmente al incremento de precios de cinco categorias como
son los alimentos y bebidas no alcohdlicas; las prendas de vestir y calzado;
educacion; restaurantes y hoteles, y transporte.

Para el 2012 el pais cerro con una tasa de inflacion anual de 4,16%, por debajo de
la cifra proyectada por el Gobierno (5,14%) y menor al indice reportado en 2011,
que se ubicé en 5,41%.

En diciembre de 2012 la variacién mensual del indice de Precios al Consumidor
(IPC) fue de -0,19%, segun el informe del Instituto Nacional de Estadistica y
Censos (INEC).

Al analizar la variacion del IPC, de acuerdo con las divisiones de articulos,
se evidencia que aquellos que forman parte del sector de alimentos y bebidas no
alcohdlicas son los que contribuyeron en mayor medida al indice negativo de
precios, pues representan 60,87%.

La canasta del IPC esta conformada en un 82,9% por bienes y en un 17,1% por
servicios.

Al analizar la estructura de la variacion de precios por regiones se puede apreciar
que las ciudades de la Costa (-0,08%) muestran valores superiores que las de la
Sierra (-0,28%). Guayaquil cerro el afio pasado con una inflacion del 3,92%, Quito
4,24%, Cuenca 3,93%, Ambato 5,10%, Manta 5,71%, Esmeraldas 4,24%, Machala
3,85% y Loja 2,29%.



Y finalmente en el 2013 registré una inflacion anual de 2,70% frente al 4,16% de

2012. Se trata de la inflacion anual mas baja desde hace ocho afios.

Guayaquil es la ciudad con la inflacion mensual mas alta con el 0,50%, seguida de
Manta con 0,43%. Mientras, Quito y Cuenca son las que menos inflacion tienen
con el 0,05 y -0,45%, respectivamente. La canasta basica se ubicdé en 620,86

dolares, mientras el ingreso familiar mensual con 1,6 perceptores es de $593,60.

Después de analizar al comportamiento de la inflacion se pudo identificar que pese
a la existencia de algunas variaciones se puede evidenciar que desde el afio 2000
gue se implemento la dolarizacién en el pais la economia tiene tendencia hacia la
estabilidad por lo cual no tiene un efecto directo sobre las actividades de los
centros de capacitacidén en el pais , contrariamente ha permitido mantener en un
cierta estabilidad a la banca y en general al comercio, por tanto no existe un efecto
negativo sobre las actividades de la la empresa Colortec y la posible creacion de
un almacén de distribuciébn de pinturas en la parroquia de Tumbaco sino
contrariamente es un primer indicador de una estabilidad econdmica y por tanto

una oportunidad para captar al mercado y la oferta.

1.3.1.3. Producto Interno Bruto (PIB)

Es una medida agregada que expresa el valor monetario de la produccion de
bienes y servicios finales de un pais durante un periodo (normalmente, un afio). El
PIB es usado como una medida del bienestar material de una sociedad y es objeto

de estudio de la macroeconomia.



Tabla 3 Comportamiento del PIB en el Periodo 2004-2011

Afo Miles de Variacion
délares PIB %
2000 16.282.908 4,15
2001 17.057.245 4,76
2002 17.641.924 3,43
2003 18.219.436 3,27
2004 19.827.114 8,82
2005 (sd) 20.965.934 5,74
2006 (sd) 21.962.131 4,75
2007 (p) 22.409.653 2,04

2008 (p*) 24.032.489 7,24
2009 (p*) 24.119.455 0,36
2010 (p*) 24.983.318 3,58

2011 (p*)  26.928.190 7,78
2012 (p*)  64.009.534 5,1
2013(p**) 66.879.415 4,5

(sd) semidefinitivo  (p) provisional  (prev) previsto

Fuente: Banco Central del Ecuador, Boletin Estadistico Anual afio 2011 #33

Elaborado por: El autor

Gréfico 2 Comportamiento del PIB en el Periodo 2004-2011
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Fuente: Banco Central del Ecuador, Boletin Estadistico Anual afio 2011 #33
Elaborado por: El autor
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Desde el periodo del 2000 desde que se implementd la dolarizacion la
produccion interna bruta del pais ha sufrido variaciones sumamente drésticas
como consecuencia de factores internos como los desastres naturales, manejo
minimo de tecnologia moderna, escases de competitividad, poca cultura
empresarial, manejo de mano de obra no calificada. Inversiones minimas de
capacitacion continua de la mano de obra, prioridad a la produccion agricola sobre
la industrializacion, poco apoyo de los gobiernos de turno, la existencia de leyes

gue se han cumplido parcialmente generando un crecimiento minimo econémico

Para el periodo 2000-2005 se identifica un crecimiento minimo del producto
interno bruto ya que el pais afrontaba los efectos de la dolarizacion y la principal
fuente de ingreso para el pais eran las exportaciones petroleras dejando de lado a

otro tipo de exportaciones.

En el periodo 2005- 2008 se puede resaltar que existe una variacién en el
crecimiento de la produccion nacional del pais ya que empieza a existir una
diversificacion de la produccion nacional y en las exportaciones ya que se llega a
no depender de las exportaciones petroleras por lo cual en el afio 2008 se registra

un valor de 7,24% de PIB nacional.

El afio 2008 fue un afio positivo para la economia ecuatoriana, la misma que
crecié a tasas bastante aceptables en comparacién con los dos ultimos afios y se
registra resultados positivos pese a la crisis mundial que afecto a la economia
norteamericana y global, el pais mantuvo un crecimiento de hasta el 8% en

ciertos semestres del afio.

Para el afio 2009 se registra un 0,36% resultando ser una variacion negativa ya
gue la principal causa para el pais es que recién en el 2009 se puede evidenciar
los efectos de la crisis econ6mica internacional originada por la burbuja
inmobiliaria en los Estados Unidos y a las debacles de las productividades de las
naciones pertenecientes a la Unidn Europea (UE) por lo cual afecto a las

exportaciones e importaciones causando un bajo nivel de crecimiento.
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Para el aflo 2010 se registra un crecimiento de la economia de 3,58% por lo
cual este crecimiento econdmico se sustenta en el aumento de la inversién publica
y privada que asegura un mayor crecimiento en los afios venideros y un
incremento del consumo de los hogares. Ademas se debe recalcar que existen
una serie de avances sobre las exportaciones del sector no petrolero que alcanzo

un crecimiento positivo.

En el aflo 2011 se registra un crecimiento de 7,78 para ubicarse en $ 26.928.190
millones, frente al crecimiento del 3,58% en el afio 2010 por lo cual la proyeccion
de crecimiento para el 2012 sera de 5%. Las actividades que mas crecieron en el
afo 2011 fueron la construccién (0,72 %), servicios (0,36 %), manufactura (0,34
%), el refinado de petréleo (0,16 %) y el comercio (0,10 %).

Ademas se identifica que el consumo de los hogares aporté con 4,08 puntos; el
consumo del gobierno 0,38%, las exportaciones 2,91 y las importaciones restaron
0,33, asi como la variacion de existencias que resta 2,81 puntos al total; mientras
que por industrias, la construccion aporta dos puntos al crecimiento del PIB, los
servicios 1,5; la industria manufacturera deja 0,96 y el comercio al por mayor y

menor, 0,95%,

El Producto Interno Bruto (PIB) de la economia ecuatoriana alcanzé los USD 6
906 millones en el primer trimestre del afio, lo que significa que se incrementd un
4,8% frente el mismo periodo del 2011,

En el primer trimestre de este afo, afiade el BCE, las actividades econOmicas de
mejor desempefio fueron: refinacion de petrdleo, que crecid 3.9%; electricidad y
agua, 3.0%; pesca, 1.4%; manufactura (que excluye refinacion), 1.3% vy
agricultura, 1.2%. Ademas, la manufactura, los otros servicios, el comercio y la
agricultura, fueron las actividades econdmicas que presentaron una mayor
contribucién a la variacion trimestral del PIB (0.7%), en el primer trimestre del
2012.

El Producto Interno Bruto (PIB) del Ecuador tuvo un crecimiento anual de 3,5% en

el primer trimestre de 2013.
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El mayor impulso al crecimiento del PIB lo dio el comportamiento del sector no
petrolero, que registré un crecimiento anual de 4,2%. La economia no petrolera
representd el 84,7% del total del PIB en el primer trimestre de 2013. El PIB
nominal del primer trimestre de 2013 alcanzé los USD 21.962 millones. La
formacion bruta de capital fijo crecidé 2%; el consumo de los hogares 0,7% vy las
exportaciones 1,3%. Las importaciones se incrementaron en 2,8%, mientras que el
gasto publico presenté una disminucion de -1,3%. Las actividades econémicas
gue mas contribuyeron en términos anuales al crecimiento del PIB del primer
trimestre de 2013 fueron la construccion (0,79%), correo y comunicaciones (0,5%)
y transporte (0,41%).

Como resultado del analisis del periodo 2000-2013 del Ecuador se puede
observar que a pesar de la crisis el Ecuador ha mantenido una cierta estabilidad,
lo cual confirma los resultados de la inflacion, pero més alla de eso demuestra la
estabilidad del pais, esto genera una oportunidad para la empresa Colortec, y la
posible creacién e implementacion de un almacén de distribucion de pinturas, ya
gue el sector de los servicios es el qgue mas crece, a la vez concentra abundante
cantidad de fuerza laboral ademas Entre 2001 y 2013 , el sector servicios aporta
con el 42.77 % del VAB y el 56.96% del empleo nacional y se mantiene con
estabilidad y creciendo junto a la economia del pais.

1.3.1.4. Factor Legal

1.3.1.4.1. Legal

Como parte del andlisis al macro ambiente en el factor legal se ha identificado al

siguiente reglamento:

1.3.1.4.2. Reglamento Técnico Ecuatoriano RTE INEN 061 (1R) “Pinturas”

1. Objeto

1.1 Este reglamento técnico establece los requisitos que deben cumplir las
pinturas, con la finalidad de proteger salud, la vida y seguridad de las personas, el
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medio ambiente; asi como evitar la realizacion de practicas que puedan inducir a

errores y provocar perjuicios a los usuarios finales.
2. Campo de aplicacion

2.1 Este reglamento técnico se aplica a los siguientes productos que se fabriquen

a nivel nacional, importen o se comercialicen en el Ecuador:

2.1.1 Pintura anticorrosiva. Esmalte alquidico brillante.

2.1.2 Pinturas arquitectonicas. Pinturas al agua tipo e mulsién (latex)

2.1.3 Pinturas. Esmaltes alquidicos sintéticos para uso domestico.

2.1.4 Pinturas. Esmaltes alquidicos sintéticos para vehiculos.

2.1.5 Pinturas. Fondos nitro celulésicos para repintado en la industria Automotriz.
2.1.6 Pinturas. Imprimantes anticorrosivos con vehiculo alquidico.

2.1.7 Pinturas. Imprimantes anticorrosivos con vehiculo epoxico.

2.1.8 Pinturas. Lacas acrilicas para repintado de vehiculos

2.1.9 Pinturas. Lacas catalizadas al &cido, transparentes brillantes o mates para
acabados sobre madera.

2.1.10 Pinturas. Lacas nitrocelulésicas para acabados sobre madera.
2.1.11 Pinturas. Lacas nitroceluldsicas para repintado de vehiculos.
2.1.12 Pinturas. Masillas nitro celulésicas y de poliéster.

2.1.13 Pinturas. Recubrimientos anticorrosivos para altas temperaturas.
2.1.14 Pinturas. Sellador nitro celuldsico lijable para madera.

2.1.15 Pinturas para sefialamiento de tréafico.
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2.2 Estos productos se encuentran comprendidos en la siguiente clasificacion

arancelaria:

1.3.1.4.3. Clasificacion Descripcion

32.08 Pinturas y barnices a base de polimeros sintéticos o naturales modificados,
dispersos o disueltos en un medio no acuoso; disoluciones definidas en la Nota 4

de este capitulo.

3208.10.00.00 - A base de poliésteres

3208.20.00.00 - A base de polimeros acrilicos o vinilicos
3208.90.00.00 - Los demas

32.09 Pinturas y barnices a base de polimeros sintéticos o naturales modificados,

dispersos o disueltos en un medio acuoso.
3209.10.00.00 - A base de polimeros acrilicos o vinilicos
3209.90.00.00 - Los demas

3210.00 Las demés pinturas y barnices; pigmentos al agua preparados De los

tipos utilizados para el acabado del cuero
3210.00.10.00 - Pinturas marinas anticorrosivos y anti incrustantes

3210.00.20.00 - Pigmentos al agua de los tipos utilizados para el acabado del

cuero
3210.00.90.00 - Los demas

NOTA: Las disoluciones (excepto los colodiones) en disolventes organicos
volatiles de productos citados en el texto de las partidas 39.01 a 39.13 se
clasificaran en la partida 32.08 cuando la proporcion del disolventes sea superior

al 50% del peso de la disolucion.
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1.3.1.5. Definiciones

3.1 Para efectos de este reglamento técnico son vdlidas las definiciones

contenidas en la Norma

Técnica Ecuatoriana NTE INEN 997 vigente, norma ISO 4618 y las que a

continuacion se detallan:

1.3.1.5.1. Inspeccidn directa.

Método de evaluacién de la conformidad de un producto con los requisitos de una
norma técnica o de un Reglamento Técnico Ecuatoriano, mediante observacion y
dictamen acompafando cuando sea apropiado por medicion o comparacion con

patrones.

1.3.1.5.2. Proveedor

Toda persona natural o juridica de caracter publico o privado que desarrolle
actividades de produccién, fabricacibn importacién, construccion, distribucion,
alquiler o comercializacion de bienes, asi como prestacion de servicios a
consumidores, por las que se cobre precio o tarifa. Esta definicion incluye a
quienes adquieran bienes o servicios para integrarlos a procesos de produccion o
transformacion, asi como a quienes presten servicios publicos por delegacion o

concesion.

1.3.1.5.3. Clasificacion

4.1 Las pinturas, se clasifican de acuerdo con lo dispuesto en la Norma Técnica
Ecuatoriana NTE INEN 1021 vigente.

1.3.1.5.4. Requisitos

5.1 Las pinturas, deben cumplir con los requisitos establecidos en las Normas
Técnicas Ecuatorianas vigentes, detalladas en la tabla 1 de este documento, de

acuerdo a la clasificacion segun el tipo de pintura que corresponda.
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Tabla 4 Requisitos establecidos en las Normas Técnicas Ecuatorianas

Morma Técnica Ecustoriana

Fintura anficorrodiva, Esmalte alguidico

MTE IMEM 1045 biillante. Requisitos
Morra Techica Ecustoriana | Pinturas arguitectdnicas. Pinturas al agua
NTE IMEM 1544 tipo ermulsion (4tex) Requisitos
Maorrrs Téchica Ecustoriana | Pinturas para sefialamiento de tréfico.
MTE IMER 1042 Fequistos
Morma Técnica Ecustoriana | Pinturas: Barrices alguidicos de
MTE INEM 2285 secamiento al dre. Requisitos.
Maorrrs Téchica Ecustoriana | Pinturas. Esmaltes alguidicos sintéficos
MNTE IMEM 2094 parauso doméstico. Regusitos
Morrma Técnica Ecustoriana | Pinturas. Esmaltes alquidicos sintéticos
MTE INER 2095 paravehiculos, Reguigtos

. ) Finturas: Fondos nitroc elulésicos para
Eﬁgﬁ?\éﬁggﬁaﬁ&ummana repintado en laindustia Automotiz.

Feguisitos

Morrs Techica Ecustoriana | Pinturas. Impimantes anticorrosivos con
NTE IMEM 1043 vihiculo alguidico. Reguisitos
Mortna Téchica Ecustoriana | Pinturas. Imprimantes anficorrosivos con
MTE INEM 1046 vehkulo epdydco. Reguistos
Morrra Téchica Ecustoriana | Pinturas. Lacas acricas para repintado de
MTE INEM 2231 viehiculos. Reguisitos

. . Finturss. Lacas catalizadas al acido,
Eﬁ%ﬂ%éﬁcgﬁfcummana transparentes biillantes o mates para

acabados sobre madera. Reguisitos

Morra Téchica Ecustoriana | Pinturas. Lacas nitroceluldsicas para
MNTE INEM 2283 acahados sobre madera. Reouisitos
Morma Técnica Ecustoriana | Pinturas. Lacas nitroceluldsicas para
MTE IMNEM 2280 repintado de vehkulos. Regu Sitos
Morra Téchica Ecustoriana | Pinturas. Masillas nitroceluldsicasy de
MNTE INEM 2287 poféster. Requistos
Morra Técnica Ecustoriana | Pinturas. Recubrimientos anficorrogivos
MTE IMNEM 1044 para altastemperaturas. Reguisitos
Morra Técnica Ecustoriana | Pinturas. Sellador nitroceluldsico ijable
MNTE INEM 2282 paramadera. Reguisitos

Fuente:http://www.normalizacion.gob.ec/wp-

content/uploads/downloads/2014/01/rte vigente/SUBIDOS%202013-11-20/rte 061 1r.pdf

Ademas en el ambito comercial una empresa en el pais debe estar regida por las

siguientes leyes y cédigos:

e Ley Organica de Régimen Tributario Interno y reglamento

e Ley del RUC y reglamento

e Ley de Equidad Tributaria

e Cadigo de Comercio

e Cadigo de Trabajo

e Ley de Seguridad Social

e Ordenanzas Municipales
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Al analizar los cambios que se han registrado en el pais se puede manifestar que
cada vez mas estas leyes se estan volviendo mas estrictas como un ejemplo de
esta realidad es el cumplimiento tributario, laboral, municipal con lo cual el Estado,
el propietario, los empleados deben percibir un porcentaje de utilidad segun sea la
naturaleza del negocio, con lo cual se debe manifestar que un alto porcentaje de
los empresarios no se encuentran de acuerdo ya que son muchas obligaciones

qgue se deben cumplir lo cual puede afectar al crecimiento de las empresas.

Finalmente se debe considerar que la legislacion actual del Ecuador es totalmente
proteccionista a los empleados, pero es considerada como desfavorable para los
empresarios por lo que se ha identificado que es de vital importancia el tomar en
consideracion a este panorama legal ecuatoriano como una amenaza que podra

ser contralada a través del adecuado cumplimiento.

Después de analizar al factor legal se pudo identificar como una AMENAZA para
la empresa Colortec la factibilidad de creacion e implementacion de un almacén de
distribucién de pinturas en la parroquia de Tumbaco ya que las leyes del Ecuador
son leyes contrapuestas y ambiguas, con lo cual la organizacién no estaria exenta

del riesgo de poder llegar a cometer alguna infraccion de ley.

1.3.1.6. Factor Tecnoldgico

El Ecuador cuenta con proveedores para todos los servicios que la tecnologia
ofrece a nivel mundial. El portafolio de los proveedores se caracteriza en el campo

de software, internet, telefonia fija y celular, entre otras.

Pese a disponer de los servicios tecnolégicos, la penetracion y acceso de los

mismos a la poblacién en general es limitada.

En relacion a servicios de internet, tan solo un 10.13% de la poblacion tiene
acceso directo al servicio de quienes tienen acceso a Internet, tan solo un 29.5%

de la poblacion total del Ecuador cuenta con internet en casa.

Ademas cada vez mas se concientiza y se da importancia al uso de la tecnologia
en especial el Internet para todas las actividades y en especial en el proceso de
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aprendizaje con lo cual la poblacién cada vez busca poder informarse sobre los
procesos productivos que el sector lacteo maneja para garantizar la calidad del
producto con lo cual es obligacién de las empresas de todos los sectores de la
economia emplear el uso de esta herramienta para poder difundir el desarrollo de

sus actividades.

En la actualidad el internet ya es considerado como un motor econémico nacional
y global que apoya al estimulo de la productividad, apoya a que un pais pueda
mejorar sus condiciones de vida, influyendo en muchos sectores y areas entre
ellas los ciclos de vida de los productos, incrementa el volumen de distribucién,
estimula la creacion de nuevos productos, elimina las barreras de mercado de tipo

geografico, apoya a la flexibilizacién de los productos.

Por lo tanto este tipo de fuerzas tecnologias son consideradas como una
oportunidad para quien sabe aprovecharlo, pero también como una amenaza ya
gue si no se toman acciones estrategias adecuadas estas fuerzas afectaran de
una forma drastica a los factores como el producto, los servicios, el mercado, los

proveedores, los distribuidores, los competidores, y clientes.

Después de analizar al factor tecnolégico se pudo identificar como una
oportunidad para la empresa Colortec ademas de la respectiva factibilidad de
creacion e implementacion de un almacén de distribucion de pinturas en la
parroquia de Tumbaco ya que el manejo de los factores tecnoldgicos
acompafiado de la respectiva inversion estimulara el crecimiento a través de la
generacion de nuevas alternativas para poder llegar a cautivar al mercado y que a

su vez le permitan competir con los lideres del mercado nacional.
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1.3.1.7. Factor Politico

La inestabilidad politica a lo largo de nuestra historia como pais ha sido perjudicial
para obtener mejores condiciones en préstamos internacionales, ayuda no
gubernamental o simplemente para hacer negocios.

En los ultimos 25 afios no se ha podido llevar a cabo un plan de desarrollo
economico estable que sea fruto del consenso politico en temas basicos y hemos
cambiado de constitucidén en diversas ocasiones (en promedio cada 10 afos) para
satisfacer a grupos de interés o a inclinaciones politicas. En el 2009, al ser un afio
de transicion y elecciones, todos los sectores productivos se hallan expectantes
sobre los posibles rumbos que tome el pais. La reeleccion del gobierno de Rafael
Correa, lleva claramente hacia una tendencia socialista de izquierda en donde las
alianzas estratégicas con paises como EEUU y Europa se podrian ver afectadas.
El proyecto de Alianza Pais, no sale del modelo modernizador clasico que
caracterizo al capitalismo y al “socialismo real el cual ha causado reacciones de
los ambientalistas, en los indigenas pero este aspecto no ha pasado de ser mas
politica pero estas categorias son minoritarias, su impacto politico queda limitado.

El argumento de una campafa electoral se constituye como una plataforma util
para presentar al publico nuevas ideas, como lo hace el programa de Gobierno de
Unidad Plurinacional de lzquierdas, pero en las actuales circunstancias de
polarizacion de la vida politica ecuatoriana y de personalizacion de la lucha

electoral se vuelve algo dificil.

Llanez, Henry comenta que “por la coyuntura politica el 2013 no sera un buen
afo para el pais en lo econdbmico ya que los inversionistas estan a la expectativa
de conocer quién triunfara en las proximas elecciones presidenciales. Eso pasa en
el Ecuador y en todos los paises ya que se arma un compas de espera para saber

a qué atenerse”,

Otro de los factores que debe ser mencionado es que el actual presidente emitié
un plan de restriccién a las importaciones en especial para los productos sintéticos

con lo cual muchos sectores se veran beneficiados con lo cual se identifica una
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oportunidad para el sector productivo de pinturas sintéticas y para la empresa
Colortec con lo que el riesgo de la presencia de los competidores y sustitutos

extranjeros sea disminuida.

1.3.1.8. Factor Social

El Ecuador en cuanto a su poblacién, existe una distribucion muy equilibrada
entre hombres y mujeres (49% mujeres 51% hombres), en el pais la migracion
hacia las ciudades es alta, o que podria ocasionar problemas de disponibilidad de
mano de obra calificada en el futuro. Sin embargo, alrededor del 80% es pobre.
Tiene ingresos familiares de $500 usd o menos dolares por mes.

A septiembre de 2012 la ultima encuesta nacional de desempleo del Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos reflejaba un cifra del 4,6%, mientras que el

subempleo en 42,28%.

Pero Carrera Eduardo comenta que estos indices no reflejan la realidad que vive
el pais ya que significaria que hay pleno empleo. Advierte también que la cifra de

desempleo o subempleo no significa que una persona haya dejado la pobreza.

“Hay que ver también la calidad de empleo, ya que hay unos empleos precarios y
hay una gran cantidad de personas que ganan por debajo de lo que se requiere
para subsistir’. Considera que no es suficiente tener empleo sino tener un buen
empleo que satisfaga las necesidades de esa persona y de su familia para dejar
de ser pobres. “El reto de este afio es generar buenas plazas de empleo y se

reduzca la pobreza”

Segun la OIT se ha identificado que en el Ecuador, donde la tasa de desempleo
también registra una caida, esta situacion es atribuible a descensos importantes
en la tasa de participacion (urbana, de 56,3% a 55,2%) relativamente mayores que
la baja que también se verifica en su tasa de ocupacion (urbana, de 53,6% a
52,7%)

Después de analizar al factor social se pudo identificar como una oportunidad

para la empresa Colortec ademas de la respectiva factibilidad de creacion e
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implementacion de un almacén de distribucion de pinturas en la parroquia de
Tumbaco ya que al disminuir los indices de desempleo la poblacion posee mejores
condiciones del poder adquisitivo con lo cual se encuentra en capacidad de poder
llegar a adquirir productos de ferreteria y de pinturas sintéticas, situacién que debe

ser aprovechada.

1.4. Microambiente

Con el fin de poder desarrollar un analisis al micro ambiente que rodea a la
empresa Colortec, los aspectos a analizarse seran el respectivo comportamiento
del sector de pinturas en el pais ademas del modelo de las 5 Fuerzas de Porter
asi como su respectiva capacidad tomando en consideracion a los aspectos tales
como su Gestibn empresarial, la Gestibn Financiera, ademéas la de Gestidn
Comercializacién, la respectiva Capacidad Administrativa, y finalmente la
Capacidad de Servicio para posteriormente poder presentar las respectiva matriz
de factores internos lo cual servira para la obtencién de informacion que permita
una adecuada formulacién de estrategias necesarias y de objetivos a mediano y
largo plazo con fin de poder identificar la factibilidad de creacién e implementacion
de un almacén de distribucion de pinturas en la parroquia de Tumbaco Por lo tanto

este andlisis se estructura de la siguiente forma:

1.4.1. Sector de pinturas en Ecuador e Impactos

1.4.1.1. Comportamiento del sector de pinturas en el Ecuador

El mercado de los extractos, pigmentos, pinturas en Ecuador, el cual se estima
cercano a ocho millones de galones y se espera que crezca cerca de un 3% en el
afno 2005.

El sector se encuentra caracterizado por una marcada estacionalidad en sus
ventas que depende del comportamiento de los sectores productivos. Entre los
cuales se identifica el de la construccion con lo cual la demanda de pinturas para
interiores y exteriores se incrementa, ademas de la demanda de pinturas de uso
industrial, marina y el uso en las maderas con lo cual varia segun el

comportamiento del sector manufacturero. El sector de pinturas basicamente se
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compone de cinco tipos de pinturas segun sus componentes quimicos los cuales

son.

e Vinilicas

e Alquidicas o esmaltes,

e Epodxicas catalizadas,

e Con composicion uretanos,

e con base Zinc

De tal forma la fabricacion de éstas se encuentra distribuida segun sea su uso los

cuales pueden ser domésticos, industriales y marinos. Por lo tanto los principales

tipos de pinturas que se encuentran en el mercado ecuatoriano son:

Tabla 5 Tipos de Pinturas en el Mercado Ecuatoriano

Tipo de Pintura

Descripcion

Arquitectonico

Madera

Automotriz

Marina

Otras

Son utilizadas en interiores y exteriores; generalmente son pinturas de
agua o de latex (diluible en agua) o pinturas alquidicas o esmaltes
fabricadas a base de aceite (diluibles en solventes).

La pintura de madera se utiliza como insumo en la fabricacion de
muebles y articulos de madera, en el hogar o en el sector de la
construccién. La comercializaciéon de las pinturas para uso doméstico y
de construccién (siempre y cuando no sea muy grande el volumen
necesitado)

La pintura automotriz es utilizada tanto para fabricacion de pintura
original como para re acabado (reparacion de autopartes). Este tipo de
pinturas requiere componentes y preparaciones quimicas que aseguren
resistencia a la oxidaciébn y a condiciones externas, durabilidad vy
adherencia optima.

La pintura marina es aquella dirigida a las empresas cuya actividad
requiere uso de barcos, buques y demas medios de transporte
maritimo; y pinturas y recubrimientos especiales para protegerlos.
Dentro de esta gama por lo general se ofrecen pinturas con
caracteristicas de anti-incrustante

Las demas pinturas industriales consiste en en esmaltes y barnices
sintéticos, estas son utilizadas en estructuras de hierro, tanques e
instalaciones industriales, puentes metalicos, hierro forjado de
cerramientos o bardas. Sus propiedades deben permitir el uso en todo
tipo de metales expuestos a la intemperie o de dificil mantenimiento,
brindando proteccion contra la oxidacion.

Fuente:

http://antiguo.proexport.com.co/vbecontent/library/documents/DocNewsNo8713Document

No7177.PDF
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1.4.1.2. Identificacion de Principales empresas de pinturas en el Ecuador

El tamafio del mercado para el afio 2002 es de 8.000.000 de galones por afio lo
cual representaba cerca del 87,8% de lo que se consume en el pais, por lo cual
segun la superintendencia de Compafias de Ecuador, para el afio 2002 se

registro cerca de 56 empresas en esta actividad las cuales son:

Tabla 6 Principales empresas de pinturas en el Ecuador

Nombre % de participacion
Pinturas Condor S. A 31.88%
Pinturas Unidas S. A 15.79%
Schering Ecuatoriana C.A 10.77%
Pinturas Ecuatorianas S.A. Pinte 9.62%
Ultra Quimica Compafiia Limitada 6.18%
Pinturas Marinas Hempel del Ecuador S. A 2.63%
Ecuabarnices S. A 2.01%
Pinturas Wesco S. A 1.97%
Rendup Pinturas Automotrices e Industriales de Ecuador S. A 1.83%
Pinturas 1-2-3 S. A Pintre 1.58%
Indualca S. A 1.32%
Pintuquimica Cia Ltda. 0.87%
Solventes Y Masillas Nacionales Neira (Neirasolven) Cia.Ltda 0.84%
Pinturas Imdicom S. A 0.70%
Constructoquimica C Ltda. 0.62%
Pinturas América Pintamer S. 0.43%
Tintes Y Pinturas V.H.P. Cia. Ltda. 0.37%
Ecuatoriana De Colores Kolor Fcorb S. 0.28%
Pintauri Cia. Ltda 0.19%
Duracoat S. A 0.15%
Dimka S.A. 0.11%
Benitez Pintuplus Recubrimientos Y Pinturas S. A 0.09%
Recubrimientos Lepanto Celopanto Cia. Ltda 0.09%
Pinturas Y Recubrimientos Plasticos Pintuplastic C Ltda. 0.09%
Beltrocorp S. A 0.06%
Auto Pinturas Escandon Cia. Ltda 0.05%
Ecuatoriana De Pegas Ecuapegas Alfredo Caza Compania 0.02%
Limitada
Pinturas Y Quimicos Kempaint Cia. Ltda 0.00%
Otras empresa 9.44%

Total 100.00%

Fuente:

http://antiguo.proexport.com.co/vbecontent/library/documents/DocNewsNo8713Document
No7177.PDE
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Muchas de estas empresas producen lineas especificas de pinturas pero otras
ofrecen varias lineas que conforman el respectivo portafolio de productos, con lo
cual se ha identificado que las organizaciones que poseen mayor diversidad de
productos son las que generalmente abarcan los mercados a través de la

disminucion del riesgo con la diversificacion.

Segun la superintendencia de Compafiias de Ecuador comenta que para el afio
2002 la produccion de pinturas fue de US$ 101.386.187 con lo cual se identifica
que el principal productor es Pinturas Céndor con una participaciéon del 31,9% en
el nivel de ventas, con lo cual es considerada como la empresa mas importante a

nivel nacional en el mercado de pinturas.

En segundo y tercer lugar respectivamente se ubican a las empresas Pinturas
Unidas y Shering Ecuatoriana con lo cual se registra un nivel de participacion de

15,8 y 10,8% de forma proporcional.

En el cuarto lugar se ubica a. Pintec (Pintuco) la cual se encuentra ganando una
notable participacion en la cual se evidencia la consolidacion en un poco tiempo
en el mercado ecuatoriano con lo cual se evidencia que las perspectivas a través

del tiempo se encaminan a ser una de las marcas mas representativas.

Para el afio 2013 se ha identificado que las principales marcas que se
encuentran en el pais son: Pinturas Coéndor, Pinturas Unidas S. A, Pintuco S.A.,
empresa lider en el mercado de pinturas de Colombia y Venezuela, que en 1999
concreto la adquisicion de Pinturas Ecuatorianas (PINTEC) y actualmente maneja

la produccién de las marcas Glidden, Autocolor y Devoe.

Por lo cual en el siguiente grafico se podra observar a la respectiva participacion
del mercado de pinturas en el Ecuador en el cual se podrd observar una

concentracion del mercado en unas pocas empresas.
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Grafico 3 Participacion del mercado de pinturas en el Ecuador afio 2002

Ultra Quimica
Compafiia Limitada,
Otras Empresas,
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Pinturas Ecuatorianas @ 25 FEY%

S.A. Pintec,9.62%

Schering Ecuatariana
CAL 107 %

Pinturas Unic‘ias = A Finturas Condor 5.4,
15.79% 31 85%

Fuente:
http://antiguo.proexport.com.co/vbecontent/library/documents/DocNewsNo8713Document
No7177.PDF

1.4.2. Anédlisis delas 5 Fuerzas de Porter

Gréafico 4 Modelo delas 5 Fuerzas de Porter

Amenaza de
los nuevos
competidores

l

Poder de

negoeiacion de Rivalidad entre los “:go;i;; gi?in
prove:ilores de los clientes
Amenaza de
productos y
serviclios
sustitutivos
Fuente: http://estrategiasdelaprendizaje.bligoo.com.pe/lectura-literal-las-5-fuerzas-de-

porter

El modelo de las 5 fuerzas de Porter es considerado como un procedimiento de
analisis muy eficaz y a la vez muy utilizado con el fin de obtener informacion para
la formulacion de las respectivas estrategias en las diversas industrias y poder
determinar la respectiva competitividad ante esto se va a proceder al analisis de
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cada uno de los elementos que rodean a la la empresa Colortec lo cual se

estructura de la siguiente forma:

1.4.2.1. Clientes

El cliente identificado para la empresa la empresa Colortec la factibilidad de
creacion e implementacion de un almacén de distribucion de pinturas en la
parroquia de Tumbaco esta conformado por las diversas personas que requieren
de pintura sintética ya sea para el desarrollo de las actividades productivas y de
arreglo de su hogar

Pero ademas se identifica que el cliente potencial son las organizaciones que

pertenecen al sector.
1.4.2.2. Proveedores

En la empresa Colortec se ha identificado que en la actualidad cuenta con
proveedores permanentes con lo cual se enfoca a garantizar la calidad y un

adecuado precio al cliente para lograr que este regrese a realizar su compra.
1.4.2.3. Competidores existentes

Para la empresa Colortecse ha identificado que los principales competidores son
los propios almacenes de fabrica que producen pinturas tales como: Pinturas
Condor, Pinturas Unidas S. A, Pintuco S.A., empresa lider en el mercado de
pinturas de Colombia y Venezuela, que en 1999 concreto la adquisicién de
Pinturas Ecuatorianas (PINTEC) y actualmente maneja la produccion de las
marcas Glidden, Autocolor y Devoe.

1.4.2.4. Sustitutos

Se ha identificado que los sustitutos para la empresa Colortec son las diversas
ferreterias y almacenes existentes a lo largo de la ciudad que distribuyen y
comercializan suministros de construccion y de pinturas lo cual se convierte en

una amenaza para la organizacion.
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1.4.2.5. Ingreso de Nuevos Competidores

El sector proveedor de materiales de construccion en la ciudad de Quito esta
conformado por los diversos distribuidores de materiales de construccion, acero,
las ferreterias industriales, las pequefas ferreterias y almacenes con lo cual este
sector no registra un monopolio, el sector cada vez mas se esta saturando, pero
se ha identificado que si existe el riesgo de ingreso de nuevos competidores para
la empresa Colortec.

1.4.3. Andlisis a las Capacidades Internas
1.4.3.1. Capacidad de Gestion empresarial

La empresa Colortec en su capacidad de gestion empresarial se puede identificar
que no cuenta con una estructura organica definida por lo que se actual gestion
empresarial es de forma empirica generando que las jerarquias y atribuciones
asignadas a los miembros de la organizacion no se encuentren definidas

claramente

Connotacion: Esta situacion identifica una DEBILIDAD ya que en la empresa
Colortec. No posee una estructura organizacional definida las jerarquias no se
encuentran definidas y la delegacion de cada una de las funciones vy

responsabilidades de los miembros en la organizacion.
1.4.3.2. Capacidad de Gestion Financiera

La empresa Colortec en su capacidad financiera se ha identificado que se lleva un
control sobre la administracién de los recursos y las utilidades obtenidas han sido

reinvertidas en el crecimiento y expansion.

Connotacion: Esta situacion identifica una FORTALEZA ya que la empresa
Colortec lleva un control sobre la administracion de los recursos financieros y la

utilidad es reinvertida.
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1.4.3.3. Capacidad de Gestion Comercializacidon

La empresa Colortec en su capacidad de comercializacién se ha identificado que
existe una diversidad de falencias ya que no se manejan estrategias de forma
eficiente, su manejo actual es de forma empirica por lo cual ha generado que el
crecimiento no sea de la forma esperada y que haya logrado captar el nicho de

mercado adecuado.

Connotacion: Lo expuesto, identifica una DEBILIDAD, ya que la empresa
Colortec la ausencia de un manejo de estrategias que apoyen la comercializacion
de los productos, ademas se desconoce el comportamiento del mercado por lo

cual no se puede acceder a ellos de forma eficiente
1.4.3.4. Capacidad Administrativa

La empresa Colortec en su capacidad administrativa no posee, ni maneja un plan
estratégico, por lo cual su manejo actual es empirico dando como resultado que la
organizacion presente deficiencias al momento de captar nuevos clientes y la
aperturacion de nuevas sucursales ademas de la administracién las ventajas

competitivas de forma eficiente.

Connotacion: Lo expuesto, identifica una DEBILIDAD, ya que la organizacion
identifica la ausencia de un manejo de un plan de estratégico, ya que su manejo

es empirico y no se pueden aprovechar las ventajas, ubicacion estratégica.
1.4.3.5. Capacidad de Servicio

La empresa Colortec en su capacidad de servicio se ha identificado que es
deficiente no existe una clara definicion de los productos y servicios que se
ofrecen por lo que no existe identificado un valor agregado el cual poder ofrecer a
los clientes, con lo cual esto ha generado que la organizaciéon no haya captado el

nivel de clientes esperado.
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Connotacion: Lo expuesto, identifica una DEBILIDAD ya que la organizacion
identifica la ausencia de un manejo de un valor agregado al cual poder ofertar a
los clientes de la ciudad de Quito y de la parroquia de Tumbaco.

1.4.4. Levantamiento de Matrices y Cruce Estratégico

1.4.4.1. Matriz Aoor
Después de la aplicacion del respectivo analisis de factores externos e internos se

va a proceder a realizar el disefio de la matriz AOOR en donde se detalla aliados,
oponentes, oportunidades y riesgos los cual estd conformada de la siguiente

forma:
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Tabla 7 Anélisis AOOR

ALIADOS

OPONENTES

Estabilidad del pais, oportunidad
para la empresa Colortec, y la
posible creacion e
implementacion de un almacén
de distribucion.

El manejo de los factores
tecnologicos estimulara el
crecimiento a traves de la
generacion de nuevas
alternativas para poder llegar a
cautivar al mercado

Gran aceptacion de pinturas
100% ecuatorianas para el
mejoramiento de fachadas tanto
arquitecténicas, automotrices y
maderera,

Crecimiento del Pib y estabilidad
de la economia ecuatoriana
Restriccién a las importaciones
de pinturas sintéticas extranjeras

OPORTUNIDADES
La empresa Colortec lleva un
control sobre la administracion
de los recursos financieros y la
utilidad es reinvertida.
Especializacion de tres lineas de
productos, tanto linea
arquitectonica, automotriz vy
madera.
Alto conocimiento y experiencia
en el proceso de produccion

La empresa posee la vision de la
vision de expandir la marca
dentro de los 3 principales valles
de la ciudad de Quito

Las leyes del Ecuador son leyes
contrapuestas y ambiguas, con lo cual
la organizacion no estaria exenta del
riesgo de poder llegar a cometer
alguna infraccion de ley.

Riesgo de alto impacto ambiental por
el hecho de disponer de productos
quimicos, altamente inflamables y de
composicion compleja,

Alta participaciébn de los lideres del
mercado de pinturas tales como
Pinturas Condor, Pinturas Unidas S. A,
Pintuco S.A.

Presencia de los sustitutos en el
mercado tales como ferreterias y otros
almacenes de pinturas.

Presencia del reglamento técnico
ecuatoriano  RTE INEN 061 (1R)
“pinturas” con lo cual se identifica que
si no se cumple esta normativa existe
el riego de contraer sanciones de ley.

RIESGOS
No posee una estructura organizacional
definida las jerarquias no se
encuentran definidas.
La empresa Colortec posee la

ausencia de un manejo de estrategias
que apoyen la comercializacion de los
productos,
En la organizacién se identifica la
ausencia de un manejo de un plan de
estratégico.

En la organizacién se identifica la
ausencia de un manejo a la
priorizacion de los productos y servicios
En la organizacion se identifica la
ausencia de un manejo de un valor
agregado al cual poder ofertar a los
clientes.
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Es evidente que los hallazgos encontrados son el resultado del andlisis interno y
externo en donde se determiné aliados que se cierta forma son factores positivos
del sector, oponentes son aspectos negativos que se presentan en torno al sector,
qgue de cierta forma pueden afectar las decisiones que se tomen en relacion a

estos apartados.

De igual forma se analiz6 las oportunidades que tendra la empresa si decide crear
un almacén de pinturas en la parroquia de Tumbaco, No obstante se identifico
riesgos que deberdn aminorarse con acciones estratégicas y tacticas que

garantiran la creacion de la empresa.

La informacion obtenida del andlisis permite visualizar la realidad del sector y las
acciones que se deberan implementar para la consecucion de objetivos y metas,
siendo la matriz Aoor una herramienta esencial para identificar los factores

internos 'y externos que se presentaron en el diagndstico situacional.
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1.4.4.2.

Tabla 8 Cruces Estratégicos

Cruces Estratégicos

ALIADOS OPONENTES
1. Estabilidad del pais, oportunidad para 1. Las leyes del Ecuador son leyes
la empresa Colortec, y la posible contrapuestas y ambiguas, con lo cual la

creacion e implementacibn de un
almaceén de distribucion.

2. El manejo de los factores tecnolégicos
estimulara el crecimiento a través de la
generacién de nuevas alternativas para
poder llegar a cautivar al mercado

3. Gran aceptacion de pinturas 100%
ecuatorianas para el mejoramiento de
fachadas tanto arquitecténicas,
automotrices y maderera,

4.Crecimiento del Pib y estabilidad de la
economia ecuatoriana

5. Restriccion a las importaciones de
pinturas sintéticas extranjeras

organizacién no estaria exenta del riesgo de
poder llegar a cometer alguna infraccion de ley.
2.Riesgo de alto impacto ambiental por el
hecho de disponer de productos quimicos,
altamente inflamables y de composicién
compleja,

3. Alta participacion de los lideres del mercado
de pinturas tales como Pinturas Coéndor,
Pinturas Unidas S. A, Pintuco S.A.

4. Presencia de los sustitutos en el mercado
tales como ferreterias y otros almacenes de
pinturas.

5.Presencia del reglamento técnico ecuatoriano
RTE INEN 061 (1R) “pinturas” con lo cual se
identifica que si no se cumple esta normativa
existe el riego de contraer sanciones de ley
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OPORTUNIDADES

1. La empresa Colortec
lleva un control sobre la
administraciéon de los
recursos financieros y la
utilidad es reinvertida.

2. Especializacion de tres
lineas de productos, tanto
linea arquitecténica,
automotriz y madera.

3. Alto conocimiento y
experiencia en el proceso
de produccién

4. La empresa posee la
vision de la visién de
expandir la marca dentro
de los 3 principales valles
de la ciudad de Quito

RIESGOS

1. No posee una estructura
organizacional definida las
jerarquias no se
encuentran definidas.

2.La empresa Colortec
posee la ausencia de un
manejo de estrategias que
apoyen la comercializacion
de los productos,

3. En la organizacion se
identifica la ausencia de un

Estrategias AO
(Aliados y oportunidades)

E.1 Delinear un plan de acciones para
fortalecer el control sobre los recursos
para poder aprovechar la estabilidad del
pais.

E.2 Fortalecer la difusion de las tres
lineas de productos en el mercado con
el uso de la tecnoldgica.

E.3 Aprovechar el alto conocimiento y
experiencia del proceso para captar la
aceptacion de las pinturas nacional.

E.4 Desarrollar la vision de expansion a
través del aprovechamiento  del
crecimiento del Pib y la estabilidad.

Estrategia AR
(Aliados y Riegos )
E.11 Diseflar una adecuada estructura
organizacional con las jerarquias
definidas con el fin de establecer un
modelo para aprovechar la estabilidad
del pais.

E.12 Desarrollar e implementar
estrategias para la comercializacion del
servicio con un enfoque a los factores
tecnolégicos con el fin de estimular los
servicios

Estrategias OO
(Oponentes y Oportunidades)

E.6 Desarrollar un plan de contingencia con el
fin de poder soportar al control de los recursos y
poder evitar posibles infraccion de ley.

E.7 Desarrollar un plan de control de impacto
ambiental y minimizar los riesgos para las tres
lineas de productos

E.8 Aprovechar el alto conocimiento del proceso
productivo para poder retar a los lideres del
mercado actual

E.9 Desarrollar la vision a través del desarrollo
de valor agregado con el fin de minimizar los
riegos de los sustitutos.

Estrategias OR
(Oponentes y Riesgo )
E.16 Disefnar indicadores para poder evaluar el
cumplimiento de la estructura organizacional.

E.17 Analizar, desarrollar una propuesta de un
sistema administrativo-comercial a
implementarse en la apertura del local de
pinturas.

E. 18 Desarrollar e implementar estrategias
para la comercializacion del servicio
aprovechando el alto conocimiento del proceso
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manejo de un
estratégico.
4En la organizacion se
identifica la ausencia de un
manejo a la priorizaciéon de
los productos y servicios
5.En la organizacion se
identifica la ausencia de un
manejo de un valor
agregado al cual poder
ofertar alos clientes

plan de

E.13 Disefiar un plan estratégico
ademas se debe considerar los
aspectos tecnolégicos area Fortalecer

la difusion de las tres lineas de
productos.

E.14 Desarrollar un plan de acciones
operativo en el cual se identifique la

priorizacion de los productos y
servicios.

E.15 Disefiar de un plan de investigacion
y desarrollo que permita el poder ofrecer
un valor agregado a los clientes actuales

y potenciales.

productivo para poder retar a los lideres del
mercado actual

E. 19 Implementar indicadores que faciliten el
cumplimiento de las estrategias y operaciones
en la priorizacién de los productos y servicios.

E. 20 Evaluar periédicamente los resultados del
plan de acciones operativo y la eficacia del
valor agregado.
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1.5 Identificacion del Problema diagndstico

Después de realizar un respectivo diagnoéstico al macro y micro entorno que rodea
a la empresa Colortec se ha identificado que:

La empresa Colortec ha identificado la oportunidad de implementar un almacén de
distribucion de pinturas en la Parroquia de Tumbaco de la ciudad de Quito,
Provincia de Pichincha, pues al realizar el analisis macroeconémico que afecta al
giro de negocio se ha podido identificar que la economia general del pais se
encuentra en crecimiento, por ejemplo indicadores como la inflacién ha disminuido
a un 2.70% comparado con otros afios, que es mas alta este indice, con lo cual se
puede percibir que la economia tiene tendencia hacia la estabilidad a la banca y
en general al comercio por tanto no existe un efecto negativo sobre las actividades
de la la empresa Colortec, ademas el PIB ha tenido un crecimiento de 3.5%
mantenido una cierta estabilidad, lo cual confirma los resultados de la inflacion,
pero mas alla de eso demuestra la estabilidad del pais, esto genera una
oportunidad para la empresa. También en el aspecto legal la empresa cumple con
todas las normas técnicas establecidas en el pais con lo que se refiere a Pinturas,
por lo que no se tiene ningun impedimento para la participacion en el mercado, lo
que se refiere a la tecnologia la empresa, toma como una oportunidad de
crecimiento el contar con la tecnologia de punta la cual estimulara el crecimiento a
través de la generacion de nuevas alternativas para poder llegar a cautivar al
mercado.

Con las nuevas restricciones a las importaciones, el Ecuador ha dado apertura a la
industria ecuatoriana con lo cual la empresa tiene una oportunidad de crecer en el
mercado brindando productos de calidad, generando empleo y ayudando a
disminuir los indices de desempleo.

Por lo que este proyecto de factibilidad se lo toma como una oportunidad en la que
la empresa debe ampliar el servicio técnico y especializado en el proceso de
comercializaciébn de pinturas en sus tres lineas de productos, tanto linea
arquitectonica, automotriz y madera generado en los clientes actuales potenciales
ya sean estos personas, empresas Yy poder lograr un incremento de rentabilidad y

de utilidad de la compainiia.
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO

2.1 Estudio de Mercado

El estudio de mercado es el primer paso que se realiza dentro del estudio de
factibilidad y la informacion que este arroja, define las condiciones de operacion
del proyecto y sienta las bases del estudio técnico (Zufiga, Montoya, & Carbonero,
2010).

Analiza la existencia y el volumen de los demandantes de los bienes y servicios,
ofrecidos por el proyecto, asi como los canales de comercializacién, los cuales se
haran uso, los costos asociados y la determinacion de los precios (Zufiga ,

Montoya , & Cambronero , 2010, pag. 145).

En la practica se lo toma al estudio de mercado como un proceso sistematico de
recoleccion y analisis de datos e informacién acerca de los clientes, competidores
y el mercado. Sus usos incluyen ayudar a crear un plan de negocios, lanzar un
nuevo producto o servicio, mejorar productos o servicios existentes y expandirse a

nuevos mercados (Zufiga, Montoya, & Carbonero, 2010).

También, determina que porcién de la poblacion comprara un producto o servicio,

basado en variables como el género, la edad, ubicacion y nivel de ingresos.

El estudio de mercado permitird en el proyecto a realizarse, poder determinar la
viabilidad del negocio en relacion a mercado, es decir que exista un mercado

demandante que permita generar un negocio rentable y de ello su importancia.

2.1.1 Segmentacion de Mercado

La segmentacion de mercado se utiliza en la implantacion de estrategias, sobre

todo en pequefias empresas y especializadas. Con lo cual la segmentacién de

37


http://www.blog-emprendedor.info/category/clientes/
http://www.blog-emprendedor.info/como-hacer-o-elaborar-un-plan-de-negocios/

mercado se puede definir como la subdivision de un mercado en grupos menores
y diferentes de clientes segun sus necesidades y habitos de compra (Alcaide,
2010).

Hay que tomar en cuenta que un mercado no es un todo homogéneo, por lo que
esta compuesto por cientos, miles e incluso millones de individuos, empresas u
organizaciones que se diferencian los unos de los otros en funcién de su
ubicacién, nivel socioeconomico, cultura, preferencias de compra, estilo,
personalidad, capacidad de compra, entre otros aspectos. Toda esta variedad,
hace casi imposible la implementacion de un esfuerzo de mercadotecnia hacia
todo el mercado, el cual generaria elevados costos y no se lograria obtener los
resultados esperados es por eso que se utiliza la segmentaciébn de mercado
(Thompson, 2012).

La segmentacion dentro del estudio a realizarse permitira determinar a qué
mercado objetivo se deberd orientar la mayor parte de esfuerzos en promocion y

orientacion estratégica como tal.

2.2 La Oferta

Para Krugman, Wells, Olney (2010) la oferta se refiere a "las cantidades de un
producto que los productores estan dispuestos a producir a los posibles precios
del mercado" (pag. 155).

La oferta, se la considera como la cantidad de mercancias que se ofrece a la
venta a un precio dado por unidad de tiempo. Ademas la oferta de un producto se
determina por las diferentes cantidades que los productores estan dispuestos y
aptos para ofrecer, en el mercado, en funcion de varios niveles de precios, en un
periodo dado (Avila, 2010, pag. 45).

El conocer la oferta de pinturas en el sector de estudio (Tumbaco), sera parte de

los factores para poder tomar la decision de implementacion del nuevo local.
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2.3 La Demanda

Segun Casado & Sellers (2010) la demanda “es la exteriorizacion de las
necesidades y deseos del mercado, la cual esta condicionada por los recursos

disponibles del comprador y los estimulos de marketing recibidos” (pag. 95).

Ademas supone un estudio del mercado, el cual puede definir la demanda de un
producto como el volumen total que seria adquirido por un grupo de compradores
determinado, en un periodo de tiempo fijado y a partir de unas condiciones de
entorno y esfuerzo comercial determinados (Castillo , 2010).

Al conocer la demanda de pinturas en el sector de Tumbaco sera posible
determinar si existe un mercado amplio que sea posible atacar y por tanto
dependiendo de ésta conocer si existira rentabilidad para el nuevo negocio.

2.3.1 Demanda Insatisfecha

La demanda insatisfecha es cuando el publico no ha logrado acceder al producto o
servicio, es decir no ha encontrado lo que necesitaba con las especificaciones que
deseaba encontrar y en todo caso si accedidé no esta satisfecho con él (Castillo,
2010).

Hay razones diversas para que este tipo de demanda exista, como problemas de
precio, disponibilidad del espacio suficiente para cubrir necesidades, localizacion
no adecuada. Ademas se la puede tomar como no cubierta en el mercado y que
pueda ser cubierta, al menos en parte por el proyecto (Castillo, 2010).

La demanda insatisfecha finalmente utilizara los datos obtenidos de demanda y
oferta en el proyecto estudiado y determinara si existe una porcion de la poblacion

aun desatendida para poder cubrir la misma.
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2.4 Marketing Mix

Segun Espinoza (2014) el marketing mix

Es un andlisis de estrategia de aspectos internos, desarrollada comunmente
por las empresas para analizar cuatros variables basicas de su actividad:
producto, precio, plaza y promocion. El cual tiene el objetivo de conocer la
situacion de la empresa y poder desarrollar una estrategia especifica de

posicionamiento posterior (pag.1).

2.4.1 Precio

En esta variable se establece la informacién sobre el precio del producto al que la
empresa lo ofrece en el mercado. Es decir es el costo econdmico que los clientes
gastarian para adquirir la posesién o utilizar algtn bien o servicio determinado, en
la que se fortalece una nivelacién de costos que resulten a las metas fijadas

previamente (Espinosa, 2014).

Este elemento es muy competitivo en el mercado, dado que, tiene un poder
esencial sobre el consumidor, ademas es la Unica variable que genera ingresos
(Soriano , 2010).

Al establecer una estrategia de precio, se podra competir en el mercado, de

acuerdo al nivel de calidad de los productos competidores y de esta manera

garantizar competitividad.
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2.4.2 Producto

Esta variable engloba tanto el producto en si que satisface una determinada
necesidad, como todos aquellos elementos o servicios suplementarios a ese
producto en si. Estos elementos pueden ser. embalaje, atencion al cliente,
garantia, entre otros. Es decir, es aquel componente palpable e impalpable, que
cumple una necesidad o algun anhelo del mercado meta o los clientes, con la
finalidad de tener la capacidad de cumplir eficientemente una escasez
determinada creando una primacia del cliente (Espinosa, 2014).

La definicién de los productos a presentar, conjuntamente con la calidad y el
servicio brindado sera una estrategia fundamental para la empresa de pinturas,

para de esta manera ingresar con fuerza al mercado.

2.4.3 Plaza

Es una variable en la que la organizacion interna y externa posibilita crear la
relacion entre la empresa y sus consumidores para hacer mas facil la adquisicion
del producto. Formalizando y desarrollando operaciones de compra y venta con lo
cual van generando mayores oportunidades de compra y facilitando la obtencién
de informacion, adquisicién, asistencia técnica, solucion del problema, uso,
operacion, mantenimiento y reparacion, entre otros aspectos del producto o

servicio que maneje dicha empresa (Soriano, 2010).

Ademas, se puede decir que la variable plaza puede determinar también el lugar
de almacenaje, de los puntos de venta, la relacion con los intermediarios, el poder

de los mismos, etc. (Soriano, 2010).
En el caso del almacén de pinturas si bien no se pretende alcanzar varios puntos,

pero es importante considerar estrategias para que el cliente pueda acceder al

producto y servicios.
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2.4.4 Promocion

La promocion es la actividad que realizan la empresas para dar a conocer el
producto y aumentar sus ventas en el publico, mediante la emision de mensajes, 0
brindando ventajas competitivas con el fin de provocar la induccion de compra

entre los consumidores (Soriano, 2010).

Sus principales objetivos es de informar acerca del bien o el servicio que se
ofrecera al mercado, dando a conocer el producto mediante camparfas
publicitaras que pueden ser posters, folletos, television, radio, o mediante
muestras gratis, para motivar al consumidor a la compra del mismo (Soriano,
2008).

Una adecuada promocion en el almacén de pinturas garantizara un ingreso al
mercado fuerte y por tanto un rapido conocimiento del publico y por tanto las
metas de ventas esperadas.

2.5 Estudio Técnico

Para Zudiga, Montoya & Cambronero (2010) “el estudio técnico consiste en la
descripcion de los procedimientos que utilizara la empresa para producir el bien o

el servicio como los recursos materiales y humanos que se requeriran” (pag. 149).

Un estudio técnico permite proponer y analizar las diferentes opciones
tecnolégicas para producir los bienes o servicios que se requieren, ademas

admite verificar la factibilidad técnica de cada una de ellas.

Este analisis identifica los equipos, la maquinaria, las materias primas,
las instalaciones necesarias para el proyecto y, por tanto, los costos de inversion y
de operacion requeridos, asi como el capital de trabajo que se necesita
(Zuhiga, Montoya & Carbonero, 2010).
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2.5.1 Localizacion del proyecto

Para Sunta (2013) el estudio de la localizacion consiste “en identificar y analizar
las variables denominadas fuerzas locacionales con el fin de buscar la solucion en
gue la resultante de estas fuerzas produzca la maxima ganancia o el minimo costo

unitario” (pag. 1).

Ademas, la decision de localizacion es una de las mas importantes en el proceso
de elaboracion de un proyecto de inversion. Tomando en cuenta, que tiene una
incidencia directa en los flujos de ingresos y egresos y por ende en la evaluacion.
Es importante realizar una seleccion apropiada verificando las caracteristicas de
decision de largo plazo con caracter permanente de dificil y costosa alteracion
(Sunta, 2013).

También, se debe presentar con la localizacion la macro localizaciéon y la micro
localizacion, las cuales ayudaran a verificar la informacion obtenida de la

localizacion en si (Sunta, 2013).

La localizacion sera muy importante para poder tener un punto de distribucion que
sea facil de ubicar a la poblacion potencial y con ello garantizar el éxito de la

empresa.

Macro localizacion

A la macro localizacion también se la denomina macro zona, la cual tiene como
propdésito encontrar la ubicacibn mas ventajosa para el proyecto, determinando
sus caracteristicas fisicas e indicadores socioeconomicos mas relevantes (Porter ,
2010).

Es decir, cubriendo las exigencias o requerimiento del proyecto, este estudio se
constituye en un proceso detallado en el que se debe verificar todos los

requerimientos que la empresa necesita para el inicio de sus funciones como, la
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mano de obra, materias primas, energia eléctrica, combustibles, agua, mercado,
transporte, facilidades de distribucion, comunicaciones, condiciones de vida leyes
y reglamentos, clima, acciones para evitar la contaminacion del medio ambiente,
apoyo, actitud de la comunidad, zona francas. Condiciones, sociales y culturales.
(ILPES, 2010).

Micro localizacién

Es el estudio que se realiza con el objetivo de seleccionar la comunidad y el lugar
exacto para elaborar el proyecto, eligiendo el punto preciso, dentro de la macro
zona, en donde se ubicara la empresa o negocio, haciendo la distribucion de las

instalaciones en el terreno elegido (ILPES, 2010).

En la micro localizacion se debe tomar en cuenta algunos aspectos importantes
como la localizacion urbana, suburbana o rural para el transporte del personal,
disponibilidad de servicios, condicionar las vias urbanas y de las carreteras, la
recoleccion de basuras y residuos, restricciones locales Impuestos, tamafio del
sitio, forma del sitio, caracteristicas topograficas del sitio, asi como condiciones del
suelo en el sitio, entre otras cuestiones (ILPES. 2010).

2.5.2 Tamarfo del proyecto

El tamafio de un proyecto es su capacidad de produccion durante un periodo de
tiempo de funcionamiento que se considera normal para las circunstancias y tipo
de proyecto de que se trata, el cual se mide por su capacidad de produccion de
bienes o0 de prestaciones de servicios, definida en términos técnicos en relacién
con la unidad de tiempo de funcionamiento normal de la empresa (ILPES, 2010,
pag. 92).

Del tamafio del proyecto que finalmente se pueda estimar dependera las
inversiones y por tanto debe éste alcance relacionarse a la capacidad financiera

del proyecto.
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2.6 Estudio EconGmico y Financiero

El estudio econdmico y financiero de un proyecto, es la evaluacion en la que
implica asignar a un proyecto un determinado valor. Es decir, se trata de comparar
los flujos positivos (ingresos) con flujos negativos (costos) que genera el proyecto
a través de su vida util, con el propésito de asignar Optimamente los recursos

financieros (Castillo, 2010).

Mediante este estudio se proyecta una evaluacion econdmica de cualquier
proyecto de inversion, en base de un estudio o evaluaciones realizada,

obtendremos si es rentable o no la inversion (Castillo, 2010).
2.6.1 Activos fijos e intangibles

Para Calderdn (2013) los activos fijos
Son bienes adquiridos con la finalidad de ser usados en la produccion,
brindar un servicio o de uso administrativo en la empresa, la cual tiene una
duracion mas alla de un ejercicio econémico. Es decir son bienes duraderos

que la empresa posee para su uso (pag. 1).

Sin embargo al hablar de activos intangibles se puede decir que son aquellos
bienes de naturaleza inmaterial tales como: el conocimiento (Know how), la
relaciones con los clientes, los procesos operativos, la tecnologia de la
informacion y bases de datos, ademas de las capacidades, habilidades y
motivaciones de los empleados (Rifking , 2014, pag. 198). Tomando en cuenta
gue este tipo de activos, no lleva contabilidad.

2.6.2 Capital de Trabajo

El capital de trabajo es el fondo econémico que utiliza la Empresa para seguir
reinvirtiendo y logrando utilidades para asi mantener la operacion corriente del
negocio (Rifking, 2014).
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Para Ynfante (2013) el capital de trabajo “es la inversion de dinero que realiza la
empresa o negocio para llevar a efectos su gestiéon econdmica y financiera a corto
plazo, entiéndase por corto plazo periodos de tiempo no mayores de un aio” (pag.
1).

2.6.3 Ventas

Segun Kotler (2010), el concepto de venta “es otra forma de acceso al mercado
para muchas empresas, cuyo objetivo, es vender lo que hacen en lugar de hacer

lo que el mercado desea” (pag. 17).

Ademas se sostiene que los consumidores y los negocios, si se les deja solos,
normalmente no adquirirdn una cantidad suficiente de los productos de la
organizacion; por ello, ésta debe emprender una labor agresiva de ventas y

promocién (Kotler, 2010).

2.6.4 Costos y Gastos

Los costos son todas aquellas salidas de mercancia, que en su momento fueron
compradas con la intencion de procesarse o venderse. Ademas estan compuestos

por ventas, a precios de compra, promociones mermas y fugas.

Los gastos son los pagos que realiza la empresa, para poder operar, es decir son
los pagos como luz, agua, sueldos, salarios, entre otros que hacen posible que la

empresa pueda brindar sus servicios en el mercado (Rifking, 2014).
2.7 Estado de Resultados

Para Davidson & Weil (2010)

El estado de resultados es un estado que indica (los ingresos o pérdidas y
ganancias) los cuales son los resultados de las actividades que tiene la
empresa, la cual esta dirigida al logro de utilidades durante el periodo que
abarca. Indica los ingresos, gastos, ganancias, pérdidas y la utilidad (o
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perdida) neta resultante. El estado de resultados presenta cifras de los

componentes de la utilidad y de las ganancias por accién (pag. 200).

2.7.1 Flujo Neto de Fondos

El flujo neto de fondos o flujo de caja es un esquema en el que se presenta
sistematicamente los costos e ingresos registrados afio por afio o periodo por
periodo, obtenidos de los estudios técnicos de mercado, administrativo, entre otros
(Castillo, 2010).

Por lo tanto, el flujo de fondos puede considerarse como una sintesis de todos los
estudios realizados como parte de la etapa de pre-inversibn o como parte de la

etapa de ejecucion (Castillo, 2010).

27.2EIVANyY el TIR

El VAN y el TIR son dos herramientas financieras las cuales proceden de las
matematicas financieras que permiten evaluar la rentabilidad de un proyecto de

inversion (Crece Negocios, 2015).

El VAN es un indicador financiero que mide los flujos de los futuros ingresos y
egresos que tendrd un proyecto, para determinar, si luego de descontar la
inversion inicial, nos quedaria alguna ganancia. Si el resultado es positivo, el

proyecto es viable (Crece Negocios, 2015).

La TIR es la tasa de descuento (TD) de un proyecto de inversién que permite que
el BNA sea igual a la inversion (VAN igual a 0). La TIR es la maxima TD que
puede tener un proyecto para que sea rentable, pues una mayor tasa ocasionaria

que el BNA sea menor que la inversion (VAN menor que 0) (Fernandez , 2010).

2.7.3 Punto de Equilibrio
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El punto de equilibrio permite determinar el nivel de ventas, que genera la
empresa lo cual es necesario para cubrir los costes totales, es decir, el nivel de

ingresos que cubre los costes fijos y los costes variables (Castillo, 2010).

Este punto de equilibrio (0 de apalancamiento cero), es una herramienta
estratégica clave a la hora de determinar la solvencia de un negocio y su nivel de
rentabilidad (Castillo, 2010).

2.7.4 Costo-beneficio

El coste beneficio es una técnica que permite valorar inversiones teniendo en
cuenta aspectos, de tipo social y medioambiental, que no son considerados en las
valoraciones financieras (Fernandez, 2010).

Cuantifica los beneficios y los costos de una actividad, en la que los pone en la
misma medida métrica 0 en una unidad monetaria, para poder verificar si el
proyecto de inversion, tendra los beneficios esperados en un rango de tiempo
(Fernandez, 2010).

2.8 Tipo de Empresa

La empresa es una entidad econémica de producciéon que se dedica a combinar
capital, trabajo y recursos naturales con el fin de producir bienes y servicios para

vender en el mercado (Rifking, 2014).

Para lo cual esta empresa se divide en diferentes tipos:

e por su forma juridica, en la que se dividen en unipersonal, sociedad
colectiva, cooperativas, comanditas, sociedad de responsabilidad limitada y
sociedad anonima.

e Por su tamafio las cuales se dividen en microempresas, pequefias

empresas, medianas empresas y grandes empresas.
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e De acuerdo a la actividad entre las que constan las del sector primario,
sector secundario y sector terciario.

e Y de acuerdo a la procedencia del capital, en las que se dividen en
publicas, privadas y mixtas (Rifking, 2014).

2.8.1 Misidén

La misidn es el propésito, fin o razén de ser de la existencia de una empresa u
organizacion.

En la mision debe constar, lo que pretende cumplir en su entorno o sistema social
en el que actla, lo que pretende hacer, y para quién lo va a hacer, depende la
empresa de que este bien estructurada su mision para que se tenga claro a donde

se quiere llegar (Thompson, 2010)
2.8.2 Vision

La vision, es como se le proyecta a la empresa u organizacion, es decir que se
quiere alcanzar en el tiempo y espacio, significa visualizar, ver con los ojos de la

imaginacion, en términos del resultado final que se pretende alcanzar.

2.8.3 El Organigrama

Para Hernandez (2010) el organigrama

Representa la estructura formal de una organizacion. Es una grafica
compuesta por una serie de rectangulos, que representan a los organismos
0 cargos, los cuales se unen entre si por lineas, que representan a las

relaciones de comunicacion y autoridad de la organizaciéon (pag. 87)

Es la representacion grafica de la organizacion formal de una empresa,
representando la estructura organizacional. Y se las puede representar a través

del organigrama Estructural donde indica basicamente la estructura de la empresa
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en si y el Organigrama funcional donde se indica las funciones de los respectivos

cargos a desempefar (Koontz, Weihirich , & Cannice , 2012).

2.8.4 Manual de Funciones

Este manual sirve para llevar un control de las funciones de los empleados, la cual
sirve como instrumento de trabajo, en el que contiene normas y tareas que debe
desarrolla el personal de una empresa en sus actividades diarias, siguiendo
diversos pasos que se encuentre en el manual, ademas este sera elaborado
técnicamente basandose en los respectivos procedimientos, sistemas 0 normas,
que cada empresa tiene establecido segun el puesto de trabajo y que se resumen
en el establecimiento de guias y orientaciones para desarrollar labores cotidianas,
sin interferir en las capacidades intelectuales, ni en la autonomia propia e
independencia mental o profesional de cada uno de los trabajadores (Cabrera ,
2012)

Es decir, este manual consiste en la definicion de la estructura organizativa de una
empresa, en la que engloba el disefio y descripcién de los diferentes puestos de
trabajo estableciendo cumpliendo las normas de coordinacion entre ellos. Es un
documento que especifica requisitos para el cargo, interaccién con otros procesos,

responsabilidades y funciones (Thompson, 2010).
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CAPITULO Il

ESTUDIO DE MERCADO
3.10bjetivos de la investigacién de mercados

Objetivo general

Desarrollar un estudio de mercado que estar4 orientado a identificar el
comportamiento de los consumidores a través del analisis de las tendencias de la

oferta y demanda.
Objetivos especificos

¢ Identificar el segmento de mercado al cual se orientara la creacion de un
almaceén de distribucién de pinturas en la parroquia de Tumbaco.

e Conocer las tendencias del consumidor a través de la encuesta con la
finalidad de ofrecer servicios que se adapten a la necesidad del
consumidor.

e Determinar la oferta, demanda y demanda insatisfecha de las tiendas

especializadas de pintura en la parroquia de Tumbaco.

3.2Caracteristicas del segmento a investigar

El segmento a ser estudiado se caracteriza por que se va a enfocar a los
habitantes de la parroquia de Tumbaco en especial los que ya tienen algun
aspecto familiar con el fin de poder factibilidad de creacion e implementacion de
un almacén de distribucién de pinturas a través de los gustos preferencias y

tendencias que el mercado arroja.
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3.3Segmentacion de Mercado

Para identificar al mercado meta al cual se pretende llegar con la creacion de un
almacén de distribucion de pinturas en la Parroquia de Tumbaco se ha identificado

las siguientes variables:

3.3.1 Variables de Segmentacion

3.3.1.1 Segmentacion Geogréfica

e Pais: Ecuador

e Region: Sierra Norte
e Provincia: Pichincha
e Cantén: Quito

e Sector: Nororiente

e Parroquia: Tumbaco

3.3.1.2 Segmentacion Demografica

e Ingreso: Basico en adelante
e Actividad: PEA
e Género: Masculino-Femenino

e Clase social: Todos
3.3.1.3 Segmentacion Psicolégica

e Personalidad: Todas

e Valores: Todas
3.3.1.4 Segmentacion Conductual

e Beneficios Deseados: Construccion, adecuaciones, industria.

e Tasade uso: Todos
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3.41dentificacion del Tamarfio del Universo

Tabla 9 ldentificacion del Tamarfo del Universo

Rango Caracteristico Cifra
Poblacién Aprox. 2010 De Tumbaco 52.390
PEA de Tumbaco (masculino y femenino) 24.245
Total 24.245 personas

Fuente: Catastro administracion zonal Tumbaco (2010), Censo poblacion y vivienda INEC,
(2010)* Estratificacion del Nivel Socioeconomico, INEC, (2010)

De acuerdo al analisis, considerando que el publico objetivo es la mayor parte de
la poblacion, se ha considerado como principal segmento a la Poblacion
Econdmicamente Activa del sector que corresponde a personas productivas que
realizan diferentes actividades y asi mismo que tienen en algun momento dado
requerimiento de realizar adecuaciones, pintura de su casa, mantenimiento o
trabajan en actividades como pintura de vehiculos, construccion, entre otros, por lo

que el publico objetivo es toda la PEA del sector.

3.5Céalculo de la Muestra

El tamafio de la muestra se calcula a través de la siguiente férmula:

N zy, P(1-P)

(N-De’ + z..P(1-P)

Componentes:

e Valor de E: Corresponde al tamafio de la poblacién que en este caso son la
totalidad de las personas del sector de Tumbaco que corresponde a 24.245

elementos.
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e Valor de Z4: Representa el numero de desviaciones estandar con
respecto a la media para un nivel de confianza determinado. Para este
caso se seleccionara un nivel de confianza para el estudio del 95%. De

acuerdo a este nivel de confianza el valor de Z sera igual a 1.96

e Valor de P: Dado que no se tiene la proporcion de aceptacion de la
poblacién o un estudio previo, se asumira un valor de P de 0,5 con el cual
sera posible obtener una muestra mayor y por tanto un trabajo mas

representativo.

e Valor del E: representa el error permisible que consideremos para el
estudio, en este caso se considerara aceptable hasta un 5%, con lo cual el
valor de E en proporcion para el presente caso es: 0.05

De esta manera se obtendra el tamafio de la muestra necesaria para obtener
una muestra significativa de la poblacién y poder obtener un estudio con un

95% de confianza y un posible error porcentual maximo de +/- 5%.

Célculo del tamafio de muestra:

. 15480(1,96)°05(1-05)
(15479)0,05% +1.962(0.5)(1— 0.5)

n= 374

Después de la aplicacion de la muestra se pudo identificar que se aplicaran 374
encuestas a la poblacion de la parroquia de Tumbaco.
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3.6Metodologia de lainvestigacion de campo

3.6.1 Resultados y analisis

Edad

Tabla 10 Edad del Encuestado

Detalle Frecuencia Porcentaje Porcentaje

acumulado
menor de 20 afios 26 7% 7%
20 - 29 afos 131 35% 42%
30 - 39 afios 114 30% 72%
40 - 49 afios 67 18% 90%
50 afios o0 mas 36 10% 100%
TOTAL 374 100%

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: El autor

Gréfico 5 Edad del Encuestado

50 afios 0 mas

40 - 49 afios

30 - 39 anos

20 - 29 anos

menor de 20 afios

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: El autor
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Andlisis: Como se puede observar, de la muestra, existe una variedad de

personas que se han considerado para el estudio donde en su mayoria son de 20

a 49 afos y un pequeio grupo de personas mayores a 50 afios 0 menores de 20.

1. ¢(Cuédl o cudles de los siguientes aspectos le atraen del producto
(Pinturas Sintéticas)?

Tabla 11 Atraccion de los aspectos del producto

Detalle Frecuencia Porcentaje Porcentaje
acumulado
Simplicidad 32 8% 8%
Facilidad de uso 96 24% 32%
Precio 145 36% 68%
Disefio 23 6% 73%
Atractivo 32 8% 81%
Esta de moda 45 11% 92%
Amigable con el 31 8% 100%
ambiente
TOTAL 404 100%

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: El autor

Gréfico 6 Atraccion de los aspectos del producto
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Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: El autor
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Andlisis: El estudio muestra que lo mas importante que consideran las personas

es el precio en su adquisicion de pinturas, pero también muchos consideran la

facilidad de uso, como caracteristicas principales, que servirdn de base para la

toma de decisiones en el nuevo local.

2. ¢De las siguientes opciones donde usted adquiere el
(Pinturas Sintéticas)?

Tabla 12 Lugar de compra de pinturas sintacticas

Detalle Frecuencia Porcentaje Porcentaje
acumulado
Tienda especializada en 183 49% 49%
pinturas
Ferreterias 62 17% 66%
Internet 14 4% 69%
Almacenes de franquicias 115 31% 100%
TOTAL 374 100%

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: El autor

Grafico 7 Lugar de compra de pinturas sintacticas

producto
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Fuente: Investigacion de Mercados

Elaborado por: El autor
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Andlisis: Las personas o publico de Tumbaco en general adquieren sus pinturas
en tiendas especializadas y franquicias de pinturas, una menor proporcion las

adquiere en ferreterias y muy pocos a través de internet.

3. ¢De las siguientes opciones con qué frecuencia usted utiliza el producto
(Pinturas Sintéticas en su Empresa o en su Casa?

Tabla 13 Frecuencia de compra de pinturas sintéticas

Detalle Frecuencia Porcentaje Porcentaje

acumulado
1-2veces por mes 28 7% 7%
1 -2 veces semestral 110 29% 37%
1 -2 veces anual 236 63% 100%
TOTAL 374 100%

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: El autor

Grafico 8 Frecuencia de compra de pinturas sintéticas

1-2 veces por mes
8%

1 -2 veces anual
63%

Fuente: Investigacion de Mercados

Elaborado por: El autor

Andlisis: Al observar la frecuencia con la que adquieren los productos, la mayoria
como publico general las adquieren 1 o 2 veces al afio, pero también hay un grupo
que los adquieren semestralmente o por semana, posiblemente pintores o
constructores. Este resultado permitira obtener el promedio de consumo de la

poblacion, para el establecimiento de la demanda.
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Al obtener el promedio de los datos, el valor corresponde a 3,4 veces al afio que

implica que las personas en promedio compran 3,4 veces al afo pinturas.

4. ¢;De las siguientes opciones que marca de pintura es la que con mayor

frecuencia a comprado?

Tabla 14 Preferencia de Marcas en pinturas sintéticas

Detalle Frecuencia Porcentaje Porcentaje
acumulado
Pinturas Condor 123 23% 23%
Pinturas Unidas 86 16% 40%
Pintuco 112 21% 61%
Pinturas 72 14% 75%
Ecuatorianas
Glidden 82 16% 90%
Autocolor 34 6% 97%
Devoe 17 3% 100%
Total 526 100%

Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: El autor

Gréfico 9 Preferencia de Marcas en pinturas sintéticas
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Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: El autor
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Andlisis: Las pinturas que mayormente se adquieren son pinturas Condor,
Unidas, Pintuco, pero se puede ver que de igual manera adquieren con frecuencia
Pinturas Ecuatorianas o Glidden, siendo por tanto varias marcas diferentes las que
prefiere el publico.

5. ¢Cudl es su preferencia a la hora de pintar una superficie exterior e
interior?

Tabla 15 Preferencia a la hora de pintar una superficie

Detalle Frecuencia Porcentaje Porcentaje
acumulado

Pintura texturizada 32 9% 9%

Pinturas convencionales sin 243 65% 74%

textura

Pinturas especializadas 99 26% 100%

Total 374 100%

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: El autor

Gréfico 10 Preferencia a la hora de pintar una superficie

M Pintura texturizada

B Pinturas convencionales
sin textura
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Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: El autor
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Analisis: En general las personas requieren la pintura convencional que es la que
mayor proporcion debera tener la empresa de pinturas, pero asi también existe un

mercado para pinturas especializadas o texturizadas.

6. ¢Si existira un almacén especializado en la distribucién de pinturas
sintéticas en la Parroquia de Tumbaco de la ciudad de Quito, Provincia de
Pichincha usted lo visitaria para realizar sus compras?

Tabla 16 Intensién de compra en el almacén

Detalle Frecuencia Porcentaje Porcentaje

acumulado
Si 345 92% 92%
No 29 8% 8%

Total 374 100%

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: El autor

Grafico 11 Intension de compra en el almacén

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: El autor
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Andlisis: El clara la aceptacion del publico para este tipo de lugar, sin considerar

preferencias de otro tipo, lo cual implica que la empresa tendré la aceptacion de

acuerdo a las caracteristicas de los productos, el servicio, la promocién y la

distribucion.

7. ¢, Qué caracteristicas le gustaria que tenga un almacén especializado en la

distribucion de pinturas sintéticas en la Parroquia de Tumbaco?

Tabla 17 Preferencia de caracteristicas para el almacén

Detalle Frecuencia Porcentaje Porcentaje
acumulado

Buena calidad 165 44% 44%

Buen precio 135 36% 80%

variedad y tipos de 74 20% 100%

pinturas

Total 374 100%

Fuente: Investigacion de Mercados

Elaborado por: El autor

Gréfico 12 Preferencia de caracteristicas para el almacén
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Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: El autor
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Andlisis: En este resultado se puede observar que la calidad es lo que impera, asi
como el precio de los productos, pero también la variedad de pinturas consideran

las personas como punto critico para su decision.

8. Adicional a la calidad de los productos, (Pintura sintética), ¢Que otra
caracteristica le gustaria que tenga un almacén especializado en la
distribucion de pinturas sintéticas en la Parroquia de Tumbaco?

Tabla 18 Servicios adicionales para el almacén especializado

Detalle Frecuencia Porcentaje  Porcentaje
acumulado
Agilidad en las entregas 133 36% 36%
Servicio de entrega en las obras 74 20% 55%
Asesoria técnica de aplicacion de 128 34% 90%
los productos
Respuesta inmediata en los 39 10% 100%

problemas técnicos que se
presentas en las obras

Total 374 200%

Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: El autor

Gréfico 13 Servicios adicionales para el almacén especializado
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Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: El autor
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Andlisis: Entre las caracteristicas que valoran las personas méas esta la agilidad
en la entrega del producto, la asesoria técnica en la aplicacion, para las personas
sin conocimientos principalmente y algunos tendrian interés en que el servicio se

entregue en la obra.

9 ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un galon de pintura al interior de un
almacén especializado en la distribucion de pinturas sintéticas en la
Parroquia de Tumbaco?

Tabla 19 Intensién de precio por los productos

Detalle Frecuencia Porcentaje Porcentaje

acumulado
$8-%$10 45 12% 12%
$11 - 9$13 93 25% 37%
$14 - 16 111 30% 67%
$17 - $19 81 22% 88%
$ 20 - $22 32 9% 97%
Mas de $22 12 3% 100%
Total 374 100%

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: El autor

Gréfico 14 Intensidn de precio por los productos
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Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: El autor
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Andlisis: Al consultar sobre un producto en general de uso comun cuanto
pagarian, las personas indican principalmente los precios promedio de mercado
que corresponden a $14 - $16, aunque otro grupo importante también consideran
precios mayores 0 menores a este promedio indicAndose por tanto que los precios

medios son los de mas aceptacion, por su costo — beneficio.

10. ¢Por qué medios considera usted que se deberia promocionar al
almacén de distribucion de pinturas en la Parroquia de Tumbaco? Marque
solo los 2 mas importantes

Tabla 20 Preferencia Medios de Difusiéon

Detalle Frecuencia Porcentaje Porcentaje

acumulado
Hojas volantes 118 32% 32%
Vallas publicitarias 108 29% 60%
Radio 32 9% 69%
Internet 59 16% 85%
Prensa escrita 57 15% 100%
Total 374 100%

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: El autor

Gréfico 15 Preferencia Medios de Difusién
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Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: El autor
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Andlisis: Los medios que consideran las personas serian los adecuados para
enterarse de la tienda especializada son las hojas volantes y vallas principalmente,

aunque también se muestra aceptacion por el Internet o la Prensa escrita.

3.7Determinacion de la oferta

En el valle de Tumbaco existen 2 tiendas especializadas en Pinturas como son la
Tienda Sherwin Williams (Pinturas Condor) y Pintulac, mismas que seran la
competencia directa, pues son tiendas especializadas que ofertan pinturas de
diversas variedades, ofrecen asesoria especializada y ademas disponen de una

amplia gama de productos relacionados.

Grafico 16 Pintulac en Tumbaco

——
=
TIPS

i

Fuente: Pintulac, 2015
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Gréfico 17 Tienda Sherwin Williams
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Si bien no existen datos que den soporte a la cantidad ofertada de productos o
ventas que existen en el mercado por parte de la oferta, pues esta es informacion

confidencial que tienen las empresas, y del cual no se obtuvieron datos.

Cabe destara que es posible calcular la demanda a actual en base a los
porcentajes que las personas han indicado comprar en tiendas especializadas y

que posteriormente se realiza el célculo.

3.8Determinacién de la demanda

De acuerdo a la informacion primaria obtenida, si bien existe un 92% que indica
gue compraria en caso de existir una tienda especializada de pinturas, al analizar
los resultados de la encuesta, solamente el 49% indica que compra actualmente
en tiendas especializadas, los demas lo hacen en las ferreterias cercanas o en
almacenes de franquicias, entre otros, esto implica que un minimo de 49% son las

personas que compran usualmente en este tipo de tienda.
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Poblacién

segmentada 24.245
Utilizan del servicio 49,00%
DEMANDA 11.880

3.8.1 Demanda proyectada

Para estimar la demanda proyectada, primeramente se ha considerado la
poblacién segmentada previamente calculada y posteriormente para su proyeccion

se ha considerado el crecimiento del sector de pinturas (INEC, 2013):
Demanda actual: 11.880 personas
Crecimiento del sector de pinturas: 5%

Frecuencia de compra anual promedio por persona: 3.4 veces anual

Compras estimadas promedio por persona: 7 gal (Informacion interna Colortec)

Por tanto la demanda potencial se puede calcular como sigue:

Tabla 21 Calculo de la demanda potencial

Ao Poblacion x Frecuencia xcantidad Demanda

de compra de galones potencial
2014 11880 40392 282744 282744
2014 12474 42412 296881 296881
2015 13098 44532 311725 311725
2016 13753 46759 327312 327312
2017 14440 49097 343677 343677
2018 15162 51552 360861 360861

Elaborado por: El autor
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Grafico 18 Proyeccion de la demanda potencial en délares
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3.9Proyeccién de la demanda insatisfecha

No se puede hablar de una demanda insatisfecha, pues como se ha observado,
existen ferreterias, franquicias y almacenes especializados de pinturas en el
sector, donde se adquieren las mismas y siempre pueden acudir la poblacién y
encontrar el producto requerido, por lo que no existe una demanda insatisfecha,
por lo cual la empresa no se orientara a captar una demanda insatisfecha, sino a
captar un porcentaje de mercado y buscar valor agregado ya sea en servicio,
puntos de distribucion, entre otros, por tanto considerando el tamafio de local, la
posicion, entre otros factores, se estima que se podra captar un 20% del mercado,

tomando en cuenta que es una tienda especializada.

Por tanto la demanda estimada proyectada sera:
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Tabla 22 Demanda estimada del proyecto

Ao Demanda Captacion Demanda
$
2013 282744 56549 565488
2014 296881 59376 593762
2015 311725 62345 623451
2016 327312 65462 654623
2017 343677 68735 687354
2018 360861 72172 721722

Elaborado por: El autor

Como se observa, la captacién sera del 20% y tomando en cuenta un precio
promedio por galon de $10. Las ventas estimadas estan alrededor de $565.000

para el primer afo.

3.10 Marketing mix

Es la combinacién coherente de cuatro variables constituyéndose una parte
fundamental de las actividades de Marketing ya que actualmente ha tomado una
importancia vital para el desarrollo de estrategias logrando que estas sean
eficientes, eficaces considerando que las estrategias deben ser préacticas
,asequibles para todo el personal de la organizacibn en una periodicidad
determinada de tal forma son parte de las estrategias a desarrollarse las cuales
se aplicaran al momento del inicio de las operaciones del almacén de distribucion
de pinturas en el sector de Tumbaco por lo tanto el mix de mercado esta

conformado de la siguiente forma:

3.10.1 Estrategia de Producto

El almacén se enfocara en la comercializacion de pinturas 100% ecuatorianas

destinadas al uso del mejoramiento de fachadas tanto arquitectdnico, automotriz y
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maderero, el cual estd acompafado de un servicio de asesoramiento técnico y
especializado para las tres principales lineas de productos arquitectdnico,
automotriz y maderero de Quito. Con el manejo adecuado del valor agregado se
podra generan un efecto diferenciador con relacion a la competencia y poder

obtener un lugar en la mente del consumidor.

3.10.2 Estrategia de Precio
En el desarrollo de esta estrategia se ha identificado que para el establecimiento
de los precios se ha desarrollado una serie de actividades donde se fijara un
precio el cual resulte ser competitivo , los cuales se disefiaran de acorde a los
estandares del mercado ya que pueden varian segun la calidad de las pinturas
tales como las texturizada , convencionales sin textura, especializadas en funcion
de la oferta y demanda considerando el costo que genera un valor agregado factor
diferenciador de la competencia y el valor final del precio por las prendas sera

considerado como un precio de prestigio.

3.10.3 Estrategia de Plaza
En el desarrollo de esta estrategia se ha identificado que el almacén de
distribucién de pinturas en el sector de Tumbaco deberd emplear el canal de
comercializaciébn mas idéneo para la organizacion y ademdas se contara con un
almacén propio donde se podra exhibir las diversas variedades de pinturas de la
empresa Colortec y donde se pueda brindar un servicio al cliente eficiente por lo

tanto el canal se estructura de las siguiente forma.
Grafico 19 Canal de Comercializacién

FABRICANTE _____,  ALMACEN — CONSUMIDOR

Elaborado por: Por el autor
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3.10.4 Estrategia de Promocion

Dentro de la estrategia de promocion se ha identificado que las herramientas de

promocion mas adecuada para la adecuada comercializacién de las pinturas de

la empresa Colortec en un almacén ubicado en el sector de Tumbaco son:

Web: Se ha considerado desarrollar una pagina web a pesar de que en las
encuestas tiene una aceptacion baja, por lo que hoy en dia el internet forma
parte de la vida diaria, y cuando se requiere algo las personas utilizan
bastante este medio y seria una gran oportunidad para dar a conocer y
difundir cada uno de los productos de pintura sintética ademas de la
difusién de promociones al mercado y que los clientes tengan conocimiento

oportuno y adecuado desde su computador o teléfono para el sector.

Imagen grafica: Para mantener la imagen corporativa organizacional de
manera estandar y en funcion del posicionamiento de la empresa y del
establecimiento sera necesario el disefio de una imagen grafica, la cual se
debera agregar en el material POP, las revistas, la guia telefénica y se

debera incorporar en la pagina web.

Revistas especializadas: Para la difusion de los productos (pintura
sintética) se ha identificado la oportunidad de usar revistas especializadas
de construccién , suministros, decoraciéon etc. en la ciudad de Quito donde

se adquirira un espacio para pautar.

Guia telefonica: Para la difusion de la existencia del establecimiento se ha
identificado el uso de este medio ya que es un medio aun no utilizado en
gran medida por las personas por lo que este medio le permita a la
empresa mantenerse en competencia, ya que su Costo por anunciarse no
es elevado y con el empleo de un esquema grafico adecuado y de impacto

se podra obtener resultado de la forma esperada
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3.10.5Imagen

Gréafico 20 Imagen

PINTURAS

COLORTEC

La tecnologia del color

Elaborado por: El autor

Conclusiones del mercado

Los consumidores de pinturas buscan centros especializados para
adquirir la materia prima por ende este factor es un limitante ya que

no existe en la parroquia de Tumbaco tiendas especializadas.

Existe demanda insatisfecha en el sector de pinturas , que podra ser
cubierto por la empresa COLORTEC, ya que contara con productos
de calidad, acorde a los requerimientos de los consumidores y se

captara a sus necesidades.

Las estrategias planteadas en este sentido estan orientadas al plan
de marketing con la finalidad de potencializar la marca y a su vez el

producto y garantizar un crecimiento Gptimo.
Al ser un servicio especializado se requiere de personal que trabaje

para el logro de objetivos por ende las acciones que se tomen deben
estar relacionadas a las tendencias de los consumidores.
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CAPITULO IV

ESTUDIO TECNICO

4.1 Localizacion del Proyecto
4.1.1 Macro localizacion

La macro localizacion del proyecto esta definida en:

e Pais: Ecuador
e Regidn: Sierra
e Provincia: Pichincha

e Cantdn: Quito

Gréfico 21 Macro localizaciéon
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http://es.justmaps.org/mapas/latinoamerica/ecuador/quito.asp

41.2 Micro localizacion

Para la macro localizacion se analizaron los siguientes factores: Disponibilidad de

locales comerciales, zona comercial, acceso a transporte, demanda potencial.

Por ende la micro localizacion éptima de acuerdo a lo previsto por el proyecto

sera:

e Localidad: Distrito Metropolitano de Quito
e Sector: Periférico
e Parroquia: Tumbaco

e Auv. Interocednica, entre calles Guayaquil y Eugenio Espejo.

La ubicacién del local que se pretende implementar se enfocara en la Av.
Interoceanica. Entre calles Guayaquil y Eugenio Espejo. Hay que contar que es
uno de los lugares comerciales del sector, donde transitan la mayor parte de
vehiculos para llegar a sus casas o0 pasan permanentemente para ir de un lugar a
otro en el sector, por lo que permitira promocionarse mas rapidamente. Dentro de
esta localizacién existen espacios comerciales que estdn a precios acorde al

mercado.

Gréafico 22 Micro localizaciéon
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4.1.3 Matriz localizacional
Para el andlisis de localizacion se ha considerado 3 localizaciones y a cada una se
ha calificado con un valor de 1 a 10 siendo 10 el mayor y 1 la menor calificacion o

ventaja.

Tabla 23 Matriz localizacional

Centro de Sector La Av.

Tumbaco Morita Interoceanica
Servicios 10 9 10
Cercania al mercado 9 7 10
Costos de arriendos 9 10 8
Transporte 8 7 10
Demanda potencial 8 7 10

Elaborado por: El autor

Se ha considerado dentro del sector se estudio, 3 alternativas posibles, la primera
esta ubicada en el sector de ingreso a Tumbaco y area de paso para los vehiculos
(Av. Interoceéanica), ésta area cuenta con todos los servicios, cercania al mercado,
transporte, sin embargo los costos de arriendo son mayores. La segunda en el
Centro de Tumbaco, lugar donde esta cerca al mercado y mayor cercania a la
mayor parte de las construcciones o requerimientos de los productos, pero no es
lugar de mayor afluencia de personas o vehiculos, tampoco existe acceso tan facil
a transporte y se ha identificado como menor demanda potencial y finalmente en
el sector de la Morita sector mas apartado que tiene menores costos de arriendo

pero esta mas alejado del mercado.

4.1.4 Seleccién de la alternativa 6ptima
Para la seleccion de la mejor alternativa se ha considerado la ponderacion de los

factores de la matriz, cuyo total sera el 100% y de acuerdo a su importancia son:
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Tabla 24 Seleccién de la alternativa 6ptima

Ponderacion  Centro Sector Av.
de La Interoceanica
Tumbaco  Morita

Servicios 20% 2 1.8 2
Cercania al 15% 1.5 1.05 1.35
mercado
Costos de 20% 1.8 2 1.6
arriendos
Transporte 15% 1.2 1.05 1.5
Demanda 30% 2.4 2.1 3
potencial
Total 100% 8.9 8 9.45

Elaborado por: El autor

Como se observa, se pondera mayormente a la demanda potencial, porque de ello
depende mayormente el éxito del negocio, aspectos como el transporte no son tan
importantes, puesto que la mayoria de personas que adquirirdn estos productos

contaran con sus propios vehiculos para llevar el material.

Los resultados muestran que el sector de la Av. Interoceénica es el de mayor
puntuacién ponderada, esto se debe finalmente a la suma de los factores,
principalmente los de mayor ponderacion, por tanto serd la localizacién

seleccionada.
4.2 Tamafo del proyecto

El tamafo del proyecto estard limitado principalmente por los recursos
econdémicos, pues como se ha podido observar existe una alta demanda, mas auln

en un lugar central donde existe atractivo para adquirir el producto.
De la inversion se requerira:

e Los arreglos del local para la implementacion

e El equipamiento de oficina
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e Un vehiculo
e El equipo de computacion

e La maquinaria y el equipo.

Por tanto en el estudio financiero de determinara los requerimientos y montos y a

continuacion se definira la capacidad de inversion.
4.3 Disponibilidad de recursos financieros

Por tanto, del apartado anterior, se desprende que el tamafio dependera del monto
de inversion, el cual pueden disponer los inversionistas en total de alrededor de
$80.000, esto implica que los requerimientos técnicos y de inversiones deberan
ajustarse a este presupuesto y la financiacion que se pueda obtener del banco

para optimizar las ganancias.

4.4 Capacidad de almacenamiento

Es aspecto es muy importante para este tipo de producto, pues los requerimientos
de las personas seran variados, y por tanto se requiere disponer en stock del
producto, ademas es un producto no perecedero en largo plazo cuando se
encuentra adecuadamente sellado. Por tanto se ha considerado un éarea de
bodega de 35 m=.

Capacidad operativa

La capacidad operativa estara relaciona a los requerimientos que permitiran la

operatividad de la empresa dentro de los cuales se detalla:

Requerimiento de equipos e insumos

Los requerimientos de equipos e insumos seran productos de alta rotacion y de

mayor consumo dentro de los cuales esta:
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Tabla 25 Requerimiento de equipos e insumos

Cantidad

200
120
150
150
200
200
180
350
200
100
150
150
200
200
200

Detalle

Rodillo

Solvente mineral

Thinner corriente

Barniz entintado

Pintura anticorrosivaestruct. Gal.
Pintura latex p. pared cubeta
Pintura latex p. pared gal.
Brocha

Raspador de pintura
Rodillomaneral

Bandeja rodillo tipo A
Bandeja c. rodillo B
Repuesto p. rodillo par
Repuesto p. rodillo par

Tinte gal.

Elaborado por: El autor

Requerimiento de mano de obra

Se contara con personal profesional quien se encargara del area administrativa, y

operativa los mismos que se detallan a continuacion:

Tabla 26 Requerimiento de mano de obra

Cantidad Personal
Operativo

1 Bodeguero

1 Vendedores - operadores
Administracion

1 Administrador General

1 Contador

1 Jefe comercial

Elaborado por: El autor
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Los costos directos

Son los inventarios es decir los productos que se requieren para el area de
operaciones.

Tabla 27 Costos directos

Descripcibn  Mensual  Anual

Inventario $31.487.50 $377.850.00
TOTAL $31.487.50 $377.850.00

Los costos indirectos

Seran aquellos que no estan relacionados directamente con la operacion los
mismos que se detallan a continuacion:

Tabla 28 Costos indirectos

Descripcién Mensual Anual
Insumos de $73,92 $887,04
Limpieza

TOTAL $73,92 $887,04
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CAPITULO V

ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

El primer aspecto requerido para poder evaluar la implementacion desarrollada
para el almacén de distribuciobn de pinturas en el sector de Tumbaco de la
empresa Coloctec son las inversiones requeridas, de esta manera sera posible
posteriormente determinar la rentabilidad de acuerdo al flujo de caja de acuerdo a

este nivel de inversion requerido.

5.1Presupuesto
En el presupuesto de inversion requerida para la implementacién del almacén de
distribucion de pinturas en el sector de Tumbaco de la empresa Colortec se

compone de la siguiente forma:

5.1.1 Inversiones en activos fijos e intangibles
Se ha considerado que la inversion inicial estard conformada por los equipos de
computacion, maquinaria y equipo de operacion para lo cual se va a procedera

detallan con su valor a continuacion:

Tabla 29 Presupuesto de activos fijos

Descripcién Valor Cantidad TOTAL
Mantenimiento de $160,00 150,00 $24.000,00
Oficina

Equipo de Oficina $4.500,00 1,00 $4.500,00
Vehiculo $17.000,00 1,00  $17.000,00
Equipo de $2.820,00 1,00 $2.820,00
computacion

Maguinaria y $9.022,55 1,00 $9.022,55
Equipo

TOTAL $57.342,55

Elaborado por: El autor
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Tabla 30 Presupuesto de activos intangibles

Descripcion Valor Cantidad TOTAL
Publicidad inicial $4.350,00 $1,00 $4.350,00
Gastos de $1.400,00 $1,00 $1.400,00
constitucion

TOTAL $5.750,00

5.1.2 Depreciaciones

Elaborado por: El autor

Para la obtencion de la depreciaciéon se procede a multiplicar el valor por la

depreciacion inicial

por el porcentaje de depreciacién, dicho valor se lo coloca

progresivamente para los 5 afios, a excepcion del equipo de computacién que se

deprecia en 3 afios como se muestra a continuacion:

Tabla 31 Depreciacion

Descripcion Valor Depre. Afo1l Afio 2 Ao 3 Ao 4 Afio 5 Valor de
inicial recuperacion

Arreglos $24.000,00 0,05 $1.200,00 $1.200,00 $1.200,00 $1.200,00 $1.200,00 18000,00

local

Equipo de $4.500,00 0,10 $450,00 $450,00 $450,00 $450,00 $450,00 2250,00

Oficina

Vehiculo $17.000,00 0,20 $3.400,00 $3.400,00 $3.400,00 $3.400,00 $3.400,00 0,00

Magquinaria $9.022,55 0,10 $902,26 $902,26 $902,26 $902,26 $902,26 4511,28

y Equipo

Equipo de $2.820,00 0,33 $930,60 $930,60 $930,60 28,20

computacion

Amortizacion  $5.750,00 0,20 S$1.150,00 $1.150,00 $1.150,00 $1.150,00 $1.150,00 0,00

activos

intangibles

Total $63.092,55 $8.032,86 $8.032,86 $8.032,86 $7.102,26 $7.102,26 $24.789,48

Elaborado por: El autor
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5.1.3 Inversion en capital de trabajo

Dentro de las inversiones por realizar es necesario considerar los gastos iniciales
de inversion como la publicidad, con el fin de dar a conocer el almacén de
distribucion de pinturas en el sector de Tumbaco de la empresa Colortec y el
capital de operacioén adecuado para los primeros meses de actividad de la hosteria
ya que se requiere disponer una liquidez inicial que permita sostener los primeros
meses de operaciones y por tanto a continuacion se detalla la publicidad, el
presupuesto de operacion, mismo que se considera en el resumen de inversiones

para dos meses de operaciones.

Tabla 32 Publicidad Inicial

Medio Valor
Paginaweb y $1.250,00
posicionamiento
Material POP $600,00
Radio $2.500,00
Total $4.350,00

Elaborado por: El autor

Para el capital de trabajo se ha calculado todos los costos y gastos que se
utilizaran en el proyecto para su operacién, administracion y ventas
mensualmente, de modo que la empresa pueda disponer de un capital liquido para
la operacion de sus primeros meses. Se ha considerado por tanto requerido para
el inicio de la empresa, cuantificar como parte de las inversiones, un total de 3
meses de los costos y gastos mencionados, lo cual le permitira a la empresa

iniciar con liquidez para su operacion.
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Tabla 33 Capital de trabajo

Descripcion Valor Valor 3
mensual meses

Costos
directos $34.016,93 $102.050,79
Costos
indirectos $2.797,50 $8.392,50
Gastos de
Produccion $380,00 $1.140,00
TOTAL $37.194,43 $111.583,29

Elaborado por: El autor

De esta manera es posible obtener un resumen de inversiones que permita tener
el presupuesto de inversion total requerido para implementar el almacén de

distribucién de pinturas en el sector de Tumbaco de la empresa Colortec.

Tabla 34 Resumen de inversion inicial

Descripcién Valor
Activos Fijos $57.342,55
Activos Intangibles $5.750,00
Capital de Trabajo $111.583,29
Total Inversién Inicial $174.675,84

Elaborado por: El autor

5.2Estimaciones de ventas

Las ventas se pueden estimar de manera real en base a dos variables, la primera
las ventas actuales de la empresa y la segunda, las ventas de otras empresas de
locales de pintura de diferentes tamafios en el sector de Tumbaco, entre mas
pequefios y mas grandes del que se va a implementar. De estos referentes se ha
considerado el menor valor, para tener una estimacion prudente de las ventas.

Con ello poder tener un referente real de las ventas que sera posible alcanzar.
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Adicionalmente de estas ventas estimadas se ha considerado el inventario

principal que rota en un mes dado teniendo los siguientes resultados:

Tabla 35 Inventario estimado

Cantidad

200
120
150
150
200

200
180
350
200
100
150
150
200
200
200
Total

Detalle

Rodillo

Solvente mineral

Thinner corriente
Barniz entintado

Pintura anticorrosivaestruct.
Gal.
Pintura latex p. pared cubeta

Pintura latex p. pared gal.
Brocha

Raspador de pintura
Rodillomaneral

Bandeja rodillo tipo A
Bandeja c. rodillo B
Repuesto p. rodillo par
Repuesto p. rodillo par
Tinte gal.

Costo

Unitario($)
$1.60
$3.90
$6.50
$10.00
$16.35

$76.00
$20.00
$1.25
$0.75
$1.49
$3.90
$4.90
$1.00
$3.49
$16.00

$167.13

Costo
Total(s)

$320
$468
$975

$1.500
$3.270

$15.200
$3.600

$438
$150
$149
$585
$735
$200
$698

$3.200
$31.488

Elaborado por: El autor

Como se observa el referente considerado de ventas mensuales permitira estimar

las ventas estimadas promedio, asi como los costos de la misma. Los valores que

refleja la tabla corresponden a los costos de los productos, por lo que para obtener

los valores de ingresos estimados se calculara el porcentaje cargado al producto

para la venta como sigue:
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Tabla 36 Ventas

Costos de inventario (1 mes) $31.487.50
Margen por producto 35% $11.020.63
Precio de inventario mes 1 $42.508.13

Elaborado por: El autor

El margen esta dado por el porcentaje cargado promedio a los productos de

pintura.

De esta manera, como se observa, la cantidad de ventas para un mes promedio

se estima en $42.508 y por tanto las ventas proyectadas seran:

Ventas Mensual Anual
42.508 510097.5

Observando esto desde la perspectiva de la cantidad de unidades y su precio se

tiene:

Precio promedio = 15.46

Por tanto los ingresos estan dados por:
P x Q =15.46 x 33.000 = $42.508

Ventas anuales = Ventas mensuales x 12 = $42.508 x 12 = 510.097,5

Las ventas se proyectaran para los siguientes afilos con un crecimiento de un 5%,
porcentaje que se ha considerado minimo, solamente tomando en cuenta el
crecimiento promedio de la inflacion y un porcentaje minimo probable de

incremento del promedio de ventas estimadas.
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Tabla 37 Ventas Proyectadas

Ano 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5
VENTAS
PROYECTADAS
Ventas $510.097.50 S$535.602.38 $562.382.49 $590.501.62 $620.026.70

Elaborado por: El autor

5.3Estimacion de costos y gastos

5.3.1 Estimacion de Costos

En la identificacion de inversion requerida para la implementacion del almacén de
distribucién de pinturas en el sector de Tumbaco de la empresa Colortec es
necesario identificar cada uno de los costos de operacion y estos de detallan de

la siguiente forma:

Tabla 38 Salarios operaciones

Descripcion  Nominal IESS 13 14 Vacaciones Total Cantidad Total Total anual
sueldo  sueldo unitario mensual
Bodeguero $450.00 $50.63 $28.33  $37.50 $18.75 $585.21 $1.00 $585.21 $7.022.50
Vendedores $354.00 $39.83 $29.50 $29.50 $14.75 $467.58 $4.00 $1.870.30 $22.443.60
- operadores
Total $804.00 $90.45 $57.83 $67.00 $33.50 S $5.00 $2.455.51 $29.466.10
1.052.78

Elaborado por: El autor

Tabla 39 Costos directos de Operacion

Descripcibn  Mensual Anual

Inventario $31.487.50 $377.850.00
TOTAL $31.487.50 $377.850.00

Elaborado por: El autor
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Tabla 40 Costos indirectos de Operacién

Descripcion Mensual Anual
Insumos de $73,92 $887,04
Limpieza

TOTAL $73,92 $887,04

Elaborado por: El autor

Tabla 41 Resumen de Costos de Operacidon

Descripcién Mensual Anual

Costos directos $31.487.50 $377.850.00
Costos indirectos $73.92 $887.04
Salarios $2.455.,51 $29.466.10
Operacionales

Total $34.016.93 $408.203.14

Elaborado por: El autor

5.3.2 Estimacion de Gastos

En este tipo de presupuesto se analiza los gastos, que corresponden a gastos

administrativos y a gastos de ventas. En los gastos administrativos se debe incluir

al nuevo personal que se contratard para la implementacion del almacén de

pinturas en la provincia de Pichincha del canton quito en la parroquia de tumbaco

y los gastos generales de la administracion de la organizacion.

Los gastos se detallan a continuacion:

Tabla 42 Salarios Administrativos

Descripcion Nominal IESS 13 14 Vacaciones Total Cantidad Total Total anual
sueldo sueldo unitario mensual

Administrador $850 $95,63 $28,33 $70,83 $35,42 $1.080,21 $1,00 $1.080,21 $12.962,50
General

Contador $400 $45,00 $28,33 $33,33 $16,67 $523,33  $1,00 $523,33  $6.280,00
Jefe $550 $61,88 $28,33 $45,83 $22,92 $708,96  $1,00 $708,96 $8.507,50
comercial

Total $1.800 $203 $85 $150 $75 $2.313 $3 $2.313 $27.750

Elaborado por: El autor
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Tabla 43 Gastos generales administrativos

Descripcion Mensual Anual
Gastos Mensual  $485,00 $5.820,00
TOTAL $485,00 $5.820,00

Elaborado por: El autor

Tabla 44 Detalle de gastos generales administrativos

Cantidad Detalle Costos
Costo Costo
Unitario($) Total($)
1 Combustible $ 100 $100.00
Mensual
1 Agua Potable 35 $35.00
1 Luz Eléctrica $45.00 $45.00
1 Internet $ 35.00 S 35.00
1 Telefonia Fija $20.00 $20.00
1 Arriendo Mensual $ 250.00 $ 250.00
Total $ 485.00 $ 485.00

Tabla 45 Resumen gastos administrativos

Descripcion Mensual  Anual

Salarios $2.312,50 $27.750,00
Administrativos

Gastos Generales Ad $485,00 $5.820,00
Total $2.797,50 $33.570,00

Elaborado por: El autor

89



Tabla 46 Gastos de ventas

Mensual Anual
Transporte $180.00 $2.160.00
Publicidad $200.00 $2.400.00
$380.00 $4.560.00

Elaborado por: El autor

Hay que tomar en cuenta que la publicidad que hace referencia la tabla 46, es la
gue se realizara después de establecida la empresa, para dar mas fuerza, para el
conocimiento de la empresa, por lo que los valores son distintos a la publicidad

que se realizara antes de iniciar con la sucursal en Tumbaco.

Los gastos que corresponden a las ventas mayormente seran utilizados para
desarrollar actividades de promociéon y publicidad al local, principalmente con
material POP y por el otro lado estan los gastos de transporte para las ventas.

5.3.3 Estructura de Financiamiento

Para lograr alcanzar los requerimientos de inversion para la implementacion del
local se estima que puede disponer del 60% del requerimiento, que a su vez
genere mayor rentabilidad en la inversion, mientras que ha considerado que
debera la empresa financiarse en un 40% y de esta manera alcanzar la inversiéon

requerida.

Tabla 47 Estructura de Financiamiento

Descripcion Valor Porcentaje
Empresa $104.805,50 60%
Financiamiento 40%
bancario $69.870,33

TOTAL $174.675,84 100%

Elaborado por: El autor

90



5.3.4 Tabla de amortizacién del crédito

Para analizar el crédito y su tabla de amortizacién se ha considerado una tasa
aceptable de acuerdo a un andlisis realizado a los bancos Pichincha, Pacifico y de
Guayaquil, de los cuales se ha obtenido la tasa media que corresponde al banco

de Guayaquil con 11,40% efectivo anual.

Tabla 48 Amortizacion del crédito

Monto a

financiar: $69.870,33
Tiempo (meses) 60
Anualidad $1.533,13
Tasa bancaria 11,4%

Fuente: Banco de Guayaquil
Elaborado por: El autor

Por tanto para calcular el pago mensual (anualidad) se utilizard la siguiente

formula;

Monto de crédito x t
1- 1 )
@$+t)"

Donde t es la tasa de interés (11,4%), y n es el tiempo en periodos (60)

Anualidad anualidad =

91



Tabla 49 Tasa de interés

Meses  Monto Tasa Anualidad Interés Pago a Saldo
Capital

Ao 1 1 69870  0,0095 1533,13 663,77 869,36  69000,98
2 69000,98  0,0095 1533,13 655,51 877,62 68123,36

3 68123,36  0,0095 1533,13 647,17 885,95 67237,41

4 67237,41  0,0095 1533,13 638,76 894,37 66343,04

5 66343,04  0,0095 1533,13 630,26 902,87  65440,17

6 65440,17  0,0095 1533,13 621,68 911,44 64528,73

7 64528,73  0,0095 1533,13 613,02 920,10 63608,62

8 63608,62  0,0095 1533,13 604,28 928,84 62679,78

9 62679,78  0,0095 1533,13 595,46 937,67 61742,11

10 61742,11  0,0095 1533,13 586,55 946,58  60795,54

11 6079554  0,0095 1533,13 577,56 955,57  59839,97

12 59839,97  0,0095 1533,13 568,48 964,65 58875,32

Afo 2 13 58875,32  0,0095 1533,13 559,32 973,81 57901,51
14 57901,51  0,0095 1533,13 550,06 983,06 56918,45

15 5691845  0,0095 1533,13 540,73 992,40  55926,05

16  55926,05  0,0095 1533,13 531,30 1001,83  54924,22

17 54924,22  0,0095 1533,13 521,78 1011,35 53912,88

18 53912,88  0,0095 1533,13 512,17 1020,95 52891,93

19 52891,93  0,0095 1533,13 502,47 1030,65 51861,27

20 51861,27  0,0095 1533,13 492,68 1040,44  50820,83

21 50820,83  0,0095 1533,13 482,80 1050,33  49770,50

22 49770,50  0,0095 1533,13 472,82 1060,31  48710,20

23 48710,20  0,0095 1533,13 462,75 1070,38  47639,82

24  47639,82  0,0095 1533,13 452,58 1080,55  46559,27

Afo 3 25  46559,27  0,0095 1533,13 442,31 1090,81  45468,46
26  45468,46  0,0095 1533,13 431,95 1101,18  44367,28

27 44367,28  0,0095 1533,13 421,49 1111,64  43255,65

28  43255,65  0,0095 1533,13 410,93 1122,20  42133,45

29 4213345  0,0095 1533,13 400,27 1132,86  41000,59

30 41000,59  0,0095 1533,13 389,51 1143,62  39856,97

31 39856,97  0,0095 1533,13 378,64 1154,48 38702,49

32 38702,49  0,0095 1533,13 367,67 1165,45 37537,04

33 37537,04  0,0095 1533,13 356,60 1176,52  36360,51

34 36360,51  0,0095 1533,13 345,42 1187,70  35172,81

35 35172,81  0,0095 1533,13 334,14 1198,98 33973,83

36 33973,83  0,0095 1533,13 322,75 1210,37 32763,46

Afo 4 37 32763,46  0,0095 1533,13 311,25 1221,87 31541,58
38 31541,58  0,0095 1533,13 299,65 1233,48 30308,10

39 30308,10  0,0095 1533,13 287,93 1245,20  29062,90
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40  29062,90 0,0095 1533,13 276,10 1257,03  27805,88

41  27805,88 0,0095 1533,13 264,16 1268,97 26536,91
42  26536,91 0,0095 1533,13 252,10 1281,02  25255,88
43  25255,88 0,0095 1533,13 239,93 1293,19 23962,69
44  23962,69 0,0095 1533,13 227,65 1305,48 22657,21
45  22657,21 0,0095 1533,13 215,24 1317,88  21339,33
46  21339,33 0,0095 1533,13 202,72 1330,40 20008,92
47  20008,92 0,0095 1533,13 190,08 1343,04 18665,88
48  18665,88 0,0095 1533,13 177,33 1355,80 17310,08
Afo 5 49  17310,08 0,0095 1533,13 164,45 1368,68 15941,40
50 15941,40 0,0095 1533,13 151,44 1381,68  14559,72
51 14559,72 0,0095 1533,13 138,32 1394,81 13164,91
52 13164,91 0,0095 1533,13 125,07 1408,06  11756,85
53 11756,85 0,0095 1533,13 111,69 1421,44 10335,42
54 10335,42 0,0095 1533,13 98,19 1434,94 8900,48
55 8900,48 0,0095 1533,13 84,55 1448,57 7451,91
56 7451,91 0,0095 1533,13 70,79 1462,33 5989,58
57 5989,58 0,0095 1533,13 56,90 1476,22 4513,35
58 4513,35 0,0095 1533,13 42,88 1490,25 3023,10
59 3023,10 0,0095 1533,13 28,72 1504,41 1518,70
60 1518,70 0,0095 1533,13 14,43 1518,70 0,00

Elaborado por: El autor

5.4Balances y sus proyecciones

De esta manera se ha obtenido el estado de pérdidas y ganancias proyectado,
mismo que considera los ingresos, costos, gastos, depreciacion, intereses
bancarios y los impuestos que se tiene que pagar por ley. Para la proyeccion de
los resultados obtenidos se ha considerado que las ventas del almacén de
distribucion de pinturas en el sector de Tumbaco de la empresa Colortec tendran
un crecimiento anual del 5% al igual que sus costos, pues son proporcionales a las

ventas.

5.4.1 Estado de Resultados proyectado
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La presente tabla es una recopilacion de los valores anteriormente presentados.

Tabla 50. Estado de resultados

Ano 1 Ao 2 Aho 3 Ano 4 Aiho 5
INGRESOS OPERACIONALES
Ventas $510.097.50 $535.602.38 $562.382.49 $590.501.62 $620.026.70
(-) Costos de ventas $408.203.14 $428.613.30 $450.043.96 $472.546.16 $496.173.47
(=) UTILIDAD BRUTA EN $101.894.36 $106.989.08 $112.338.53 $117.955.46 $123.853.23
VENTAS
Gastos operacionales
(-) Gastos de Administraciéon $33.570.00 $35.248.50 $37.010.93 $38.861.47 $40.804.54
(-) Gastos de Ventas $4.560.00 $4.788.00 $5.027.40 $5.278.77  $5.542.71
UTILIDAD OPERACION $63.764.36  $66.952.58 $70.300.21 $73.815.22 $77.505.98
(-) Gastos financieros $7.402.50 $6.081.45 $4.601.69 $2.944.13  $1.087.42
(-) Depreciacién y $8.032.86 $8.032.86 $8.032.86 $7.102.26  $7.102.26
amortizaciones
(=) UTILIDAD DE OPERACION $48.329.01 $52.838.27 $57.665.66 $63.768.83 $69.316.30
ANTES DE IMPUESTOS
(-) Participacion a $7.249.35 $7.925.74 $8.649.85 $9.565.32 $10.397.45
trabajadores (15%)
(=) Utilidad antes de impuesto $41.079.66 $44.912.53  $49.015.81 $54.203.50 $58.918.86
alarenta
(-) Impuesto a la renta (22%) $9.037.52 $11.228.13 $12.253.95 $13.550.88 $14.729.71
(=) Utilidad neta $32.042.13 $33.684.40 $36.761.86 $40.652.63 $44.189.14

Elaborado por: El autor

5.4.2 Flujo neto de fondos proyectado

5421

Flujo neto de fondos proyectado del proyecto

Para el flujo de caja se ha considerado primeramente tomando en cuenta toda la

inversion requerida, sin considerar un financiamiento externo. Por tanto el flujo de

caja tiene dos variaciones en relacién al estado de resultados que es que la

depreciacion se debe sumar, pues este es un valor ficticio en relacion a

desembolsos, por otra parte el pago del crédito debera considerar las cuotas a
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pagar y no solamente los intereses o costos bancarios. Por tanto se detalla a

continuacion el flujo de caja:

Tabla 51 Flujo de caja (del proyecto)

Ano 0 Ano 1 Ao 2 Ano 3 Aio 4 Ao 5
Inversién inicial $174.675.84
Utilidad neta $32.042.13 $33.684.40 $36.761.86 $40.652.63 $44.189.14
Depreciaciones y amortizaciones $8.032.86  $8.032.86 $8.032.86  $7.102.26 $7.102.26
Recuperacion de capital de $111.583.29
trabajo
Valor de rescate $24.789.48

Flujo de caja

-$174.675.84 $40.074.99 $41.717.25 $44.794.71 $47.754.88 $187.664.16

Elaborado por: El autor

Se puede observar en el cuadro al final del afio 5 la recuperacion del capital de
trabajo, puesto que siendo una evaluacién a 5 afios, debe considerarse un cierre
de caja al afio 5 aunque la empresa pueda continuar muchos afios mas, pero este
valor del capital de trabajo es un valor adicional que se consider6 al inicio para
liquidez y por tanto es un dinero extra que tendra la empresa al final de los 5 afios
gue no estuvo considerado en los ingresos y gastos y por tanto tiene que
evaluarse como recuperacion. De igual manera el valor de rescate corresponde al
valor de los activos de la empresa luego de su depreciacion, lo cual se recuperaria
en el cierre de la empresa y por tanto para la evaluacion a 5 afios debe hacerse un

cierre en libros para valorar el proyecto a este tiempo.

5.4.2.2 Flujo neto de fondos proyectado del inversionista

De igual manera se analiza el flujo de caja de los inversionistas, el cual es el flujo
real, puesto que se ha considerado realizar un crédito para financiar todo el
proyecto, sin embargo se debe considerar la inversion de las ventas del almacén

de distribucion de pinturas en el sector de Tumbaco de la empresa Colortec va a
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realizar puesto que es la inversion que interesa analizar para conocer que

rentabilidad existe sobre la misma para los inversionistas.

Tabla 52 Flujo de caja (del inversionista)

Aho 0 Aho 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ano 5
Inversion inicial 104.805.50
Utilidad neta 32.042.13 33.684.40 36.761.86 40.652.63  44.189.14
+ Depreciaciones y 8.032.86 8.032.86 8.032.86 7.102.26 7.102.26
amortizaciones
Préstamo, amortizacion 10.995.01 12.316.05 13.795.82 15.453.37 17.310.08
del capital
Valor de rescate 24.789.48
Recuperacion capital de 111.583.29
trabajo
Flujo de caja -104.805.50 29.079.98 29.401.20 30.998.90 32.301.51 170.354.07

5.5Evaluacién financiera

Elaborado por: El autor

Se ha considerado evaluar el proyecto a través de los principales indicadores

como son el VAN, la TIR y el PRI (Periodo de recuperacion del capital),

estimadores principales que ofrecerdn una clara evaluacion del estudio de

factibilidad de implementar las ventas del almacén de distribucién de pinturas en

el sector de Tumbaco de la empresa Colortec.

5.5.1 Céalculo del VAN

5511

Calculo del Van del proyecto

Para evaluar el VAN se ha considerado una tasa de oportunidad del 19%, valor del

almacén de distribucion de pinturas en el sector de Tumbaco de la empresa

Colortec. Considera como tasa minima de rentabilidad aceptable para el montaje

de la misma, tomando en cuenta que la tasa de rendimiento promedio de la

96



empresa en la bolsa de valores tiene un valor de 13,5%. Se estaria considerando

un 4,5% adicional.

5.5.1.2 Célculo de la tasa representativa del mercado (del proyecto)

Para el célculo de la tasa representativa del mercado se procedio al uso de la
férmula del WACC denominado Costo Promedio Ponderado de Capital (por sus
siglas en inglés), a través de esta férmula se obtiene la tasa de descuento que se

usara para descontar los flujos de los fondos operativos para valuar a la empresa.

A continuacion se detalla el calculo del WACC denominado Promedio Ponderado

del Costo de Capital:

Para el célculo del WACC se ha considerado una tasa de oportunidad de los
accionistas estimada en base al porcentaje promedio de rendimiento de las
empresas de la Bolsa de Valores de Quito como mejor estimador de la perdida de

oportunidad de la inversion en el mercado nacional.

Tabla 53 Calculo de latasa de oportunidad del proyecto

Calculo de la tasa de oportunidad

WACC = Ke (% capital propio) + Kd (1 - T) (% deuda)
Ke = 13,5% Tasa de mercado o costo de oportunidad de los accionistas
Kd = 11,4% Tasa de interés
bancario
% Cap. Propio = 100%
% deuda = 0%

Elaborado por: El autor
Aplicacién de la férmula

WACC= Ke (% capital propio) + Kd (1 - T) (% deuda)
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WACC = 13,5% (1) + 11,4% (1 — 33.7%) (0%)
WACC= 13.5%

Como se observa, dado que el porcentaje de deuda es cero, debido a ser la
evaluacion del proyecto sin financiamiento, la tasa de oportunidad es igual a la

tasa de mercado 13.5%.

Tabla 54 Calculo del VAN del proyecto

Tasa de oportunidad = 0.135
Ao Flujo Flujo
descontado

0 -$174.676 -$174.676

1 $40.075 $35.308

2 $41.717 $32.384

3 $44.795 $30.637

4 $47.755 $28.776

5 $187.664 $99.633
VAN $52.062

Elaborado por: El autor

Como se observa, el VAN del proyecto tiene un valor positivo lo cual implica que el
proyecto es rentable de acuerdo a las expectativas de los inversionistas y por
tanto debe ser aceptado y se puede concluir firmemente que el proyecto es viable

financieramente.

5.7.1.2 Calculo del Van del inversionista

Para evaluar el VAN del inversionista se ha realizado el célculo correspondiente.
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Tabla 55 Calculo del Van del inversionista

WACC = Ke (% capital propio) + Kd (1 - T) (% deuda)
Ke = 13,5% Tasa de mercado o costo de oportunidad de los accionistas
Kd = 11,4% Tasa de interés
bancario
% Cap. Propio = 60%
% deuda = 40%
T= 33.70% Tasa impositiva en el Ecuador

WACC = =13,5% (0.6) + 11,4% (1 - 33.7%) (0.4) = 11.12%

Elaborado por: El autor

Tabla 56 Calculo del VAN del inversionista

Tasa de oportunidad = 0.1112
Ao Flujo Flujo
descontado

0 -104806 -104806

1 29080 29080

2 29401 29401

3 30999 30999

4 32302 32302

5 170354 170354
VAN 187330

Elaborado por: El autor

5.5.2 Céalculo del TIR

El valor anterior aunque indica que la implementacion de un almacén de
distribucion de pinturas en el sector de Tumbaco de la empresa Colortec es

aceptable, es necesario determinar entonces cual es la rentabilidad del proyecto
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sobre la inversion realizada, por lo cual se ha procedido a calcular la TIR,

obteniendo el siguiente valor.

5.5.2.1 Calculo del TIR del proyecto

El valor anterior aunque indica que la implementacion de un almacén de
distribucién de pinturas en el sector de Tumbaco de la empresa Colortec es
aceptable, es necesario determinar entonces cual es la rentabilidad del proyecto
sobre la inversion realizada, por lo cual se ha procedido a calcular la TIR,

obteniendo el siguiente valor.

Tabla 57 Tasa interna de retorno del proyecto

TIR 22.38%

Elaborado por: El autor

5.5.2.2 Céalculo del TIR del inversionista

El valor anterior aunque indica que la implementacion del almacén de distribucion
de pinturas en el sector de Tumbaco de la empresa Colortec es aceptable, para lo
cual es necesario determinar entonces cual es la rentabilidad del proyecto sobre la
inversion realizada, por lo cual se ha procedido a calcular la TIR, obteniendo el

siguiente valor.

Tabla 58 Tasa interna de retorno del inversionista

TIR 32.27%

Elaborado por: El autor
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5.5.3 Periodo de recuperacion de la inversion

Finalmente al analizar el periodo de recuperacion del capital se obtiene lo

siguiente:

Tabla 59 Tiempo de recuperacion del capital

Ao Flujo Flujo
descontado  acumulado
0 -104806 -104806
1 29080 -75726
2 29401 -46324
3 30999 -15325
4 32302 16976
5 170354 187330
Interpolacion = 3.47

Tiempo = 3 afos, 5 meses

Elaborado por: El autor

5.5.4 Punto de equilibrio

Tabla 60 Punto de equilibrio

Detalle de los Total Fijo Variable
costos y gastos
anuales

Costos directos 377.850 377.850
Costos indirectos 887 887
Salarios 29.466 29.466
Operacionales
Gastos 33.570 33.570
administrativos
Gastos de ventas 4.560 4.560
TOTAL 446.333 67.596 378.737

Elaborado por: El autor
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Ingresos del primer afio = 510.098
Costos fijos = 67.596

Costos variables = 378.737
Cantidad de unidades = 2.772

Costo variable por unidad = 11.39

o Costos fijos _ 67.596
Punto de equilibrio = - - - — = = 16.601
Precio—Costo variable unitario 15.46-—11.39
o i Costos fijos _ 67.596
Punto de equilibrio (dolares) = — —35g737 = 262.488
1—-Costo variable—ingresos 1—510_098

Como se puede observar en los calculos anteriores que el equilibrio en el
desarrollo de las actividades operativas del almacén de distribucion de pinturas en
el sector de Tumbaco de la empresa Colortec se debera obtener con un total de

16.601 unidades vendidas al afio, en diversos items del inventario del local.

Ademas se identificdé que el almacén de distribucion de pinturas debera obtener
un ingreso de $ 262.488 anuales con lo cual se podré cubrir todos los costos y
gastos incurridos en las operaciones del almacén de distribucién de pinturas es
decir no se perdera ni tampoco se obtendra utilidad al momento que se registre

este valor y a partir del mismo, se empezara a registrar utilidad.
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Gréafico 23 Punto de equilibrio
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Elaborado por: El autor

5.5.5 Relacion costo — beneficio

La relacion costo beneficio es otro indicador de rentabilidad del proyecto. Se ha
considerado para ello se ha considerado como beneficios, los ingresos totales que
genera el proyecto anualmente y como costos todos los egresos, desde el inicio

en la inversion, asi como los egresos anuales entre costos, gastos, intereses.

Tabla 61. Relacién costo- beneficio

Aiho 0 Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 TOTAL
Ingresos 510098 535602 562382 590502 620027
Egresos 104806 452768 476178 500851 526861 554288
Beneficios 510098 535602 562382 590502 620027 2818611
descontados
Costos 104806 452768 476178 500851 526861 554288 2615751
descontados
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Relacion Beneficio / costo = 2818611 = 1.07755301
2615751

Elaborado por: El autor

Como se observa, la relacién B/C ha logrado un valor de 1.06, esto indica que por
cada ddlar que se invierta en el proyecto, se obtendra adicionalmente 8 ctvs.

indicando rentabilidad.

5.5.6 Analisis de sensibilidad

Para el andlisis de sensibilidad se ha considerado el andlisis de la sensibilidad que
tendrian las ventas como principal variable de andlisis, pues a mayores ventas
mayor rentabilidad, asi como a menores ventas, podria existir algan tipo de riesgo.
Por tanto se ha considerado 3 escenarios, el escenario normal que es el que
previamente se considerd y luego un escenario optimista y uno pesimista, con el
fin de determinar qué es lo que sucederia con una variacion en el mercado,
especificamente en las ventas, lo cual afectaria los ingresos, pero también los

costos y todos los valores relacionados, por tanto:

Tabla 62 Analisis de sensibilidad

Variacién planteada VAN TIR Rb/c
5% menos de ventas -42913 2% 0.950
Valor actual 52062 22.38% 1.160
10% mas de ventas 208273 52% 1.280

Elaborado por: El autor
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Como se observa, un incremento de un 5% en las ventas generaria un incremento
en el VAN, la TIR y la relacion B/C, donde es valor que la TIR se incrementa en
alrededor de 3 puntos. Asi mismo en un caso pesimista, la TIR disminuye en 3
puntos. Esto implica que existe una cierta sensibilidad, pero no es demasiado alta,
de tal manera que un incremento o disminucion de las ventas esperadas si bien
cambiara la rentabilidad, la misma no se afectard en gran medida y se podra

seguir obteniendo beneficios sobre la inversion.

Se puede concluir que para la realizacion del proyecto se necesitara una inversion
inicial de $ 166.169,31d6lares, del cual el 60% sera financiado por inversion
propia es decir sera financiado por la empresa, para abrir la sucursal y el 40% seréa
financiado a través del banco de Guayaquil, en la que las transacciones de la
empresa se realiza a través de esa entidad financiera, haciendo mas rapido la

autorizacion del crédito a la empresa.

El proyecto desde el punto de vista econémico es factible ya que se puede
observar que desde el primer afio de operaciones de la empresa se obtendran
ganancias, con lo cual la inversién realizada sera recuperada en poco tiempo, por

lo que se estima buen margen de utilidad.
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CAPITULO VI

LA EMPRESA

6.1Nombre o razén Social
Colortec

6.2Tipo de Empresa

La empresa cuyo giro de negocio sera la comercializacion de pinturas 100%
ecuatorianas destinadas al uso del mejoramiento de fachadas tanto arquitectonico,
automotriz y maderero, el cual esta acompafiado de un servicio de asesoramiento
técnico y especializado en la Parroquia de Tumbaco de la ciudad de Quito se
identificara como una entidad de tipo econémico de derecho con la finalidad de
obtener utilidades por lo cual se ha identificado que sera reconocida ante la ley

como una Compafiia de Responsabilidad limitada.

6.3Base Filoso6fica

6.3.1 Misidn

Brindar soluciones para el mejoramiento de fachadas tanto arquitecténico,
automotriz y maderero comercializacion de pinturas 100% ecuatorianas de alta
calidad y ultima generacion con el apoyo de un servicio de asesoramiento técnico

y especializado.

6.3.2 Visioén

Ser una reconocidos como una organizacion que maneja un enfoque competitivo,
lider en la comercializacion de pinturas 100% ecuatorianas destinadas al uso del
mejoramiento de fachadas tanto arquitectonico, automotriz y maderero que se
fundamente en el manejo de objetivos claros ética , transparencia en el trato al

cliente.
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6.3.3

6.3.3.1

Principios y valores corporativos
Principios

Respeto y consideracion hacia el medio ambiente con el fin de no generar
mayor impacto hacia el medio circundante del almacén de pinturas

sintéticas.

Trabajo en equipo considerado como un factor importante en la prestacion
de los servicios para generar un compromiso de calidad para los clientes a

captar.

Capacitacion y comunicacion permanente entre los miembros del almacén
de pinturas sintéticas. y de la comunidad con el fin de lograr convenios y
acuerdos favorables para todos los participantes.

Calidad en los productos y servicios ofertados en el almacén de pinturas

sintéticas.

6.3.3.2 Valores

Los valores representan las convicciones filoséficas de los administradores a

cargo de dirigir a su empresa hacia el éxito. De tal forma los valores que se van a

implementar en el almacén de pinturas sintéticas son:

Honestidad: Los directivos, empleados del almacén de pinturas sintéticas.
deben desarrollar sus actividades operativas y en el trato a los clientes.
Respeto: Los directivos y empleados del almacén de pinturas sintéticas.
deberan manejarse con respeto en el dialogo con el cliente, compaferos
de trabajo, por medio de un comportamiento decente.

Calidad: Buscar la perfeccion posible en las cosas, en el servicio y en el
trabajo, con base en la idea de que es posible lograrlo, eliminando al

maximo los defectos e imperfecciones.
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Productividad: Ser una empresa constante y perseverante en las tareas
asignadas; con el fin de lograr diariamente, mayores niveles de produccion,
a través de una entrega apasionada por lo que se hace.

Rentabilidad: Lograr en cada venta o negociacion la satisfaccion de
nuestros clientes, de manera que a través de la venta repetitiva, se
incremente las utilidades del almacén de pinturas sintéticas. teniendo en
cuenta las politicas establecidas para el cliente.

Conocimiento: En del almacén de pinturas sintéticas en cada una de las
areas se manejara con un conocimiento el cual garantice la satisfaccion de

cada uno de los requerimientos de clientes.

Mistica: Realizar el trabajo bien desde el principio, con la conviccién de
entregar lo mejor; logrando ser un almacén de pinturas sintéticas. constante
y perseverante en las tareas asignadas, a través de una entrega

apasionada por lo que se hace.
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6.4La Organizacion

6.4.1 Organigrama Estructural

Grafico 24 Organigrama Estructural Colortec S.A
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Elaborado por: El autor
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6.4.2 Organigrama Funcional

Gréfico 25 Organigrama Funcional para Colortec S.A sucursal Tumbaco

JUNTA DE ACCIONISTAS

Tiene la competencia para deliberar vy
adoptar acuerdos entre los socios que
conforman esta junta, la cual lo realizan
cada afio sin embargo se puede reunir de
caracter extraordinario, donde deben tomar
de cisiones que la empresa necesita de
suma urgencia, por lo que la junta es la
maxima autoridad de la empresa

GERENCIA GENERAL

Encargada actualmente de la direccion
general de la empresa. A quien rendird
cuentas el administrador del local Tumbaco.

ADMINISTRADOR
GENERAL

Coordinar y dirigir a la microempresa en todas
sus areas y departamentos.

Representar legalmente a la empresa.
Gestionar créditos financieros cuando se
requiera.

Tomar dediciones oportunas y adecuadas en
lo concerniente al &rea financiera,
administrativa y produccion.

Administrar RR: HH. v financieros.

CONTADOR

Las aperturas de los libros de
contabilidad.

Establecimiento de sistema de
contabilidad.

Estudios de estados financieros y sus
analisis.

Certificacion de planillas para pago
de impuestos. Aplicacion de
beneficios y reportes de dividendos.
Toma de decisiones se conjugan las
responsabilidades, derechos y
obligaciones de la empresa.

JEFE COMERCIAL

Definir y controlar la distribucion del
producto.

Producir, analizar y presentar
informacion gerencial/estadistica
sobre el producto.

Establecer estrategias y planes de
marketing y ventas con el apoyo del
asistente de marketing

BODEGUERO

Almacenar fisicamente, con los
medios disponibles, en los
espacios dispuestos para el

resguardo de bienes y materiales.

Almacenar los registros de los
materiales en medios escritos y/o
magnéticos que disponga la
organizacion

Efectuar salidas de bodega
conforme a requerimientos de las
iefaturas superiores.

VENDEDORES

Contribuir activamente a la solucion de
problemas, evaluar nuevos usos o

necesidades de consumo de los
clientes activos,
Comunicar adecuadamente a los

clientes la informacién que la empresa.
Asesorar a los clientes

Retroalimentar a la  empresa
informando a los canales adecuados
(como el departamento de ventas.

Elaborado por: El autor
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6.4.2 Manual de Funciones

Tabla 63 Descripcion de cargo Administrador General

s = FICHA DE PUESTO DE Cédigo: | FT.01

COLORTEC

Edicion: | 1

—— TRABAJO

Fecha:

DENOMINACION DEL PUESTO:

ADMINISTRACION GENERAL

FUNCIONES:

Compras

Comercial / Atencidn al cliente
Servicio de Calidad

Logistica externa

Produccidn / preparacion de colores
Disefio del proceso

Contabilidad / Finanzas

RR.HH. / Administracion
Mantenimiento & Limpieza de Almacén
Logistica interna

Despacho

RESPONSABILIDADES:

Llevar la planificacion, organizacién, direccion, control y coordinacion de la empresa en
general. Ser responsable en las actividades encomendadas
e Coordinar y dirigir a la microempresa en todas sus areas y departamentos.

e Representar legalmente a la empresa.

e Gestionar créditos financieros cuando se requiera.

e Tomar dediciones oportunas y adecuadas en lo concerniente al area
financiera, administrativa y produccion.

e Administrar RR: HH. y financieros.

e Establecer metas, objetivos, lineamientos y normas.

e Seguimiento y control de planes estratégicos.

e Correcta adquisicién de la materia prima.

e Elaborar cuadros de evaluacién y control.

e Capacitar periddicamente al personal.

e Elaborar y estructurar el plan de cuentas de la microempresa

e Cumplir con los pagos correspondientes a empleados y proveedores.

e Preparar y entregar la informacién contable y financiera requerida por la

microempresa de manera puntal.
e Elaborar documentos correspondientes a declaraciones, retenciones, Yy
egresos.
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COMPETENCIA NECESARIA PARA EL PUESTO DE TRABAJO

FORMACION

Debera poseer titulo de tercer nivel en ingenieria comercial con, habilidades de

marketing, negociacion, finanzas, relaciones humanas.

EXPERIENCIA

Experiencia minima de 3 afios

APTITUDES

Competencia en el manejo de toma de decisiones, nivel avanzado de paquetes

informaticos, buen dominio de idiomas como inglés

OBSERVACIONES:

Firma:

Fecha: _ /| |
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Tabla 64 Descripcion de cargo Contador

PINTURAS 57’5 C6di9°: FT.01
i B FICHA DE PUESTO DE Edicion: | 1
n—— TRABAJO ;
echa:

DENOMINACION DEL PUESTO:

CONTADOR

FUNCIONES:

Contabilidad / Finanzas

RR.HH. / Administracion
Mantenimiento & Limpieza de Almacén
Logistica interna

Despacho

Compras

Comercial / Atencion al cliente
Servicio de Calidad

Logistica externa

Produccién / preparacion de colores
Disefio del proceso

RESPONSABILIDADES:

La elaboracion de reportes financieros para la toma de decisiones. Ser responsable en

las actividades encomendadas

e Las aperturas de los libros de contabilidad.
Establecimiento de sistema de contabilidad.
Estudios de estados financieros y sus andlisis.
Certificacion de planillas para pago de impuestos.
Aplicacién de beneficios y reportes de dividendos.

de la empresa.

Toma de decisiones se conjugan las responsabilidades, derechos y obligaciones

e Solicitar, revisar, analizar y procesar toda la documentacién e informacién

financiera de la empresa.

e Proporcionar el pago de impuestos correspondiente y el estatus financiero de la

misma.

Informar de las altas, bajas y modificaciones de salarios.

mercantiles que se desarrollan dentro de la empresa.

Atender cualquier requerimiento que le sea notificado por las autoridades.

Presentar los pagos de impuestos para que sean procesados en la banca.
Obtener, analizar, procesar y proporcionar toda la informacion de las actividades

e Recomendar controles internos de las areas de compras, produccién, ventas y

recursos humanos, y delegar funciones a estas.
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COMPETENCIA NECESARIA PARA EL PUESTO DE TRABAJO

FORMACION

Debera ser C.P.A (Contador Publico autorizado)

EXPERIENCIA

Experiencia minima de 2 afios

APTITUDES

Manejo de libros contables donde se registren las actividades comerciales de la
organizacion, elaboracion de estados financieros para la toma de decisiones, aplicacién
de benéficos, reportes de dividendos y la declaracion del pago de impuestos.

OBSERVACIONES:

Firma:

Fecha: _ /| | _
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Tabla 65 Descripcion de cargo Jefe de Comercializacién

]

B FICHA DE PUESTO DE Codigo: | FT.01

COLORTEC

Edicion: | 1

e et et — TRABAJO

Fecha:

DENOMINACION DEL PUESTO:

JEFE DE COMERCIALIZACION

FUNCIONES:
JJ Compras Contabilidad / Finanzas
JJ Comercial / Atencidn al cliente RR.HH. / Administracion
| | servicio de calidad Mantenimiento & Limpieza de Almacén
| Logistica externa Logistica interna
. Produccién / preparacion de colores Despacho

JJ Disefio del proceso

RESPONSABILIDADES:

Mantener las relaciones comerciales con los clientes y potenciales clientes. Ser
responsable en las actividades encomendadas.
e Definir y controlar la distribucién del producto.
e Producir, analizar y presentar informacion gerencial/estadistica sobre el producto.
e Establecer estrategias y planes de marketing y ventas con el apoyo del asistente
de marketing
e Fijacion de objetivos: capacidad para establecer metas y objetivos estimulantes y
realistas.
e Planificacion: habilidad para crear y desarrollar planes de accion.
e Organizacion: capacidad para organizar los recursos disponibles y el trabajo que
hay que realizar.
e Medicion: habilidad para controlar y valorar los resultados obtenidos.
e Animacion: habilidad para comunicar y motivar a su equipo para lograr los
objetivos marcados. La forma mas facil para conseguirlo es el ejemplo.
e Capacitacion: habilidad para seleccionar, formar y dirigir a su propio equipo de
ventas.
e Autogestion: capacidad para dirigirse y analizarse a si mismo con la finalidad de
alcanzar un rendimiento optimo.

COMPETENCIA NECESARIA PARA EL PUESTO DE TRABAJO

FORMACION

Debera poseer un titulo de tercer nivel en Ing. En Administracion de empresas o
empresarial.
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EXPERIENCIA

Experiencia comprobada de 3 afios en puesto similares

APTITUDES

Excelente dominio del inglés dinamismo, pro actividad, solidez en valores y con
habilidades para la comercializaciéon y facilidad para relacionarse en distintos medios
publicitarios.

OBSERVACIONES: Firma:

Fecha: _/ | _
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Tabla 66 Descripcion de cargo Vendedores

rrzunas = FICHA DE PUESTO DE Codigo: | FT.01

Edicion: | 1

COLORTEC

e et et — TRABAJO

Fecha:

DENOMINACION DEL PUESTO:

VENDEDORES

FUNCIONES:

. Compras

JJ Comercial / Atencidn al cliente

| servicio de Calidad

| Logistica externa
. Produccién / preparacion de colores
- Disefio del proceso

Contabilidad / Finanzas

RR.HH. / Administracion
Mantenimiento & Limpieza de Almacén
Logistica interna

Despacho

RESPONSABILIDADES:

Establecer un nexo entre el cliente y la empresa, asesorar a los clientes. Ser
responsable en las actividades encomendadas

e Contribuir activamente a la solucion de problemas, evaluar nuevos usos o0
necesidades de consumo de los clientes activos,

e Comunicar adecuadamente a los clientes la informacion que la empresa.

e Asesorar a los clientes

e Retroalimentar a la empresa informando a los canales adecuados (como el
departamento de ventas.

e Integrarse a las actividades de mercadotecnia de la empresa.
e Realizar un seguimiento de consumos por cada cliente de su zona.
e Entregar los productos a los clientes con la asesoria necesaria.

COMPETENCIA NECESARIA PARA EL PUESTO DE TRABAJO

FORMACION

Debera poseer estudios de bachiller, preferiblemente con estudios universitarios,

EXPERIENCIA

No requerida

117




APTITUDES

Con capacidad de relacionarse con los clientes actuales y nuevos, y debera cumplir el
objetivo fundamental de vender los productos de la organizacién debera tener las

siguientes caracteristicas, actitudes, compromiso, determinacién, entusiasmo,
paciencia, dinamismo, sinceridad responsabilidad, coraje, honradez
OBSERVACIONES: Firma:

Fecha: _ /| |
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Tabla 67 Descripcion de cargo Bodeguero

emrunns = FICHA DE PUESTO DE Codigo: | FT.01
COLORTEC Edicion: | 1
- TRABAJO
Fecha:
DENOMINACION DEL PUESTO:
BODEGUERO

FUNCIONES:

Contabilidad / Finanzas

RR.HH. / Administracion
Mantenimiento & Limpieza de Almacén
Logistica interna

Despacho

Compras

Comercial / Atencion al cliente
Servicio de Calidad

Logistica externa

Produccién / preparacion de colores
Disefio del proceso

RESPONSABILIDADES:

Tomar registro de bienes materiales que se ingresan a bodegas de la organizacion. Ser
responsable en las actividades encomendadas
e Almacenar fisicamente, con los medios disponibles, en los espacios dispuestos
para el resguardo de bienes y materiales.
e Almacenar los registros de los materiales en medios escritos y/o magnéticos que
disponga la organizacién
e Efectuar salidas de bodega conforme a requerimientos de las jefaturas superiores.
e Reportar informes mensuales a su superior jerarquico, respecto de la cantidad y
estado de las existencias
e Velar por el orden en la bodega, acondicionando los insumos o materiales que se
encuentren en orden por género o codigo.
e Velar por la limpieza de la bodega (estanterias, piso, bafios e insumos).
e Velar porque no hayan roedores u otra plaga que destruya los insumos o
materiales existentes.
e Pegar inventario en la carpeta de organizacion, para que los diferentes
sectores tengan acceso y conocimiento de lo que se encuentra en bodega.

COMPETENCIA NECESARIA PARA EL PUESTO DE TRABAJO

FORMACION

Debera poseer un Titulo de bachiller, especialidad varias, en aéreas similares.

EXPERIENCIA

Con experiencia de 1 a 2 afios minimo

APTITUDES
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Con conocimiento, habilidades en almacenamiento y conservacion de materia prima.

OBSERVACIONES: Firma:

Fecha: _ /| |

Nota: Estos formatos, fueron realizados en base a los formatos para descripcion de los cargos de
la 1SO 9001:2008

6.5Estrategias Empresariales
6.5.1 Estrategias Comerciales
6.5.1.1 Formulacién de Estrategia Corporativa

La estrategia en el almacén de pinturas sintéticas es cumplir con los intereses y
requerimientos de los clientes que requieran del mejoramiento de fachadas tanto
arquitectonico, automotriz y maderero, el cual esta acompafiado de un servicio de
asesoramiento técnico y especializado, por lo cual se transforman en ventajas

competitivas ofrecidas al cliente.
6.5.1.2 Formulacion de Estrategias Genéricas

Siguiendo el uso de estrategias para alcanzar el cumplimiento de los objetivos
planteados se va a definir una serie de estrategias geneéricas las cuales se
implementaran en el almacén de pinturas sintéticas ubicado en la Parroquia de

Tumbaco son las siguientes:
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PERFIL ESTRATEGICO

Tabla 68 Matriz de Perfil Estratégico

Clasificacion

Sub —clasificacién

Aplicacion

Penetracion
Mercados

de

Crecimiento

El almacén de pinturas sintéticas debe optar
por una estrategia de penetracion en el
mercado ya que se encuentra en un mercado
actual con un producto actual. .

Competitiva

Retador

el almacén de pinturas sintéticas debe optar
por una estrategia de empresa retadora,
pues al hacer frente a empresas que tienen
similar o mayor participacion debe atacar o
minimizar el efecto de acciones
emprendidas por la competenciay los
sustitutos

De Crecimiento

Intensivo

Dentro de este tipo de estrategia el almacén
de pinturas sintéticas debe optar por
estrategias de crecimiento intensiva, debido
a que no explotatodas sus oportunidades
gue pueden otorgar una mejora en su cuota
de mercado.
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De Desarrollo Diferenciacién Dentro de las estrategias de desarrollo,
el almacén de pinturas sintéticas debe optar

por una estrategia de diferenciacion la
comercializacion de pinturas 100%
ecuatorianas destinadas al uso del
mejoramiento de fachadas tanto
arquitectonico, automotriz y maderero para

generar una buena imagen para poder

su competencia

6.5.2

Elaborado por: El autor

Estrategias Operativas

Identificar si el tiempo es oportuno, para considerar en que parte del ciclo
operativo se encuentra el almacén de distribucién de pinturas en el sector
de Tumbaco de la empresa Colortec segun el comportamiento del
mercado.

Durante el desarrollo de las actividades se debera encontrar nuevas
oportunidades para encontrar socios estratégicos, nuevos aspirantes para
el equipo de trabajo y poder desarrollar planificacion estratégica en un
mediano y largo plazo.

Se debera asignar niveles de prioridad segun la situacion actual del
almacén de distribuciébn de pinturas en el sector de Tumbaco de la
empresa Colortec.

Se debera desarrollar la delegacion de aquellas actividades segun el nivel
de importancia y gravedad al equipo de trabajo con el fin de que se puedan

ejecutar de una forma adecuada la planificacién.
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6.5.3 Estrategias financieras

Se debe revisar la prensa financiera, revistas y diarios del sector de
pinturas del Ecuador con el fin de poder entender las razones para poder
llevar a cabo las respectivas iniciativas para los clientes para cautivar,
motivar.

Es necesario estar alerta al ambiente financiero ademas del uso de la
experiencia acumulada con el fin de poder anticipar las oportunidades,
antes que los lideres del mercado y los competidores.

Evaluar la economia interna con el fin de identificar si es fuerte o débil,
ademas de detectar las debilidades y oportunidades con el fin de desarrollar
un valor agregado el cual permita poder incrementar el volumen de ventas
en el almacén de distribucién de pinturas en el sector de Tumbaco de la

empresa Colortec.
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CAPITULO VII

IMPACTOS

Objetivo

Identificar los principales impactos con la creacion de un almacén de pintura en la
parroquia de Tumbaco para evidenciar los efectos a corto plazo y plantear

soluciones coherentes en torno al desarrollo del proyecto

Impactos econdmicos

El estudio de factibilidad para la implementacion de un almacén de distribucion de
pinturas permitira dinamizar la economia del pais, a través de las actividades de
comercializacion de Pintura, las mismas que contribuirdn a satisfacer las

necesidades de los clientes.

El valor que afiade cada empresa en la economia se convierte en una cadena
gue involucra varios entes para proveer de productos tangibles e intangibles a

los consumidores.
Impacto social

El impacto social que genera el desarrollo de la implementacion de un almacén de
distribucion de pinturas estara relacionado a generar fuentes de empleo, y cambiar

el estilo de vida de las personas, lo que conlleva a la disminucion del desempleo.
Impacto ambientales

El impacto ambiental es indirecto, sin embargo se pretende comercializar pinturas
que usen insumos orientados al cuidado ambiental, adicionalmente se trabajara
con proveedores que poseen politicas ambientales y rigurosos procesos de

manejo desechos.
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El cuidado del medio ambiente es responsabilidad de todos, por ende la
distribuidora promovera el cuidado del medio ambiente con el uso de productos
de calidad.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

e El diagnostico situacional permitio realizar analisis externo para determinar
qué factores afecta a la empresa y analisis interno para evidenciar los
problema que presentaran durante el trascurso de la implementacion de un
almacén de pinturas en donde se evidencio la necesidad de mejorar el
servicio técnico y especializado de comercializacion con la finalidad de

incrementar la rentabilidad y utilidad de la empresa.

e El estudio de mercado permitié identificar la factibilidad de Ila
implementacion de un almacén de pinturas Yy los requerimientos de los
clientes en cuanto a las tendencias, oferta y demanda de productos en base
a encuestas que fueron un referente de informacion para el sector de

pinturas.

e Con el estudio de técnico se establecieron parametros relacionados a los
requerimientos que la empresa debe adquirir para lograr el funcionamiento
optimo, en donde se especificO de equipos, maquinarias, personal,
instalaciones, entre otros que aportaran a realizar una comercializacion

adecuada.

e Con el estudio financiero se identificd la viabilidad del proyecto a traves de
indicadores y criterios de evaluacion con lo cual se concluyé que el
proyecto es factible y obtendr4 benéficos futuros que aportaran al

crecimiento del almacén.

e El estudio de factibilidad ha demostrado que es un proyecto que podra
tener una rentabilidad bastante adecuada de acuerdo a la inversion

realizada y las caracteristicas que el negocio ha considerado, por tanto
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conviene implementarlo como una propuesta de solucién a una demanda

insatisfecha.

Los principales impactos del proyecto estan inmerso al &mbito social puesto
que creara fuentes de empleo y aminora el desempleo dandole oportunidad
a que personas con conocimientos del sector brinden un servicio de calidad

a los consumidores que requieren del producto.

Recomendaciones

Realizar un diagndstico preliminar para identificar la realidad del sector ya
gue al conocer las aliados, oponentes, oportunidades y riesgos se podran
plantear y en funcion de esta informacion tomar acciones y estrategias para

la implementacion de cualquier proyecto

Se recomienda que los inversiones y empresarios que deseen realizar
inversiones usen la informacion como un aporte para conocer la realidad
del sector y las carencias que van teniendo los consumidores dia a dia y
gue en muchas ocasiones no son tomadas en consideracién para este

sector.

Se recomienda identificar las tendencias de mercado y de los
consumidores, pues es una informacion valioso que servir4 para plantear
acciones, productos, descuentos acordes a las necesidades de los clientes
guienes constantemente demanda un servicio especializado y de calidad
que permita satisfacer sus necesidades. , esto a su vez permite crear
ventajas competitivas que garantizaran una mayor participacion de
mercado que conlleve a la obtencién de utilidades y el crecimiento

empresarial.
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Plantear los requerimientos de inversion permiten visualizar el accionar del
proyecto en una primera instancia dando la oportunidad al inversor a
analizar las posibilidades y tomar acciones en pro de la implementacion del
proyecto desde una plano integran es decir a través del criterio de
evaluacion que se realiza con indicadores financieros en donde se
confirma la viabilidad del proyecto y la rentabilidad del mismo con toda la
informacion antes analizada e investigada, y es decision del inversor la

implementacion del proyecto.

La implementacion del proyecto es una idea sostenible que contribuye a la
matriz productiva y a dinamizar la economia del pais en donde
participaran varios entes tanto en el ambito social, econémico y ambiental
pues forma parte de la estructura de cambio cuando se crea un proyecto
gue requerira de personal, insumos, materia prima, servicios, clientes entre

otros, que formaran parte de un desarrollos sustentable.

Los proyectos empresariales deben estar orientados a aminora el
desempleo y a promover fuentes de ingreso que aporten al cambio de la
matriz productiva en donde se logre la equidad y el desarrollo profesional,

empresarial, creando asi oportunidades para todo el sector.

Se recomienda implementar la propuesta pues contienen informacion
relevante del sector de pinturas que podra ser una buena alternativa de
mercado para inversionistas nacionales o extranjeros que deseen invertir su

dinero en el Ecuador.
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Anexos

Al. Encuesta

ENCUESTA
UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS".
Tema :

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION DE UN ALMACEN
DE DISTRIBUCION DE PINTURAS EN LA PARROQUIA DE TUMBACO DE LA
CIUDAD DE QUITO, PROVINCIA DE PICHINCHA.

Objetivo:

Conocer cual es la tendencia del consumidor con relacion a la creacion de un
almacén de distribucién de pinturas en la parroquia de Tumbaco.

EDAD

Menor de 20 afios 20 - 29 aflos 30-39afios
40 - 49 afios

Preguntas Generales

1. ¢Cual o cudles de los siguientes aspectos le atraen del producto
(Pinturas Sintéticas)?

Simplicidad Facilidad deuso Precio
Disefio Atractivo Esta de moda
Amigable con el ambiente

2. ¢De las siguientes opciones donde usted adquiere el producto
(Pinturas Sintéticas)?

Tienda especializada en pinturas Ferreterias
Internet Almacenes de franquicias
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3. ¢De las siguientes opciones con qué frecuencia usted utiliza el producto
(Pinturas Sintéticas en su Empresa o en su Casa?

1 - 2 veces por mes 1 - 2 veces semestral
1 - 2 veces anual

4. ¢ De las siguientes opciones que marca de pintura es la que con mayor
frecuencia a comprado?

Pinturas Condor Pinturas Unidas Pintuco
Pinturas Ecuatorianas Glidden Autocolor
Devoe

5. ¢Cual es su preferencia a la hora de pintar una superficie exterior e
interior?

Pintura texturizada
Pinturas convencionales sin textura
Pinturas especializadas

6. ¢Si  existird un almacén especializado en la distribucion de pinturas
sintéticas en la Parroquia de Tumbaco de la ciudad de Quito, Provincia
de Pichincha usted lo visitaria para realizar sus compras?

Si No

7. ¢ Qué caracteristicas le gustaria que tenga un almacén especializado en la
distribucion de pinturas sintéticas en la Parroquia de Tumbaco?

Buena calidad Buen precio Variedad y tipos de pinturas

8. Adicional a la calidad de los productos, (Pintura sintética), ¢ Que otra
caracteristica le gustaria que tenga un almacén especializado en la
distribucion de pinturas sintéticas en la Parroquia de Tumbaco?

Agilidad en las entregas

Servicio de entrega en las obras

Asesoria técnica de aplicaciéon de los productos

Respuesta inmediata en los problemas técnicos que se presentas en las obras

9 ¢Cuéanto estaria dispuesto a pagar por un galon de pintura al interior de un
almacén especializado en la distribucion de pinturas sintéticas en la
Parroquia de Tumbaco?

$8-$10 $11-$13 _ $14-16 $17-$19
$20-$22 Masde$22

134



10. ¢Por qué medios considera usted que se deberia promocionar al
almacén de distribucion de pinturas en la Parroquia de Tumbaco? Marque
solo los 2 mas importantes

Hojas volantes Vallas publicitarias Radio

Internet Prensa escrita
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A2. Proformas
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A3. Fotografias

138



P UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

Y <
S nalma % BIBLIOTECA UNIVERSITARIA
i AUTORIZACION DE USO Y PUBLICACION
R A FAVOR DE LA UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

1. IDENTIFICACION DE LA OBRA

La Universidad Técnica del Norte dentro del proyecto Repositorio Digital Institucional, determind la
necesidad de disponer de textos completos en formato digital con la finalidad de apoyar los
procesos de investigacion, docencia y extension de la Universidad.

Por medio del presente documento dejo sentada mi voluntad de participar en este proyecto, para
lo cual pongo a disposicidn la siguiente informacién:

DATOS DE CONTACTO

CEDULA DE IDENTIDAD: 1721444865

APELLIDOS Y NOMBRES: | ZHUNIO SAENZ DANIEL RICARDO

DIRECCION: URBANIZACION SIERRA HERMOSA CALLE PALERMOSN12-21
QUITO ECUADOR

EMAIL: daniel_zs92@outlook.com

TELEFONO F1JO: 022826429 TELEFONO MOVIL: | 0997747325

DATOS DE LA OBRA

TiTULO: ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION DE UN
ALMACEN DE DISTRIBUCION DE PINTURAS EN LA PARROQUIA
DE TUMBACO DE LA CIUDAD DE QUITO, PROVINCIA DE

PICHINCHA.
AUTOR (ES): ZHUNIO SAENZ DANIEL RICARDO
FECHA: AAAAMMDD 2015/10/30

SOLO PARA TRABAJOS DE GRADO

PROGRAMA: [J PREGRADO [J POSGRADO

TITULO POR EL QUE OPTA:

ASESOR /DIRECTOR:

2. AUTORIZACION DE USO A FAVOR DE LA UNIVERSIDAD

Yo, ZHUNIO SAENZ DANIEL RICARDO, con cédula de identidad Nro. 1721444865, en calidad de
autor (es) y titular (es) de los derechos patrimoniales de la obra o trabajo de grado descrito
anteriormente, hago entrega del ejemplar respectivo en formato digital y autorizo a la Universidad
Técnica del Norte, la publicacién de la obra en el Repositorio Digital Institucional y uso del archivo
digital en la Biblioteca de la Universidad con fines académicos, para ampliar la disponibilidad del
material y como apoyo a la educacion, investigacién y extensién; en concordancia con la Ley de
Educaciéon Superior Articulo 144.
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3. CONSTANCIAS

El autor (es) manifiesta (n) que la obra objeto de la presente autorizacion es original y se la
desarrolld, sin violar derechos de autor de terceros, por lo tanto la obra es original y que es (son) el
(los) titular (es) de los derechos patrimoniales, por lo que asume (n) la responsabilidad sobre el
contenido de la misma y saldra (n) en defensa de la Universidad en caso de reclamacién por parte
de terceros.

Ibarra, a los 30 dias del mes de septiembre de 2015

EL AUTOR:
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CESION DE DERECHOS DE AUTOR DEL TRABAJO DE GRADO
A FAVOR DE LA UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

Yo, ZHUNIO SAENZ DANIEL RICARDO, con cédula de identidad Nro. 1721444865, manifiesto mi
voluntad de ceder a la Universidad Técnica del Norte los derechos patrimoniales consagrados en la
Ley de Propiedad Intelectual del Ecuador, articulos 4, 5y 6, en calidad de autor (es) de la obra o
trabajo de grado denominado: “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION DE UN
ALMACEN DE DISTRIBUCION DE PINTURAS EN LA PARROQUIA DE TUMBACO DE LA CIUDAD DE
QUITO, PROVINCIA DE PICHINCHA.”, que ha sido desarrollado para optar por el titulo de: PREVIO
LA OBTENCION DEL TITULO DE INGENIERO COMERCIAL en la Universidad Técnica del Norte,
quedando la Universidad facultada para ejercer plenamente los derechos cedidos anteriormente.
En mi condicién de autor me reservo los derechos morales de la obra antes citada. En concordancia
suscribo este documento en el momento que hago entrega del trabajo final en formato impreso y
digital a la Biblioteca de la Universidad Técnica del Norte.

Ibarra, a log’30 dias del mes de- eptiembre de 2015
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