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RESUMEN EJECUTIVO

El sector de la construccion representa uno de los pilares mas importantes para el
crecimiento de la economia de un pais, como principal objetivo esta la creacion de una
empresa dedicada a la comercializacion de acabados de la construccion con el sistema
de franquicias, en el sector sur de Quito, el estudio pretende satisfacer las necesidades
de mantenimiento, adecuacion y remodelacion de los propietarios de viviendas con
materiales de la linea arquitectdnica en pinturas para interiores y exteriores, ceramicas
y porcelanatos para piso y pared, bafios, griferias y productos complementarios, en
todos los ambientes. Adicional incluir una estrategia alternativa de franquicia bajo una
marca comercial, a fin de brindar al cliente un servicio privilegiado, personalizado y
garantizado para que los duefios de una unidad o vivienda tengan mayor accesibilidad
y asesoramiento técnico en el uso, aplicacién y disefios bajo catalogos y entregas a
domicilio; inicialmente la matriz estara ubicada en la parroguia Chimbacalle, barrio La
Villaflora. El estudio de mercado permitio levantar informacién cuantitativa a través
de fuentes de informacion primaria y secundaria y se determind una aceptacion del
84% del servicio que ofrecera el almacén y un 92% de encuestados muestran interés
por comprar en nuevos almacenes de Portal Color, la misma se constituird como una
compafiia de Responsabilidad Limitada. La inversion inicial del proyecto es de
$108.005,75 recuperada a finales del segundo afio de ejecucion, se estima a partir del
tercer afio vender la primera franquicia y la evaluacion financiera muestra que la Tasa
Interna de Retorno de 68,7% es superior a la TMAR del 14,6%, con un VAN de
$196.788,79 de excedente luego de recuperar la inversidn, los resultados favorecen el
inicio de las operaciones, la rentabilidad y la aceptacién del proyecto para su creacion.

DESCRIPTORES: Construccion, estrategia de franquicia, linea arquitectonica, plan de
negocios, rentabilidad.
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EXECUTIVE SUMMARY

The construction sector represents one of the most important pillars for the growth of
a country's economy, the main objective of which is the creation of a company
dedicated to the commercialization of construction finishes with the franchise system,
in the southern sector of Quito, the study aims to satisfy the maintenance, adaptation
and remodeling needs of homeowners with materials from the architectural line in
interior and exterior paints, ceramics and porcelain for floor and wall, bathrooms, taps
and complementary products, in all the environments. Additionally, include an
alternative franchise strategy under a commercial brand, in order to provide the client
with a privileged, personalized and guaranteed service so that the owners of a unit or
home have greater accessibility and technical advice on the use, application and designs
under catalogs and Home delivery; Initially the matrix will be located in the
Chimbacalle parish, La Villaflora neighborhood. The market study allowed the
collection of quantitative information through primary and secondary information
sources, and an acceptance of 84% of the service that the store will offer was
determined, and 92% of respondents show interest in buying in new Portal Color brand
stores. it will be constituted as a Limited Liability company. The initial investment of
the project is $ 108,005.75 recovered at the end of the second year of execution, it is
estimated from the third year to sell the first franchise and the financial evaluation
shows that the Internal Rate of Return of 68.7% is higher than the Rate Minimum
Attractive Return of 14.6%, with a Net Present Value of $ 196,788.79 of surplus after
recovering the investment, the results favor the start of operations, profitability and
acceptance of the project for its creation.

DESCRIPTORS: Construction, franchise strategy, architectural line, business plan,
profitability.
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INTRODUCCION

La propuesta contempla la creacion de una empresa comercializadora de acabados de
la construccion con el sistema de franquicia en el cual se evalu6 todos los posibles
escenarios desde el estudio de mercado, estudio técnico con la finalidad para
determinar los términos de la demanda insatisfecha, capacidad instalada, inversion
inicial y el financiamiento de un crédito junto con las estrategias de negociacion con
los proveedores, constructores, consumidores finales y demas aspectos relevantes para
el modelo de franquicia que justifique, el costo de la inversion, mas la rentabilidad y el

crecimiento de la empresa en pro de maximizar las posibilidades de éxito

El primer capitulo comprende la identificacion de las particularidades del mercado, la
demanda potencial, la proyeccién de la oferta y frecuencias de consumo de productos
para acabados de la construccién en pinturas, ceramicas, porcelanatos, inodoros,
griferias, remodelacion y ambientacion de viviendas, entre otros; caracterizando el

macro y el microambiente y estrategias bajo el sistema de franquicia.

El siguiente capitulo hace un analisis técnico para definir los procesos internos y
externos de la empresa que permitan desarrollar las mejores practicas para
comercializar productos de acabados de la construccion, estard conformado por la
descripcién de procesos de comercializacion, instalaciones, equipos, personas,
tecnologia a aplicar, factores que influyen en el plan de operaciones, la capacidad de
abastecimiento de los inventarios destinados para la venta y finalmente al utilizacion

de metodos de control de calidad, normas y permisos que afecten la instalacion.

El tercer capitulo aborda el area de organizacion y gestion, donde se realiz6 un analisis
estratégico de la empresa, la franquicia, las necesidades de persona y organizacion
funcional bajo el control de indicadores de gestion de la actividad, liquidez y

rentabilidad del proyecto.



En el cuarto capitulo se realizé un analisis de la forma juridica legal de la empresa, las
marcas que distribuye y el detalle de todo tipo de licencias necesarias para su
funcionamiento y documentos legales que justifican a futuro la negociacion de una

franquicia.

El dltimo capitulo se determina la factibilidad y viabilidad del proyecto mediante el
andlisis financiero para determinar las necesidades de recursos que aplican a la
propuesta de creacion de una empresa comercializadora de productos para acabados de
la construccion y como valor agregado la decisidn invertir en un sistema de franquicia

como un mercado alternativo.

Obijetivos del trabajo de titulacion

Objetivo General

Desarrollar un plan de negocios para la creacion de una empresa comercializadora de

acabados de la construccidon con el sistema de franquicia, en el Sur del Distrito

Metropolitano de Quito

Obijetivos Especificos

1. Disefiar la planificacion de marketing que contenga el estudio de mercado y analisis
de factores internos y externos relacionados a la demanda y oferta de productos,
aplicando técnicas mercadoldgicas.

2. Determinar los componentes de la viabilidad técnica del proyecto para las

operaciones de comercializacion de los productos para acabados de la construccion,

mediante la definicion de los procesos de venta.



Disefar los componentes organizacionales y de gestion del proyecto para el normal

desarrollo de sus operaciones, aplicando procesos administrativos.

Establecer los aspectos legales que permitan el normal desempefio de las

actividades administrativas y operativas, respetando la normativa legal vigente.

Elaborar un estudio econdmico financiero definiendo la factibilidad de la empresa,

mediante el uso y aplicacion de estados y de indicadores financieros.



CAPITULO |

1. AREA DE MARKETING

1.1  Objetivo del estudio del mercado

Disenfar la planificacion de marketing que contenga el estudio de mercado y analisis de
factores internos y externos relacionados a la demanda y oferta de productos, aplicando

técnicas mercadoldgicas.

1.2 Definicion del producto o servicio

Especificacion del producto o servicio

Para los propdsitos de la presente investigacion y poder lograr una vision objetiva del
mercado, es preciso abordar diferentes definiciones de mercado brindadas por varios

autores.

Un mercado "es el conjunto de compradores reales y potenciales de un producto. Estos
compradores comparten una necesidad o un deseo particular que puede satisfacerse
mediante una relacién de intercambio” (Kotler, Armstrong, Camara, & Cruz, 2004,
pag. 10).

Consiste en especificar con exactitud el producto o servicio que proporcionaré el nuevo

negocio con el objeto de reducir el &ambito de la investigacion.

Para los fines que persigue la propuesta se resume que el mercado son las personas
naturales y juridicas que necesitan acabados para la construccion en el Sur del Distrito
Metropolitano de Quito, siendo éste un nicho con gran demanda y uno de los pilares

importantes de la economia del pais.



La creacion de esta empresa tiene como finalidad la comercializacion de productos y

acabados de la construccién como en pinturas para exteriores e interiores en todos los

ambientes, cerdamicas y porcelanatos para piso y pared, como también bafios, griferia,

y productos complementarios.

Tabla 1. Especificaciones de las lineas para acabados de la construccion

Linea Sanitarios

(Edesa, 2019, existen marcas de vanguardia en
la fabricacidn y comercializacion de productos
para crear los mejores ambientes de bafios,
comprometidos con la proteccion del

ambiente, la seguridad y la salud del cliente).

Linea de Griferias

(Fvandina, 2019, son productos
complementarios destinados al uso cotidiano
en bafos, la cocina e instalaciones sanitarias.
Existen lideres indiscutibles en el Ecuador y
otros mercados de Latinoamérica como Franz

Viegener, Edesa, Brigss, entre otros).

e d
-

"

Linea de Ceramicas

(Construmatica, 2019, en la industria ceramica
tradicional las materias primas forman parte
de la composicion de la pasta, que son
fundamentalmente  arcillas,  feldespatos,
arenas, carbonatos y caolines, se extraen de la
mina o cantera para someterlas a un minimo

tratamiento).




Linea de Pinturas

(Ovacen, 2019, existe una gran variedad de
pinturas decorativas, usos y beneficios, entre
ellas: la pintura acrilica que contiene un
material plastificado de secado rapido,
utilizada en las tareas decorativas, existen
satinadas o0 mates. Las pinturas de esmalte
bésicamente se emplean para recubrir
superficies  metalicas, concreto,  yeso,
tablaroca, plastico y madera, lo cual las
convierte en un producto apto para decorar
tanto interiores como exteriores. Ademas, son
pinturas especiales para zonas de la afectadas
por la humedad. Las pinturas que se utilizan en
la madera son flexibles no se quebrara si la
madera se expande 0 se contrae, si la pintura
es micro poros, permitira que el agua salga de
la madera sin dafiar la pintura, generalmente es
incolora, brillante, volétil, al dleo o
celulésicos, como el Barniz Marino que daa la
madera una resistencia y brillo que la

protegerd al maximo de raspones y ralladuras).

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor




Aspectos innovadores (diferenciadores) que proporciona

El documento presenta los lineamientos de conceptualizacion para a futuro generar una
red de franquicias en varios sectores al sur de la ciudad de Quito, con inversionistas
interesados a fin de brindar un servicio privilegiado y personalizado a todos los clientes
potenciales y reales; bajo una marca comercial de usufructo de los derechos de uso del
negocio, perfil, factores y asistencia para otorgar una franquicia, ademas incluye un
plan publicitario y de comercializacion, las politicas de precios y abastecimiento todo

orientado a una empresa de la linea arquitectdnica de la construccion.

Una de las estrategias es brindar a los inversionistas, clientes internos y externos
privilegiados la oportunidad de adquirir y ser parte del sistema de franquicias que les

brinde garantia, seguridad y desarrollo.

En el mercado se encuentran un gran nimero de fabricantes y distribuidoras como:
Pinturas Condor, Pinturas Unidas, Sherwin Williams, Pintuco, Pintulac, Don Polo,
Corona, Edesa, Fv. Graiman, Rialto, Kywi, Disensa, entre otros, quienes fabrican y
distribuyen a todos los que requieran construir, remodelar, renovar, restaurar, dar
mantenimiento a las viviendas, departamentos, edificios, centros educativos,

deportivos, oficinas o lugares externos.

Adicional el servicio personalizado y asesoramiento técnico de uso y aplicacion de los
productos, sera reconocido desde la venta por internet bajo catalogo y las entregas a

domicilio.



1.3 Definicion del mercado

Qué mercado se va a tocar en general

“Mercado es el conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un producto.
Estos compradores comparten una necesidad o deseo determinados que se puede

satisfacer mediante relaciones de intercambio.” (Thompson, 1., 2005)

Para el proyecto se determino la poblacion demografica del sur de la ciudad de Quito,
que comprende catorce parroquias, la matriz estard ubicada en la parroquia
Chimbacalle, barrio La Villaflora a través de un canal de distribucion directo a
consumidores finales que adquieren materiales para los acabados de la construccion
para sus viviendas y consumidores que se dedican a la construccion como: carpinteros,
maestros de obras, profesionales de la construccion y de proyectos inmobiliarios, que
existen en la ciudad y quienes a futuro serian considerados inversionistas para adquirir

una franquicia de la empresa.

Las parroquias del sur de Quito se encuentran detras de la Virgen del Panecillo con un
total de 421 barrios, 850 mil personas representadas con el 36% de la poblacion del

D.M., 14 son parroquias urbanas y 2 administraciones zonales (GoRaympi, 2019).

El desarrollo del sur empez06 a partir de la década de los afos veinte del siglo pasado,

el tren y la industrializacion en Chimbacalle marcaron el surgimiento de esta zona.

Ademas, la migracion que se produjo desde el centro historico hacia la periferia de la
ciudad hizo que surjan las siguientes parroquias: Chillogallo, Chilibulo, Guamani,
Chimbacalle, La Magdalena, La Ecuatoriana, La Ferroviaria, La Libertad de Quito, La

Mena, Quitumbe, San Bartolo, Solanda, Turubamba y Puengasi.
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Grafico 1 Ubicacion geogréafica sur de Quito Metropolitano
Fuente: Instituto de la Ciudad de Quito (2019)
Elaborado por: EI Autor

1.3.1.1 Categorizacion de sujetos

Una vez especificado los productos para acabados de la construccion, es necesario

categorizar a los sujetos, unidad de analisis para el propdsito de la investigacion:

Tabla 2. Quien influyen

Categoria Sujeto
¢Quién compra? Propietarios de bienes inmuebles
¢Quién usa? Pintores, maestros y profesionales de la
construccion
¢Quién decide? Propietarios, duefios del inmueble
¢Que influye? Familia, maestros de obra, amistades

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor



- ¢Quién compra? Puesto que el padre o la madre son cabeza de familia cualquiera

de los dos adquiere el producto a la hora de ir a un punto de venta.

- ¢Quién usa? Todos los integrantes de una familia se beneficiaran del arreglo,
mantenimiento o cambios en el disefio de interiores y exteriores de las viviendas
materiales que sirven para remodelar los ambientes y brindan comodidad en el

hogar.

- ¢Quién decide? Generalmente quién decide al momento de construir, remodelar,
renovar, restaurar, dar mantenimiento a las viviendas o cambiar en sus disefos es

jefe de hogar que responde econémicamente.

- ¢Qué influye? La influencia esta dada inicialmente por la familia quienes contratan
un profesional o maestro de obra quien asesora el lugar donde adquirir los
productos, adicional las amistades también sugieren en la decision de compra.

1.3.1.2 Estudio de Segmentacién

La segmentacion de mercado es considerada como el proceso en el cual se divide el
mercado en general en el que se va a ofertar un bien o un servicio y lo reducimos de
manera paulatina ajustando al perfil del consumidor. La esencia del estudio de
segmentacion es conocer realmente el pablico objetivo. Las diferentes variables
conductuales, demogréaficas, geograficas, preferencias, actitudes de compra, poder de
adquisicion permiten segmentar el mercado y obtener una ventaja competitiva frente al

resto de competidores.

Los grupos identificables de consumidores con necesidades y caracteristicas similares
para ofrecer los productos para acabados de la construccion, responde a variables
conductuales, geogréaficas y demograficas en este estudio, para establecer la poblacion

meta y definir una muestra representativa a la poblacion de estudio.
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La dimension conductual determina el tipo de necesidad, tipo de compra, relacion con

la marca y actitud frente al producto.

Tabla 3. Dimension Conductual

Variable Descripcion
Tipo de necesidad: Seguridad, social
Tipo de compra: Comparacién
Relacion con la marca: Si
Actitud frente al producto: Positiva

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: EI Autor

- Las necesidades que tienen las personas segun la piramide de Maslow con respecto
a los productos para acabados de la construccién se encuentran el segundo nivel
por cuanto brinda seguridad, estabilidad, comodidad y bienestar.

- EIl tipo de compra es por comparacion debido a que el consumidor relaciona
calidad, precio, garantia y duracion de los productos, con la competencia antes de
hacer la compra.

- Al darle un valor afiadido al producto y servicio, el consumidor se establecerd una
relacion de calidad y confianza con el almacén y la franquicia.

- La actitud frente al producto es positiva ya que las personas asumen una postura
entusiasta al saber que al producto se agrega un servicio diferente al resto de la

competencia.

La variable geografica permite conocer al mercado potencial del sur la ciudad de Quito

del Distrito Metropolitano, segun datos oficiales tomados del INEC.

11



Tabla 4. Dimension Geografica

Variable Descripcion
Pais Ecuador
Provincia Pichincha
Cantén Quito
Zona Sur de Quito

Catastro municipal

NUmero de viviendas

Fuente: Censo INEC,2010
Elaborado por: EI Autor

Segun datos oficiales del INEC, (2010) el tamafio de las viviendas en el sur de Quito

es de: 257.745 viviendas, se considera que el sector sur tiene un gran desarrollo prueba

de ello el crecimiento instituciones gubernamentales y financieras, instituciones

educativas, centros comerciales y supermercados como el Recreo, Quitumbe, La

Favorita, Santa Maria, empresas de transporte publico, entre otros.

La dimension demografica diferencia las caracteristicas del tipo de construccion.

Tabla 5.Dimensién Demogréafica

Variables Descripcion Poblacién

Casas o villas Viviendas propias 130.737

Departamento o edificios Arriendo y oficinas 92.452

Casas alquiler Arriendos 24.446

Mediaguas Casas pequefias 8.722
Otro tipo de vivienda Iglesias, escuelas, policia, militares,

hoteles, bomberos, chozas, etc. 1.388

Total inmuebles: 257.745

Fuente: Censo INEC (2010)
Elaborado por: EI Autor

12



Tabla 6.

Proyeccién de crecimiento de la construccion al 2019

N° Afo Total, nUmero de Porcentaje de NUmero de viviendas
Viviendas crecimiento anual por afno
1 2010 257.745 - -
2 2011 275.272 6.8 17.527
3 2012 291.238 5.8 15.966
4 2013 307.256 55 16.018
5 2014 319.239 3.9 11.983
6 2015 319.877 0.2 639
7 2016 319.877 -1.6 0,0
8 2017 329.474 3.0 9.596
9 2018 337.711 2.5 8.237
10 2019 342.100 1.3 4.390
Porcentaje promedio: 1,08%

Promedio del crecimiento del sector de la construccién de los Gltimos cinco afios
Fuente: CAMICON (2019)

Elaborado por: EI Autor

En la tabla 6 se muestra la dimensién demografica en referencia al nimero de viviendas
que existen al sur de Quito, en base a la tasa de crecimiento del sector, segun la Camara

de la Industria de la Construccién para definir la poblacién y muestra en nimero de

viviendas al finalizar el afio 2019.

1.3.1.3 Plan de muestreo

Se determina que el universo de las viviendas corresponde a una poblacion menor a
500.000. EI muestreo es una herramienta necesaria para la presente investigacion de

mercado, dicha muestra debe tener una representacion idonea de los tipos de viviendas

existentes en el sur de Quito.
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Los métodos de muestreo probabilistico son aquellos que se basan en el principio de
equiprobabilidad segln Castellanos (2011), es decir que todas las viviendas de una
poblacion pueden ser elegidas para formar parte de la muestra. Solo estos métodos de
muestreo probabilistico nos aseguran la representatividad de la muestra extraida y son,

por lo tanto, los més recomendables.

Dado que el autor recomienda un muestreo probabilistico en donde cualquier elemento
0 tipo de vivienda tiene la probabilidad de ser elegido se aplicard la formula para
obtener este resultado, en base a la poblacion proyectada al 2019 de 342.100 viviendas

ubicadas al sur de Quito, ver (Tabla 6).
Para el céalculo de la muestra probabilistica, se aplicara la siguiente formula:

Z2XPXQXN
"T7TxPx(Q+ Ne?

Representacion de la formula:

= nivel de confianza 95%
poblacion o universo
probabilidad de ocurrencia 50%
probabilidad de no ocurrencia 50%
error de la muestra 5%

= tamario de la muestra

Tabla 7. Aplicacion de la formula

Simbolo Descripcion Datos
z nivel de confianza 95% (0.95/ 2 = 0,4750) 1,96
N tamafio de la poblacion segun tipos de vivienda 342.100
P probabilidad de ocurrencia 0,5
Q probabilidad de no ocurrencia (1-p)=1-05=0,5
E error de la muestra 5%
N tamafo de la muestra 384

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor
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Aplicacion de la formula:

1.962 (0.5) (0.5) (342.100)

1.962 (0.5) (0.5) +((342.100) (0.052))

3.8416(0.25) (342.100)
3.8416(0.25) + ((342.100) (0.0025))

n-=

328552.84
0.9604 +855.25

n= 328552.84
856.2104

n =384

Con un error del 5% y un nivel de confianza del 95% el tamafio de la muestra es de
384 encuestados. Se ha determinado el nimero de instrumentos para el levantamiento
de la informacion en la siguiente tabla, asi se tiene que: el 50.69% se debe aplicar el
instrumento a viviendas propias; a viviendas arrendadas el 35.87%, a locales u oficinas
arrendadas registradas el 9.49%, a casas pequefias el 3.40%, y a las iglesias, escuelas,

la policia, los cuarteles militares, hoteles, bomberos y otros el 0.55%,

Tabla 8.
Levantamiento de informacién por tipos de vivienda
Descripcion % N° de cuestionarios
Viviendas propias 50,69 195
Viviendas arrendadas 35,87 138
Locales u oficinas arrendadas 9,49 36
Casas pequefas 3,40 13
Iglesias, escuelas, policia, militares,
hoteles, bomberos, chozas, etc. 0,55 2
Total: 100 384

Fuente: INEC (2010)
Elaborado por: EI Autor

Una vez obtenida la muestra es indispensable conocer las necesidades de informacion

primaria y secundaria, que describe el objetivo especifico de cada necesidad:
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1.3.1.4 Instrumentos para recopilar informacion

Es necesario determinar el mercado objetivo, actual y potencial a quien esta dirigido el
producto para esto se aplicaron 384 cuestionarios al segmento de mercado definido,
para conocer las caracteristicas del consumidor, productos, competencia, marcas,
precio, publicidad y todo aquello que permita establecer el target real al cual va dirigido
el producto. La informacion secundaria se obtendra de libros, revistas, paginas oficiales
de instituciones publicas y privadas, articulos cientificos. Cabe mencionar que al
finalizar el instrumento se induce a una nueva alternativa de negocios que es la

franquicia.

Tabla 9. Métodos de Recoleccion sobre las preferencias del consumidor

Objetivo Especifico 1: Determinar el mercado potencial y objetivo en el cual se
comercializaréan los productos.

Necesidades de Tipos de

-, L, Fuentes Instrumentos
Nomenclatura Informacion Informacion

Productos para acabados Revista de Camara

a . ) .
1 de la construceion Secundaria de la Indu_s’trla de la Revista
Construccion

1B Determinar el target al cual Secundaria Viviendas sur de Biblioteca,
va dirigido Quito, INEC Internet
Determinar las
preferencias de los

1c consumidores y conocer el  Primaria Estudio de Mercado  Cuestionario

porcentaje de compra del
producto propuesto.

Conocer los factores que
1D influyen a la hora de Primaria Estudio de Mercado  Cuestionario
comprar de los productos.

Determinar que marca es

1E . Primaria Estudio de Mercado  Cuestionario
de su preferencia.
Mediante qué medio de

1F comunicacion le - gustaria Primaria Estudio de Mercado  Cuestionario
conocer el
producto.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
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Tabla 10. Métodos de Estratégico sobre la frecuencia de compra y lugar

Objetivo Especifico 2: Conocer la oferta de la competencia, marcas preferidas y el lugar

de compra de los clientes.

Necesidades de Tipos de
Nomenclatura - - Fuentes Instrumentos
Informacion Informacion
Conocer la frecuencia, la
cantidad de compra L Estudio de . .
28 ; -, pray Primaria Cuestionario
satisfaccion del servicio Mercado
actual de la competencia
Conocer el lugar de .
9 . Estudio de o
2C compra de acabados de la Primaria Cuestionario
Mercado

construccion

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: EI Autor

Al no contar con datos oficiales de cuantos productos de acabados de la construccion

consumen al sur de la ciudad de Quito, es necesario establecer la demanda y la oferta

mediante la encuesta que se realizd. Se preguntd la frecuencia, la cantidad de compra

y satisfaccion con el servicio actual de adquisicion de los productos que mas se

asemejen a la realidad de cada persona encuestada y cual es el lugar de compra.

Tabla 11. Métodos de Recoleccion sobre los antecedentes, consecuencias, otros

Obijetivo Especifico 3: Analizar los beneficios y efectos de los pinturas y acabados de

la construccion que ofertan las empresas.

Nomenclatura Necesidades de Informacion Tipos d_e, Fuentes Instrumentos
Informacion
Conocer antecedentes historicos . -

de los acabados de la Secundaria L|b_ros, Biblioteca,

3A oy Revistas Internet

construccion
Los factores dafiinos de los . Libros, Biblioteca,
iy Secundaria .
3B acabados de la construccion Revistas Internet
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Tipos de

Nomenclatura Necesidades de Informacion L Fuentes Instrumentos
Informacion
Determinar los efectos de los . .
. . Libros, Biblioteca,
3C materiales para acabados de la Secundaria .
Revistas Internet

construccion

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

Es importante analizar los beneficios y perjuicios de los productos de la linea
arquitectdnica ya posicionados en el mercado, para ofrecerle a los clientes un producto
con un servicio diferente al resto de competidores. Asi mismo, conocer los
antecedentes, particularidades y usos de los productos y algunas aplicaciones que

disefian los interiores y exteriores.

Tabla 12. Métodos de Recoleccidn sobre los beneficios de los productos

Obijetivo Especifico 4: Analizar las propiedades y beneficios de productos como la

ceramica, el porcelanato, los bafios y griferias, estos productos se utilizan para los

terminados de la construccion de toda clase de viviendas y oficinas.

. ., Tipos de
Nomenclatura  Necesidades de Informacién pos , Fuentes Instrumentos
Informacion
Conocer las ventajas y Internet,
o A . Folletos,
Beneficios de la ceramica, . Libros, .
4A e Secundaria . listados,
porcelanatos, griferias en los catalogos .
. - . catalogos
terminados de la construccion fabricantes
Internet,
Comercializar cerdamicas . Libros .
4B oo Secundaria o Folletos, listas
porcelanatos, y griferias catalogos i
. de catalogos
fabricantes
L, . . Internet,
Creacién de una empresa Primaria 'y . ;
. : Libros, revistas -
4C comercializadora en el Sur de Secundaria . Biblioteca,
. estudio de . :
Quito. fichas, internet
mercado

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: EI Autor
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1.3.1.5 Disefio y recoleccion de informacion

Informacién secundaria

Necesidad 1A: Productos para acabados de la construccién

La creacion de esta empresa tiene como finalidad la comercializacion de productos y
acabados de la construccién como en pinturas para exteriores e interiores en todos los
ambientes, ceramicas y porcelanatos para piso y pared, como también bafos, griferia,

y productos complementarios.

Existe una gran variedad de pinturas, usos y beneficios, entre ellas: la pintura acrilica
qgue contiene un material plastificado de secado rapido, utilizada en las tareas

decorativas, existen satinadas o mates.

Las pinturas de esmalte basicamente se emplean para recubrir superficies metalicas,
concreto, yeso, tabla roca, plastico y madera, lo cual las convierte en un producto apto
para decorar tanto interiores como exteriores. Ademas, son pinturas especiales para

zonas afectadas por la humedad.

Las pinturas que se utilizan en la madera son flexibles no se quebrara si la madera se
expande o se contrae, porque la pintura tiene micro-poros, permitira que el agua salga
de la madera sin dafiar la pintura, generalmente es incolora, brillante, volétil, al 6leo o
celul6sicos, como el Barniz Marino que da a la madera una resistencia y brillo que la

protegera al maximo de raspones y ralladuras.

En la industria de la ceramica es tradicional las materias primas forman parte de la
composicion de la pasta, que son fundamentalmente arcillas, feldespatos, arenas,
carbonatos y caolines, se extraen de la mina o cantera para someterlas a un minimo

tratamiento.
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Existen marcas de vanguardia en la fabricacion y comercializacion en la linea de
sanitarios para crear los mejores ambientes en bafios y cocinas, comprometidos con la

proteccion del ambiente, la seguridad y la salud del cliente.

La linea de griferias se destina al uso complementario en bafios, la cocina e
instalaciones sanitarias. Existen lideres indiscutibles en Ecuador y otros mercados de

Latinoamérica como Franz Viegener, Edesa, Brigss, entre otros.
Necesidad 1B: Determinar el target al cual va dirigido el producto

Una vez establecida la muestra, la metodologia a utilizarse en la investigacion es
cuantitativa para el estudio de mercado mediante revisar informacion tomada del
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) y la Camara de la Industria de la
Construccion (CAMICON), lo que permitio identificar el target en género, edad,

profesidn, nimero hogares y tipos de viviendas.
Necesidad 3A: Conocer antecedentes histéricos de los acabados de la construccion

El crecimiento al sur de la ciudad de Quito se debe al constante incremento de la
poblacion, el nacimiento de nuevas familias y la necesidad de adquirir una vivienda se
hace imprescindible en nuestra localidad, de ahi que muchas empresas publicas y

privadas impulsan diferentes ferias también a nivel nacional.

Existen proyectos al alcancen de los ingresos y las necesidades que las familias tienen
destinado, desde la dolarizacion y la flexibilidad de las empresas constructoras
brindaron la oportunidad para adquirir una vivienda propia a muchas familias un hecho
que afos anteriores se veia muy lejano debido al bajo nivel de ingresos, limitado apoyo
de las instituciones financieras, altas tasas de interés y el esfuerzo que a largo no se

concretaba.

Actualmente los propietarios buscan la mejor manera de adecuar sus inmuebles con la

finalidad de brindarles mayor comodidad, con materiales de mayor resistencia, mejor
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disefio y técnicas modernas que contribuyen a mejorar la calidad de vida, el ambiente

y el aspecto de los inmuebles.

El factor mas importante para la ejecucion de una obra de caracter habitacional son los
acabados para la construccion y nuevas tendencias, infinidad de productos, modelos
acordes al gusto y presupuesto que a medida que transcurre el tiempo queda en
evidencia su deterioro y su ambiguedad y que a futuro se sustituyen con materiales

modernos, tecnificados, industrializados con un enfoque ambiental.

El crecimiento del mercado de los acabados de la construccion ha aportado al
crecimiento del PIB al desarrollarse fabricas a nivel nacional y la incursion de empresas
extranjeras de Colombia, Peru, Espafia lo que ha mejorado el ingreso y el nivel de
empleo de la poblacion en general, cabe mencionar que en los ultimos afios con los
gobiernos estos indicadores han disminuido por las decisiones politicas y el elevado
nivel de corrupcion que afecta en general a toda la sociedad.

Necesidad 3B y 3C: Conocer las causas y consecuencias de los productos para

acabados de la construccion.

Una herramienta que permite conocer de manera general la situacion en cuanto al
consumo y administracion de los recursos naturales es la Huella Ecoldgica, es decir el
pais esta utilizando sus recursos para satisfacer sus propias necesidades de consumo y
abastecer a otros paises con un déficit ecoldgico, siendo la base de la economia la

produccion y exportacion de materias primas.

Sin embargo, el consumo en hogares es el principal contribuyente a la Huella Ecolégica
del pais, lo que deja en evidencia que las decisiones diarias de consumo realizadas por
cada uno de los ecuatorianos influyen significativamente en la composicion y tendencia
del indicador a nivel nacional. Los que sugiere el informe son las acciones y estrategias
encaminadas a promover cambios en los patrones de consumo de la poblacion vy el
disefio e implementacion de politicas publicas que aseguren un adecuado manejo de
los recursos naturales renovables y la reduccion de la Huella Ecoldgica en el pais.
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Es asi que el reporte de la Huella Ecoldgica Nacional y Sectorial del Ecuador, realizada
por el Ministerio de Ambiente (2013), en la categoria vivienda, presenta como el
componente que mas aporta a la Huella Ecoldgica en primer lugar es la “Electricidad,
gas y otros combustibles” con un 72,9% seguido de la “Conservacion y reparacion de
la vivienda” con un 12,2%, categorias que juntas constituyen el 85,1% de la Huella
Ecoldgica asociada a Vivienda que incluye actividades que deben realizarse
periddicamente para que la vivienda se mantenga en buen estado y que no alteran el

funcionamiento, la capacidad, ni la vida Gtil que se espera.

Electricidad, gas y otros combustibles
Conservacion y reparacion de la vivienda

Alquileres imputados de alojamiento

Suministro de agua y servicios diversos
relacionados con la vivienda

Alquileres efectivos de alojamiento

Servicios domésticos y para el hogar (S)

0,00 001 002 003 004 005 006 0,07 008 0,09

Hectareas globales per capita

Gréafico 2. Huella Ecoldgica del Ecuador para la subcategoria Vivienda
Fuente: Ministerio de Ambiente
Elaborado por: EI Autor

Necesidad 4A y 4B: Conocer las ventajas y beneficios de la comercializacién de los

productos para acabados de la construccion.

Los clientes que realizan proyectos de remodelacién buscan asesoria al momento de
decidir por un producto, la comercializacion requiere de estudios y métodos para

conocer las necesidades del cliente en base a las tendencias actuales del mercado.
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La oportunidad al momento de incrementar la rentabilidad al tratarse de productos con
un componente estético para acabados de la construccion se diferencia por cuanto
tienen una personalidad marcada en colores, texturas, no solo de un producto sino de
un ambiente, una emocién, un sentimiento, una imagen. De esta manera con productos
novedosos, de gran variedad e innovadores en més facil diferenciarse de la competencia
y el margen aumento por cuanto el cliente debera pagar por el producto que mas se

acomoda a su gusto, optando en ocasiones por un precio mayor.

Necesidad 4C: Creacion de una empresa comercializadora de productos para acabados

de la construccion, con el sistema de franquicia.

La importancia de esta necesidad es contar con informacion relevante para determinar
las inversiones futuras requeridas en cuanto a equipamiento, infraestructura, capital de
trabajo, financiamiento, entre otros, para establecer los derechos de entrada, regalias
comerciales y de publicidad justa y competitiva en base a los resultados del estudio de

factibilidad presente.

Segun los escenarios, diagnostico, metas y resultados se obtendran los supuestos
margenes de rentabilidad y tiempos estimados de retornos de inversion; por lo tanto,
cada capitulo presenta tedricamente los lineamientos y estrategias iniciales para la
negociacion de una franquicia al sur de la ciudad de Quito en la linea arquitecténica,
bajo principios, normativas y legislacién que le brinde al futuro socio una mejor oferta,

con alta rentabilidad y bajo riesgo para las partes contratantes.
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Informacién Primaria

Para la obtencion de informacién y datos primarios se aplicé la técnica de la encuesta
en un cuestionario de 18 preguntas referente a la adquisicién de acabados de la
construccion, al mercado objetivo definido por los tipos de viviendas en las parroquias

del sur de Quito.

Necesidad 1C: Determinar las preferencias de los consumidores y conocer el porcentaje

de compra del producto propuesto.

La divisién de acabados de construccion es una linea extensa de productos, la cual esta
en constante innovacidn, considerando las nuevas tendencias, técnicas y crecimiento

de la poblacion en cuanto al sector inmobiliario.

Se denomina acabados de construccion a todos aquellos trabajos que se realizan en la
construccion para darle terminacién a los detalles de esta, quedando con un aspecto

estético y habitable.

Se conoce como acabados, revestimientos o recubrimientos a todos aquellos materiales
que se colocan sobre una superficie de obra negra o bruta. Es decir, son los materiales
finales que se colocan sobre pisos, muros, plafones, azoteas, obras exteriores o en

huecos y vanos de una construccion.

Algunos acabados de la construccion se realizan en: pisos, paredes, ventanas, puertas,
techos y todo el disefio de interiores. Los materiales que son utilizados para realizar
estos trabajos pueden ser: pinturas, yeso, ceramicas, maderas, impermeabilizantes,

fachaletas, piezas de mamposteria, bafios y griferias entre otros.
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Imagen 3 Revestimientos en techo y pisos
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

Necesidad 1D: Conocer los factores que influyen a la hora de comprar de los productos.

Es fundamental determinar el precio que pagaria el cliente, para esto se realizd una
investigacion propia de los consumidores directos que existen en el mercado y se
establecié un cuadro de precios que van desde $1,00 a $5.000 ddlares para determinar
qué monto estan dispuestos a pagar las personas para adecuar, mantener, remodelar o

construir en un lapso semanal hasta un afo.
Necesidad 1E: Determinar que marca es de su preferencia.

Aunque ya estén posicionadas las marcas debemos tener en cuenta que en el mundo
actual la tendencia de mejorar el disefio, mantener en buen estado, remodelar o
construir cada vez incrementa las preferencias de los consumidores. En el cuestionario
se describen marcas de pinturas, ceramicas, porcelanatos, bafios y griferias, otras que
se venden en las distribuidoras y centros comerciales para establecer el porcentaje de
consumo. Ademas, que conoceremos el porcentaje de aceptacion de los productos

propuestos en el presente plan de negocios.
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Necesidad 1F: Mediante qué medio de comunicacién le gustaria conocer el producto.

Para la accesibilidad de los productos se debe dar a conocer mediante medios de
comunicacion, si bien hoy en dia las redes son las mas usadas, es necesario establecer
mediante la encuesta cual es el medio que mayor interés de comunicacion hace

referencia a la promocion de la linea arquitectonica.
Necesidad 2A: Conocer la frecuencia y la cantidad de compra

Mediante la encuesta se podra determinar la frecuencia y la cantidad que compran los
clientes en los puntos de venta. De esta manera se podra establecer la demanda y para
calcular las proyecciones de los siguientes 5 afios se lo hard a través del crecimiento
del sector de construccion del promedio de los ultimos cinco afios, que se lo obtendra
del CAMICON.

Necesidad 2B: Conocer el lugar de compra de acabados de la construccion

En el sur de Quito actualmente existen tiendas ferreteras, almacenes de distribucion,
mayoristas en centros comerciales como Kiwi, franquicias como Disensa y otros
puntos de venta, donde los compradores adquieren los acabados para la construccion.
Pero es necesario mediante la encuesta conocer los lugares preferidos de compra para

determinar la distribucion.
Necesidad 4C: Creacion de una empresa comercializadora en el Sur de Quito.

Conocer la aceptacion de nuestro nuevo negocio permitira definir no solo la demanda
potencial en numero de viviendas, es importante porque respalda la informacién
secundaria sobre la oportunidad de establecer lineamientos desde la planificacion de

un sistema de franquicia para la actividad comercial en el sector de la construccion
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Aplicacion de la encuesta e interpretacion.

Tabla 13. Edad

Edad Frecuencia Porcentaje Porcentaje
acumulado
De 20 a 35 afios 134 35,0 35,0
De 36 a 50 afios 165 43,0 78,0
De 51 a 65 afios 69 18,0 96,0
Mas de 65 afios 16 4,0 100,0
Total: 384 100,0
Fuente: Tabulacion de resultados
Elaborado por: EI Autor
®20-35
®36-50
51-65
® mas de 65

Grafico 4. Edad
Fuente: Tabla 13
Elaborado por: El Autor

Anélisis e interpretacion:

En esta pregunta se puede determinar que las personas que mas compran materiales y

acabados de la construccion estan entre 36 a 50 afios que representa el 43% de la

poblacién encuestada, seguida del 35% entre 20 a 35 afios y un 18% entre 51 a 65 afios,

y solo 4 % mas de los 65 afios. La pregunta permite considerar que para la propuesta

nuestros clientes claves en su mayoria se encuentran entre los 36 a 50 afos.
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Tabla 14. Género

Genero Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Femenino 165 43,0 43,0
Masculino 219 57,0 100,0

Total: 384 100,0

Fuente: Tabulacion de resultados
Elaborado por: EI Autor

@ Femenino
@ Masculino

Grafico 5. Género
Fuente: Tabla 14
Elaborado: EI Autor

Anadlisis e interpretacion:

La encuesta se realiz6 en un 57% al género masculino, el 43% restante representa al

género femenino.

Mediante esta pregunta se puede observar que existe un importante porcentaje de

mujeres que toman la decisidn y son propietarias al momento de mejorar sus viviendas.
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Tabla 15. Ocupacion

Ocupacion Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Empleado Privado 142 37,0 37,0
Empleado Publico 119 31,0 68,0
Independiente 100 26,0 94,0
Jubilado 23 6,0 100,0
Total 384 100,0

Fuente: Encuesta
Elaborado por: EI Autor

@ Empleado Privado
@ Empleado Publico
Independiente

@ Jubilado

Gréafico 6. Ocupacion
Fuente: Tabla 15
Elaborado: El Autor

Analisis e interpretacion

Segun los datos del grafico del 100% que representa a 384 encuestas dirigidas en su
mayoria a propietarios o arrendatarios, el 37% trabajan en el sector privado, mientras
que el 31% pertenecen al sector publico, seguidos por 26% de personas que tienen su
trabajo independiente y el 6% restante son personas jubiladas. Mediante esta pregunta
se puede determinar que la gran mayoria pertenece al sector privado y publico
respectivamente, lo que demuestra estabilidad econémica de nuestros potenciales
clientes y seran quienes ejecuten sus planes de conservacién, reparacion y
mantenimiento de las viviendas. Esto representa una oportunidad para el nuevo

negocio.
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Tabla 16. Vivienda o lugar de residencia

Pregunta 1 Frecuencia  Porcentaje Porcentaje acumulado
Propia 257 67,0 67,0
Arrendada 84 22,0 89,0
Comunal, instituciones 31 8,0 97,0
Familiar o prestada 12 3,0 100,0
Total 384 100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado por: EI Autor

@ Propia

Gréfico 7 ¢Su vivienda o lugar de residencia es?
Fuente: Tabla 16
Elaborado: EI Autor

Anadlisis e interpretacion

De todos los encuestados, el 67% tienen vivienda propia, un 22% arrendada, el 8%

corresponde a instituciones publicas o privadas visitadas como: iglesias, escuelas,

@ Arendada
Comunal: instituciones
@ Familiar o prestada

policia, hoteles y bomberos y el 2% viven con sus familias en casas prestadas.

De esta pregunta se puede interpretar que la mayoria de encuestados es decir el 67%
son propietarios de inmueble quienes deciden al momento de construir, remodelar o
dar mantenimiento a su inmueble, no asi los arrendatarios quienes a largo plazo

entregaran el local, departamento o casa en Optimas condiciones para recuperar su

garantia. Con esta pregunta se definira la demanda ver (Tabla 31y 32).
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Tabla 17. Conservacidn, reparacion o mantenimiento

Pregunta 2 Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Remodelar 80 21 21
Renovar 34 9 30
Restaurar 38 10 40
Mantenimiento 194 51 90
Construccion 38 10 100
Total 384 100,0

Fuente: Encuesta
Elaborado por: EI Autor

Con su inmueble los clientes acostubran a:
60%
51%
50%
A0%%6

30%e
21%

Encuestados

20%
1026 10%

D%
e - -
o ]
Remodelar Renowvar Restaurar Mantenimiento Construccion

M Tipos de mejora del inmueble

Gréafico 5 De las siguientes opciones con su inmueble acostumbra Usted a:
Fuente: Tabla 17
Elaborado: EI Autor

Anélisis e interpretacion

En la pregunta 5 las opciones fueron Remodelar: cambiar el uso del espacio, puede
visualizarse que el 23% remodelan sus viviendas; Renovar: hacer espacios nuevos sin
cambios, podemos visualizar que el 10% realizan trabajos de renovacion en sus
viviendas; Restaurar: devolver el uso del espacio, se puede observar que el 11%
realizan trabajos de restaurar sus viviendas; Mantenimiento: rutinario de la vivienda,
se advierte que el 56% realizan trabajos de mantenimientos en sus viviendas y
Construccion: de inmuebles nuevos, se observa que el 11% realizan trabajos de
construccion en sus viviendas. Por lo tanto, se puede notar que, en las cinco variables,
si se desarrollan actividades para la conservacion de las viviendas, pero que la actividad
que con mayor frecuencia todos los propietarios acostumbran es el mantenimiento

siendo una oportunidad de ingresar al mercado de los acabados de la construccién.
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Tabla 18. Tipos de materiales en acabados acostumbra a comprar

Pregunta 3 Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Acabados de la construccion 118 31 31
Materiales de la construccion 93 24 55
Accesorios decorativos 107 28 83
Otros productos complementarios 66 17 100
Total 384 100,0
Fuente: Encuesta
Elaborado: El Autor
&cabados de construccion 41 (41 %)
Wateriales de construccicn 3232 %)
Aooesonos decoratvos 37 (37 %)
_Oi':us :l'l:-j-.JC[:lE- 2322 %)
complementarios
0 10 20 20 4n A0

Gréfico 8. ¢ Al realizar estos tipos de trabajos Usted acostumbra a comprar?
Fuente: Tabla 18
Elaborado: EI Autor

Anélisis e interpretacion

Segun el grafico indica que el 41% compra productos para acabados de la construccion
de sus viviendas, mientras que el 32% compran materiales de la construccion para sus
viviendas, seguido de un 37% que compran accesorios decorativos para sus viviendas,
y el 23% compran productos complementarios para sus viviendas. Estos factores de
compras permitiran saber que producto se debe tener en mayor porcentaje en stock para

brindar un mejor servicio a los clientes.
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Tabla 19. Acabados para la construccion que adquiere con mayor frecuencia

Pregunta 4 Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Pinturas y revestimientos 161 42 42
Ceramicas y Porcelanatos 60 16 58
Sanitarios y griferias 24 6 64
Productos de Ferreterias 73 19 83
Productos 66 17 100
complementarios

Total 384 100,0

Fuente: Encuesta
Elaborado: El Autor

m Establecimientos de compra

Productos complementarios [N 17%
Productos de Ferreterias [N 19%
Sanitariosy griferias [ 6%
Ceramicas y Porcelanatos [N 16%
Pinturasy revestimientos [N 22%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%
Porcentajes

Gréfico 9. ¢ De los siguientes acabados cuéles compra con mayor frecuencia?
Fuente: Tabla 19
Elaborado: EI Autor

Anadlisis e interpretacion

Con los datos obtenidos en el grafico, el 42% de las personas encuestadas, adquieren
Pinturas y revestimientos para realizar trabajos en sus viviendas, mientras que un 16%
compran ceramicas y porcelanatos para realizar acabados en sus viviendas, seguido de
un 6% de sanitarios y griferias, productos de ferreteria un 19% y por también compran
productos complementarios un 17% para realizar los acabados de sus viviendas. En
base a la informacion obtenida, podemos determinar que la mayoria de la poblacion
tiene distintas preferencias y necesidades al momento de realizar algun tipo de
remodelacion o construccion en sus viviendas, siendo una oportunidad para abrir un

nuevo almacén que cumpla sus expectativas y necesidades.
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Tabla 20. Lugar compra de los productos para acabados de la construccion

Pregunta 5 Frecuencia Porcentaje  Porcentaje acumulado
Centros Ferreteros 139 36 36
Mayoristas

Distribuidoras 93 24 60
Ferreterias del barrio 142 37 97

Fabricas 10 3 100

Total 384 100,0

Fuente: Encuesta
Elaborado: EI Autor

Lugar de compra de los productos

Fabricas - 3%

Ferreterias del barrio N > 75
pistribuidoras NN %
Centros Ferreteros Mayoristas [N > %%

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

Porcentajes

Gréfico 10 ¢ En qué lugar compra productos para acabados de la construccion?
Fuente: Tabla 20
Elaborado: EI Autor

Anadlisis e interpretacion

Con los resultados obtenidos en el grafico un 36% de encuestados indican que compran
en centros ferreteros mayoristas, continuando con el 24% que prefieren compras en
distribuidoras, seguido de ferreterias del barrio con el 37%, y un 3% compran en
fabricas. Este andlisis me permite saber que ferreterias del barrio y centros ferreteros
son los més preferidos por los encuestados y no se encuentran en todas partes al alcance
de todas las personas, y esa es una buena oportunidad para crear un nuevo almaceén, y

a la vez implementar otros métodos para la comercializacion de este tipo de productos.
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Tabla 21. Frecuencia de tiempo para adquirir los productos

Pregunta 6 Frecuencia  Porcentaje Porcentaje acumulado
Quincenal 15 4,0 4,0

Mensual 31 8,0 12,0
Trimestral 88 23,0 35,0
Semestral 66 17,0 52,0

Anual 184 48,0 100,0

Total 384 100,0

Fuente: Encuesta
Elaborado: EI Autor

@ Quincenal
@ Mensual

Trimestral
@ Semestral
@ Anual

Gréfico 11 ¢Cada que tiempo compra productos o materiales para acabados de la

construccion?
Fuente: Tabla 21
Elaborado: EI Autor

Analisis e interpretacion

La pregunta determina cada que tiempo adquieren productos para acabados de la
construccion al conservar o remodelar las viviendas, en diferentes etapas del afo,
quincenalmente el 4%, seguidos de un 8% mensual, trimestralmente compran un 23%,
semestral adquieren un 17%, y anualmente el porcentaje mas alto con un 48% del total.
Se determina, que los futuros consumidores van a adquirir productos de forma
quincenal, mensual, trimestral, semestral, y anual esta pregunta fue analizada para el

analisis de la demanda en funcidn de la frecuencia de tiempo.
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Tabla 22. Preferencia de consumo de un producto nacional o importado

Pregunta 7 Frecuencia  Porcentaje Porcentaje acumulado
Importado 81 21,0 21,0
Nacional 303 79,0 100,0
Total 384 100.0

Fuente: Encuesta
Elaborado: EI Autor

@ Importado
@ Nacional

Gréfico 12. ¢En qué lugar compra estos productos?
Fuente: Tabla 22
Elaborado: EI Autor

Analisis e interpretacion

En esta pregunta se evidencia un 21% de preferencia de compras de productos

importados, seguida de un 79% que prefieren comprar productos nacionales.

Este analisis permite tomar decisiones al momento de negociar o adquirir productos
con los proveedores, sabiendo que prefieren adquirir mas productos nacionales, pero
también no se puede olvidar de los clientes que les gusta adquirir productos nacionales,
por lo tanto, a mayor frecuencias mayor stock en productos nacionales que importados

siempre que exista variedad para satisfacer los requerimientos de clientes exigentes.
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Tabla 23. Marca preferida en pinturas y revestimientos

Pregunta 8 Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Pinturas Condor 140 37 37

Pinturas Unidas 81 21 58

Sherwin William 47 12 70

Pinturas Pintuco 103 27 97

Pinturas Vencedores 12 3 100

Total 384 100,0

Fuente: Encuesta
Elaborado: El Autor

Marcas preferidas en pinturas y revestimientos

40%
35%
30%

37%
21%

Pinturas Condor Pinturas Unidas

25%

3 20%
15%
10%

5%

0%

27%

12%

Sherwin
William

3%
[

Pinturas
Vencedores

Pinturas
Pintuco

m Marcas de Pinturas

Gréfico 13. ;Cudl es la marca preferida en pinturas y revestimientos?

Fuente: Tabla 23
Elaborado: El Autor

Anadlisis e interpretacion

En la pregunta 11 con un 37% optarian por comprar Pinturas Céndor, seguida de un
21% que prefieren Pinturas Unidas, luego con un 12% de Pinturas Sherwin William,
seguido de un 27% que prefieren comprar Pinturas Pintuco, y un 3% que prefieren
comprar Pinturas Vencedores. Segun los datos obtenidos se tom6 en cuenta que la
mayoria de los clientes prefieren comprar Pinturas Condor y Pinturas Unidas por lo
que serd recomendable tener mayor inventario de estas marcas en bodega, y ofrecer

productos de las otras marcas para los clientes que prefieren y evidenciar que existe un

mercado con marcas importantes al comercializar pinturas.
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Tabla 24. Marca de preferencia en cerdmicas y porcelanatos

Pregunta 9 Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Rialto 73 19 19

Graiman 133 35 54

Ecua ceramica 146 38 92

Corona 31 8 100

Total 384 100,0

Fuente: Encuesta
Elaborado: EI Autor

Marcas preferida en cerdmicas y porcelanatos

45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10% 8%
-
0%

Rialto Graiman Ecua ceramica Corona

38%
35%

%

19%

B Marcas de Ceramicasy Porcelanatos

Gréfico 14 ¢ Cudl es la marca preferida en ceramicas y porcelanatos?
Fuente: Tabla 24
Elaborado: EI Autor

Anélisis e interpretacion

La pregunta anterior muestra las preferencias de marcas al momento de compra
ceramicas y porcelanatos es asi que un 19% compran de la marca Rialto, seguido de un
35% de la marca Graiman, pero la mas preferida es de un 38% de la marca Ecua
cerdmica, y un 8% en la marca Corona. Por lo tanto, segun la encuesta se ve que, Si
abra una gran acogida de todas las marcas, pero Ecua cerdmica se debera tener con

mayor stock en la bodega.
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Tabla 25. Marca de preferencia en sanitarios, tuberias y griferias

Pregunta 10 Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Edesa 154 40 40

Fv 145 38 78

Briggs 44 12 90

Corona 41 11 100

Total 384 100,0

Fuente: Encuesta
Elaborado: EI Autor

Marcas preferidas de sanitarios, tuberias, y

griferias
45% 40% 5
40% 38%
35%
30%
- 25%
20%
15% 12% 11%
10%
0%
Edesa Fv Briggs Corona

M Macas de Sanitarios y Griferias

Grafico 15 ;Cudl es la marca preferida en sanitarios, tuberias y griferias?
Fuente: Tabla 25
Elaborado: El Autor

Anélisis e interpretacion

Se observa que el 40% de los encuestados prefieren comprar productos de Edesa,
mientras que un 38% compran productos de Fv, seguidos de un 12 % de la marca
Briggs, y un 11% compran de la marca Corona. Los porcentajes con mayor incidencia
son de la marca Edesa y FV que por sus disefios y calidad del producto son los méas
comprados para los terminados de sus viviendas, esto da la oportunidad de emprender
una empresa donde se pueda comercializar productos como sanitarios, tuberias,

griferias, de todas las marcas.
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Tabla 26 Factores influyen a la hora de comprar

Pregunta 11 Frecuencia  Porcentaje Porcentaje acumulado
Calidad 161 42 42

Precios 118 31 73
Presentacion 16 4 77
Durabilidad 82 21 98

Entrega a domicilio 7 2 100

Total 384 100,0

Fuente: Encuesta
Elaborado: EI Autor

Factores que influyen a la hora de comprar

45% 42%

A40%

35% 31%

30%

e 25% 21%

20%
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0% - |

Calidad Precios Presentacion. Durabilidad Entrega a

Domicilio

M Factores

Gréfico 16 ¢Qué factores influyen a la hora de comprar estos productos?
Fuente: Tabla 26
Elaborado: EI Autor

Analisis e interpretacion

En la pregunta 14 con un 42% optan por calidad, luego con un 31% por sus precios,
seguido de un 4% de la presentacidn, seguido por un 21% de durabilidad, y por altimo
con un 2% que les gustaria ser entregados a domicilio. Mediante la obtencion de datos,
se toma en cuenta que la mayoria de los clientes prefieren calidad, y buenos precios,
por lo cual se debera trabajar con proveedores que manejen marcas reconocidas y de
prestigio, buscando los mejores precios para que los clientes elijan una variedad de

productos en el almacén por calidad, precio y presentacion.
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Tabla 27. Montos de asignacién por afio para conservar, remodelar o mantener la
vivienda, negocio, departamento

Pregunta 12 Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

000 - 200 61 16,0 16,0

201 - 500 104 27,0 43,0

501 - 1000 119 31,0 74,0
1001 — 2000 65 17,0 91,0
2001 — 3000 27 7,0 98,0
3001 — 5000 4 1,0 99,0

Mas — 5000 4 1,0 100,0

Total 384 100,0

Fuente: Encuesta
Elaborado: El Autor

;Qué monto asigna por ano para remodelar su vivienda, negocio, departamento?

100&nbsp;respuestas

@ $ 000 - 200
@ $ 201 - 500

$ 501 - 1000
@ $ 1001 - 2000
@ $ 2001 - 3000
@ $ 3001 - 5000
@ Mas de 5000

P -
av

Gréafico 17. ¢(Qué monto asigna por afio para remodelar su vivienda, negocio,

departamento?
Fuente: Tabla 27
Elaborado: EI Autor

Analisis e interpretacion

En esta pregunta los encuestados respondieron con los montos que disponen para gastar
en los arreglos de sus viviendas es asi que un 16% gastan de $ 000 a $200 dolares, un
27% gastan de $ 201 a $ 500 en arreglos, un 31 % gasta de $ 501 a $ 1000 ddlares,
seguido de un 17% que gastan de $1001 a $ 2000 dolares, después un 7% que gasta de
$ 2001 a$ 3000 délares, seguido de un 4% que gastan de $ 3001 a $ 5000 dolares, y el
ultimo el 4% gastan mas de 5000 o maés en el arreglo de sus viviendas. Esto permite
determinar que las personas estan dispuestas a invertir en arreglos de sus viviendas

pregunta que permiten el analisis de la demanda en ddlares.
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Tabla 28. Satisfaccion del servicio que ofrece la competencia

Pregunta 13 Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Si 257 67,0 67,0

No 127 33,0 100,0

Total 384 100,0

Fuente: Encuesta
Elaborado: EI Autor

33%

5l

67%

Gréfico 18. ¢ Esta satisfecho con el servicio que ofrece la competencia?
Fuente: Tabla 28
Elaborado: EI Autor

Analisis e interpretacion

Las personas encuestadas respondieron que se sienten satisfecha en un 67% al adquirir
los productos de la competencia, no asi el 33%. En su mayoria los actuales clientes
estan satisfechos con lo que compran ya que los productos son elaborados directamente
por el fabricante para todo tipo de distribuidor o almacenes. Esta pregunta es
importante para determinar la oferta de productos por tipo de acabado y marca en

ddlares para establecer la oferta.
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Tabla 29. Considera Usted que una empresa que mantiene distintas sucursales como
franquicia en la ciudad, le brindaria mayor garantia, seguridad y beneficios

Pregunta 14 Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Si 353 92,0 92,0

No 31 8,0 100,0

Total 384 100,0

Fuente: Encuesta
Elaborado: EI Autor

@ si
@® No

Gréafico 19 ¢Considera Usted que una empresa que tiene distintas sucursales en la

ciudad, le brindaria mayor comodidad, seguridad y beneficios?
Fuente: Tabla 29
Elaborado: EI Autor

Analisis e interpretacion

Las personas encuestadas respondieron con un alto porcentaje de un 92% que si, y tan

solo un 8% respondieron que no.

La mayoria de los usuarios afirman que estarian dispuestos a comprar en otras
sucursales que les brinden satisfacer todas las necesidades de los clientes; por lo tanto,
se brinda la oportunidad de crear un nuevo almacén y ofrecer a futura una sucursal en

un sector estratégico bajo el sistema de franquicias es aceptable.
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Tabla 30. De existir una empresa que cumpla las expectativas en servicio y productos
para acabados de la construccién en el sur de Quito estaria dispuesto a comprar.

Pregunta 15 Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Si 323 84.0 84,0
No 61 16,0 100,0
Total 384 100,0

Fuente: Encuesta
Elaborado: El Autor

® si
® No

Gréafico 20 ;De existir una empresa que cumpla sus expectativas en servicio y
productos para acabados de la construccion en el sur de Quito estaria dispuesto a

comprar en ella?
Fuente: Tabla 30
Elaborado: EIl Autor

Analisis e Interpretacion

De las 384 personas encuestadas, el 84% contestaron afirmativo, y el 16% contestaron

que son fieles a sus almacenes.

Es muy satisfactorio saber que el servicio que ofrecera el nuevo a almacén a sus clientes
en el sur de Quito tiene una de aceptacion mayor al 80%, porcentaje que permitird
determinar y proyectar la demanda potencial de la propuesta.
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Tabla 31. Medios de mayor interés y facilidad para adquirir los productos

Pregunta 16 Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Radio o Televisién 50 13,0 13,0
Diarios o Revistas 23 6,0 19,0
Internet, correos o paginas web 140 37,0 56,0
Redes Sociales, Facebook, 163 42,0 98,0
Instagram, W
Volantes, a fiche, Triptico 8 2,0 100,0
Total 384 100,0
Fuente: Encuesta
Elaborado: El Autor
Medios de comunicacién que utiliza
45% A2%
40% 37%
35%
30%
o 25%
= 20% o
159% 13%
10% . 6%
5% 2%
0% - [ |
Radio o Diarios o Internet, Redes Sociales, Volantes,
Television Revistas COrreos o Facebook, afiches, Triplico

Gréafico 21: ;Qué medio le resultaria de mayor interés y facilidad para adquirir los

productos?
Fuente: Tabla 31
Elaborado: El Autor

Anélisis e interpretacion

Segun el grafico, se puede observar que un 13% recibe la informacion de los productos
que ellos requieren por radio o television, a un 6% les gusta recibir la informacion por
diarios o revistas. Seguido de un 37% por internet, correos o paginas web, también un
42% se enteran por redes sociales, Facebook, Instagram, y el 2% por hojas Volantes,

afiches, Triptico. Este cuadro me permite tomar las mejores decisiones al momento de

paginas web Instagram, W

m Medios de promocion y publicidad

utilizar el medio mas idéneo para la accesibilidad de los productos a los clientes.
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Proyeccion de la demanda

Es la demanda maxima que un determinado mercado posee y tiene como objetivo

establecer o pronosticar el nivel de venta de una organizacion (Lopez, 2017)

Para la proyeccion de la demanda en base a los resultados del estudio de campo vy la
demografia del lugar de estudio, el primer elemento necesario a definir es la demanda
potencial, a partir de la demanda actual en nimero de viviendas indistintas del sector
sur de la ciudad de Quito de 342.100 unidades y la pregunta 15 que menciona: ;De
existir una empresa que cumpla sus expectativas en servicio y productos para acabados
de la construccién en el sur de Quito estaria dispuesto a comprar en ella? De esta

manera se obtiene el siguiente valor:

Poblacion: Comercializacion de acabados para la construccion del sector sur de la

ciudad de Quito que corresponde a 342 100 viviendas indistintas.

Porcentaje de aceptacion: 84%

Poblacion por el porcentaje de aceptacion de los productos: 342.100 * 0,84 de
acabados de a construccion asciende a: 287.364 unidades.

Propietarios: Se determina que el nimero de personas quienes son cabeza de hogar
poseen una unidad o vivienda y deciden al momento de adquirir los productos de
acabados para la construccién, en base a la tabla 16, de las 287.364 unidades, el 67%
son propietarios de inmueble quienes deciden al momento de construir, remodelar o
dar mantenimiento, con esta pregunta se define la demanda actual en 192.534

viviendas.

Mediante este nimero se realizara el calculo de la demanda potencial tomando en
cuenta la pregunta 6: ¢Cada que tiempo compra productos o materiales para acabados

46



de la construccion?, determinado asi el nimero de unidades que requieren materiales o
productos para acabados de la construccion de forma anual ver Tabla 32 y también se
relacionan los montos de precios de la pregunta 12, ver Tabla 33 con el precio minimo

en dolares para determinar el gasto promedio en ddlares por vivienda y la demanda en

dolares anual.

Tabla 32. Demanda total actual por viviendas y délares

Frecuencia Total Porcentaje  Cantidad  Unidad de Demanda
compra Demanda  frecuencia de viviendas anual en
Actual viviendas al mes US ddlares
Quincenal 192.534 4% 7.701 15.403 $113.827.333
Mensual 192.534 8% 15.403 15.403  $113°827.333
Trimestral ~ 192.534 23% 44.283 14.761 $109.084.527
Semestral 192.534 17% 32.731 5.455 $40.313.847
Anual 192.534 48% 92.416 7.701 $56.913.667
Total: 100% 192.534 58.723 $433.966.707

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

Se obtiene 58.723 viviendas que demandan al mes, y al afio 704.676 viviendas que

realizan algun tipo de mantenimiento y gasta anualmente $433°966,707 dolares, esto

quiere decir que cada vivienda gasta $615,83 ddlares al afio.

Tabla 33. Demanda total actual en d6lares

Frecuencia compra  Porcentaje Total Demanda Demanda en
frecuencia Demanda en dolares ddlares

Actual mensual anual
0-200 16% 192.534 $ 939.566 $11.274.791
201 - 500 27% 192,534  $3.186.890 $38.242.682
501 - 1000 31% 192.534 $9.120.249  $109.442.987
1001 - 2000 17% 192.534 $9.992.871  $119.914.449
2001 - 3000 7% 192.534 $8.225.312 $98.703.749
3001 - 5000 1% 192,534  $1.762.273 $21.147.280
5001- 10000 1% 192.534  $2.936.731 $35.240.769
Total:  $36.163.892  $433.966.707

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor
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1.4 Anadlisis del macro y microambiente

Analisis del microambiente

1. Amenaza de nuevos competidores
La problematica que se genera para el ingreso de nuevos competidores es:

Diferenciacion del producto

La empresa brinda un asesoramiento especializado, con un experto en acabados de la
construccion quienes capacitan al capital humano de la empresa, como también al
usuario al momento de escoger sus colores en pinturas y las combinaciones de las

cerdmicas y porcelanatos.

Inversion
Por otra parte, el nivel de competencia es alta para operar en el sector de la construccion
y lugar de incidencia, por lo que se necesita grandes inversiones en materiales,

maquinaria y capital humano, por lo que no es facil el ingreso de nuevos competidores.

Tecnologia

Se utilizara un Sistema Informéatico Contable DYNAMO para controlar y organizar las
diferentes actividades de la Empresa Portal Color Cia. Ltda., con el fin de conocer la
situacién en que la empresa se encuentra y de esta manera tomar las mejores decisiones
en un entorno competitivo.

Se implementara un sistema de GPS para cumplir los tiempos de entrega en el tiempo

acordado.

2. Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores tienen un poder medio, debido a que existen en buen numero en el
medio, siendo la empresa fabricante la que vende a todo el que desee ser distribuidor
de sus productos, es decir no existen limitantes para proveer de materias primas y

procesados.
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Mantener buenas relaciones con los proveedores, entre ellos estan: Pinturas Condor,
Pinturas Unidas, Pinturas Sherwin William, Pinturas Pintuco, pinturas Vencedores,
como se indica en la (Tabla 23), en ceramicas y porcelanatos con: Rialto, Graiman,
Ecua cerdmicas, Corona, como se expresa en la (Tabla 24) y en accesorios: Edesa,
Briggs, Fv. Segun la (Tabla 25) de la encuesta, son los proveedores que abasteceran a
la empresa sin problema ni contratiempos, y con las condiciones de pago los

proveedores ofrecen plazos accesibles, asi como descuentos por volumen de compras.

Tabla 34. Proveedores

Proveedores Materiales o Productos

Pinturas Céndor Pinturas para interiores, exteriores, para todo tipo de
maderas

Pinturas Unidas Pinturas automotrices, interiores, exteriores, techos,
aditivos

Pinturas Sherwin Pinturas de alta calidad para interiores y exteriores

William

Pinturas Pintuco Pinturas interiores, exteriores, brochas, rodillos, espatulas,
lijas

Pinturas Vencedores Pinturas econdmicas para interiores y exteriores, resina,
tintes

Ceramicas Rialto Ceramicas para pisos, paredes, cocina, bafos, piscinas,
terrazas

Ecuas ceramicas Porcelanatos para pisos, salones, hoteles, oficinas,
aeropuertos

Ceramicas Corona Ceramicas para pisos, paredes, cocina, bafos, piscinas,
terrazas

Ceramicas Graiman Ceramicas para pisos, paredes, cocina, bafios, piscinas,
terrazas

Edesa Bafios, lavamanos, fregaderos, griferia para cocinas y
bafios

Briggs Marca de Griferias, bafios, y accesorios en alta gama

Fv Bafios, lavamanos, fregaderos, griferia para cocinas y
bafos

Intaco Mega book, Enlumax, Bondex, Repremax, Plaster Bono,
Maxi mix

Fuente: Camara de la Construccion Quito (2019)
Elaborado: EI Autor
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3. Productos sustitutos

En el caso de las pinturas se puede reemplazar, las pinturas quimicas por pinturas
naturales hechas con el suero de la leche o yogurt, mezcladas con musgos de colores
diferentes, en el caso de las ceramicas se utiliza la madera sea para pisos, paredes o
techos, y no causan un impacto de contaminacion al medio ambiente, son féaciles de
hacerlo y aplicarlas.

Su desventaja en las pinturas seria el tiempo de duracion, y en la madera la polilla, y el

medio ambiente expuestas a la intemperie, causando su deterioro.

4. Rivalidad entre competidores

Existen un nimero elevado de Empresas que ofrecen el mismo servicio y productos a
un valor similar, pero Portal Color Cia. Ltda., ofrece materiales con un servicio
adicional de asesoria especializada manteniendo el mismo valor del mercado de la
competencia; aun asi, se considera una competencia media-alta, por lo cual la empresa
se fortalecera con herramientas de publicidad y promociones al cliente. Se establece

entonces que la rivalidad es alta entre competidores.

5. Poder de negociacion de los clientes

El poder de negociacion de los clientes es medio, por lo que exigen un justo servicio
en el tiempo de entrega asignado, cumplir especificaciones que el cliente requiere del
producto y de esta manera obtener un servicio y producto de calidad para satisfacer sus

necesidades.
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Analisis del Macro ambiente

1. Factor Econémico

En el sector de la Construccidn y sus acabados es uno de los factores mas importantes
para el desarrollo econdémico y social del pais; en donde interviene el Estado al hacer
inversion en obras de infraestructura basica, vial y edificacion. También por otra parte
él sector privado interviene en la construccion y remodelacion de viviendas, para asi

aportar con el PIB de la economia nacional.

Segun la superintendencia de Compafias, Valores y Seguros, (2019) el sector de la
construccion es el cuarta sector que concentra la mayoria de los ingresos de las
Compaiiias en el pais con un 4,72%, y es el quinto nimero de empresas con el 7,95%
del total.

EIPIB

Los datos estadisticos del Banco Central muestran su crecimiento y evolucion del
Sector de la Construccion, pero para los ltimos afios el PIB del sector decrecid, en el
afio 2016 con el 0,2 y para el afio 2017 -1,76 convirtiéndose en el tercer sector de mayor
retraccion en la economia durante estos afios, por la razén de la disminucion de los
ingresos del Estado, que decreci6 significativamente los proyectos de inversion publica

y privada.

Inflacion

La inflacion de precios en el sector de la Construccion es un factor determinante, ya
que algunos proyectos se planifican a largo plazo, en un comienzo hay estabilidad
econdmica, pero en el trayecto del tiempo la economia puede cambiar por lo que genera
aumento de pago de capital humano e insumos, que hacen dificil de terminar el
proyecto en el tiempo determinado, y en otras se ven obligados a paralizar sus trabajos,

y como consecuencia aumenta el desempleo en el pais.
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2. Factor Tecnoldgico

En el tiempo actual la tecnologia ha ido evolucionando de manera significativa,
especialmente en el campo de la mineria que es donde se extrae los materiales para los
acabados de la construccién con maquinaria, al realizar los diferentes procesos

productivos, logrando una disminucion del impacto ambiental y la seguridad laboral.

3. Factor Social

El sector de la construccion y sus acabados ha sido una fuente generadora de empleo,
en enero del 2015 existe una participacién de empleos de 265,293.00 empleados que
aportan en la economia en un 9.8%, en el 2019 con 204,118.00 empleados que aportan

con un 7.5% de empleos en Quito.

Sin embargo, unas 53.865 plazas de empleos tienen un estancamiento de los proyectos,
de acuerdo con la Camara de la construccion, existe 5.000 proyectos, unos en marcha
y otros en ejecucion y 400 se han logrado vender, esto se debe a la implementacion de
la Ley de plusvalia, esto no impacta directamente a los constructores, pero si a los
duefios y personas que van a adquirir un bien inmueble, por el pago de impuesto es

muy elevado. Camara de la Construccién Quito (2019)

En el 2019 el organismo del Instituto Nacional de Estadistica y Censos inform¢ el
crecimiento de permisos de la construccion de 29.785 pasaron a 37.525, En el cual el
88,40% de permisos entregados fue para nuevas construcciones, el 9,40% para
ampliaciones, y el 2,2% para reconstrucciones y remodelaciones. También algunas
Instituciones Financieras tanto Pablicas como Privadas dieron apertura a crédito

hipotecario, lo que le dio movilidad al sector inmobiliario.
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4. Factor Politico

El incremento al monto a los créditos hipotecarios, para obtener una vivienda propia a
través de Banco del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (BIESS), ha
incrementado un 33% pasando de 150.00 ddlares a 200.000 dolares contribuyendo a la
dinamizacion del mercado inmobiliario fortaleciendo de nuevas plazas de trabajo. Los
préstamos del BIESS ha sido una gran oportunidad para el crecimiento del Sector de
los acabados de la construccion, aumentando la demanda y oferta de almacenes que
distribuyan materiales para los acabados de la construccién para las viviendas.

Un factor importante para el fortalecimiento de la construccion es la derogatoria de la
Ley de la Plusvalia, lo que generé nuevamente una oportunidad, a que la poblacion
invierta en el sector inmobiliario sin pago de impuestos adicionales para adquirir 0
vender una propiedad, y de esta manera se puede consolidar la construccion, mano de

obra y la economia del pais.
1.4.1.1 . Matriz de Evaluacion de factores Externos (EFE)

Tabla 35. Matriz EFE

OPORTUNIDADES PONDERACION CALIFICACION TOTAL PONDER.
Establecer alianzas estratégicas 0,10 3 0,10
con proveedores
Crecimiento del mercado de 0,08 4 0,32

terminados y acabados para la
construccion

Desarrollo del sector de la 0,12 2 0,24
construccion

Innovacion de productos por 0,10 3 0,30
parte de los proveedores

Politicas que promuevan la 0,10 2

. . 0,20
construccion en el Pais
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AMENAZAS PONDERACION CALIFICACION  TOTAL PONDER

Entrada de nuevos competidores 0,13 3 0,39
al mercado

Inestabilidad de precios 0,12 2 0,24
Factores ambientales provocan 0,13 2 0,26
el decrecimiento en el sector

Incremento en las regulaciones 0,12 3 0,36
municipales

Total 100% 100,0 2,61

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: EI Autor

El total ponderado de la Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE) es de 2,61
reflejando que la empresa aprovecharia las oportunidades antes mencionadas y

superando o evitando las amenazas.

1.4.1.2 . Matriz de Evaluacién de Factores Internos (EFI)

Tabla 36. Matriz EFI

FORTALEZAS PONDERACION CALIFICACION TOTAL PONDER.
Capacidad de inversion para 0,10 3 0,30
compra de maquinaria.

Gama de productos y de calidad 0,15 4 0,60
Precios accesibles incluido 0,09 4 0,36
asesoramiento

Buenas relaciones con los 0,10 3 0,30
proveedores

Cumplimiento de obligaciones 0,15 3 0.45
legales ’
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DEBILIDADES PONDERACION CALIFICACION TOTAL PONDER.

Empresa nueva en el mercado 0,20 2 0,40
Dificultad para posicionamiento 0,10 2 0,20
en el mercado

Desconocimiento en el mercado 0,11 2 0,22

por el uso de franquicias

Total 100% 2,83

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: EI Autor

En la Matriz EFI se aprecia un total ponderado de 2,83 lo que indica que La empresa
Portal Color Cia. Ltda. es internamente fuerte, ya que posee fortalezas y grandes
posibilidades de crecimiento, en la cual se tiene factores de riesgo actualmente por la
situacion econdmica y de crisis que a traviesa el pais pero que a un largo plazo pueden

ser superados.
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1.4.1.3 . Matriz del Perfil competitivo (MOC)

Tabla 37. Matriz MPC

Disensa Portal Color Los Patricios Ecua Ceramica
g:;:tt()ores clave de Ponderacion
Clasificacion Resultado Clasificacion Resultado Clasificacion Resultado Clasificacion Resultado
Ponderado Ponderado Ponderado Ponderado
Calidad de los
productos 0,20 3 0,60 3 0,60 3 0,60 3 0,60
publicidad y
marketing del
producto 0,10 3 0,30 2 0,20 2 0°20 3 0,30
Calidad del
servicio 0,20 3 0,60 3 0,60 2 0.60 3 0,60
Precios
accesibles 0,15 3 0,45 3 0,45 3 0.45 4 0,30
Lealtad al
cliente 0,15 4 0,60 3 0,45 2 0,30 2 0,30
Posicién
financiera 0,10 2 0,20 2 0,20 2 0,20 4 0,40
Expansion del
Mercado 0,10 3 0,30 2 0,20 3 0,30 4 0,40
Total 1,00 3,05 2,70 2,65 3,20

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

Se sefiala el total ponderado de 3,20, el competidor 3 es el mas fuerte, pero no tiene

una diferencia alta, esto es favorable para la Empresa Portal Color Cia. Ltda., el

competidor 2 tampoco tiene mucha variacion, por lo tanto, las fortalezas de la empresa

son similares a las de la competencia y al poseer las mismas estas seran factores clave

de éxito.
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Proyeccion de oferta

La proyeccion de la oferta se la realizo basdndose en la pregunta 4 de la encuesta ver

(Tabla 19) realizada en el presente proyecto sobre los productos para acabados de la

construccion de mayor frecuencia y en relacion con la satisfaccion del servicio actual

de la competencia del 67% ver (Tabla 28) segun la pregunta 13. Claramente se observa

que los principales productos a comercializarse en el nuevo almacén son: Pinturas,

ceramicas, porcelanatos, bafios, griferias, y accesorios para sus viviendas, es ahi donde

se puede obtener una proyeccion de la oferta para los futuros afios, de esta forma con

el fin de satisfacer a los clientes con precios accesibles a su bolsillo, los siguientes datos

se basa en los precios de cada marca de la competencia.

Tabla 38. Proyeccion Oferta

) Cantidad en Oferta en
Porcentaje Total ., . ~
Fabricantes de Poblacisn relacion con el dolares $al afio  Oferta en
. . consumo de los  por marcas de délares
Frecuencia  viviendas
productos acabados mensual
Pinturas y
revestimientos 42% 229.207 96.267 3.888.559 342.047
Ceramicas y
porcelanatos 16% 229.207 36.673 18.565.767  1.547.147
Sanitarios y
griferias 6% 229.207 13.752 416.863 34.739
Accesorios y
productos 36% 229.207 82.515 17.163.020  1.430.252
complementarios
Total: 40.034.209  3.336.184

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

Se puede observar la tabla 38 que la oferta ha ido creciendo de acuerdo con la tasa de

crecimiento del sector, del 1,08% y por lo mismo se mira un crecimiento paulatino y

sostenido, que no refleja asensos de la oferta exagerados, de tal manera que la empresa

puede absorber estas necesidades.
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Demanda Potencial Insatisfecha

La empresa Portal Color Cia. Ltda., planifica cubrir una pequefa parte de la demanda
insatisfecha en el mercado actual de la construccion, la cual es detallada en la tabla
N°39 con un enfoque futuro de cubrir la mayor parte del mercado insatisfecho. La

demanda potencial insatisfecha esta proyectada para 5 afios.

Tabla 39. Demanda insatisfecha

Ao Demanda Oferta % Demanda insatisfecha
2019 $433.966.707 $40.034.209 1.08 $393.932.498
2020 $398.186.969
2021 $402.487.388
2022 $406.834.252
2023 $411.228.062
2024 $420.158.554
TOTAL 2.848.497.047

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: EI Autor
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1.5

Promocion y publicidad que se realizara. (Canales de Comunicacion)

Plan de Medios

Objetivos:

Realizar un plan de marketing Mix en el nuevo almacén.

Segun los Kotler y Armstrong el Marketing Mix lo define como “el conjunto de
herramientas tacticas controlables de mercadotecnia que la empresa combina para
producir una respuesta deseada en el mercado meta. La mezcla de mercadotecnia
incluye todo lo que la empresa puede hacer para influir en la demanda de sus

productos o servicios”. Kotler & Armstrong, 2012.

Obtener posicionamiento en el mercado de Chillogallo y Guamani, una de las
estrategias a implementarse para el posicionamiento de la empresa es: la creacion
de un portafolio con los productos que va a comercializar la empresa, la entrega de
obsequios como: esferos, libretas, detalles pequefios, camisetas, y descuentos,

como incentivos por sus compras.
Presupuesto: para la inauguracion del nuevo almacén, se realizard una inversion

econdmica aproximada de $800 mensual inicialmente el tipo de campafia sera de

lanzamiento.
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Promocion y Publicidad

Promocién

Promocion es una herramienta del marketing que tiene como objetivo: informar,
persuadir y recordar al publico objetivo acerca de los productos que la empresa u
organizacion les ofrece, de esa manera influir en sus actividades y comportamientos,
incluye un conjunto de herramientas como la publicidad, promocion de ventas,

relaciones publicas, marketing directo y venta personal.

La promocién por utilizar es brindar u incentivo econémico al cliente, es decir,
mientras mas compra mayor serd su descuento, ejemplo si compra 50 metros de

ceramica un descuento de un3%, si pasa de 100 metros un 5%.

Publicidad

La publicidad se define como la herramienta tradicional y directa del marketing, que
tiene como fin, otorgar un mensaje a través de canales de pagos de difusion para
incrementar el consumo, posicionar una marca en el mercado y trabajar tanto con la
imagen como con reputacion, usando, a su vez, la investigacion, el analisis y saberes
tales como la psicologia, antropologia, economia, disefio, entre otros. (Escanellas,
2017) Las herramientas por utilizar son letreros de exhibicion, material audiovisual y
anuncios por redes sociales y como marketing directo enviar la informacién necesaria

por correos electronicos a los clientes.

Estrategia: Qué y Como

Promocionar los productos mediante ferias de exposiciones, Realizar talleres de
manejo de los productos con los usuarios en el almacén, con expertos en uso y
manipulacion de todos los productos. Fijar promociones, mediante precios y
descuentos que faciliten la adquisicion de los diferentes tipos de materiales y productos

para los acabados de la construccion.
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Target
El grupo seleccionado son todas las empresas que se dedican a la comercializacion de

materiales y acabados de la construccion y centros de acopio.

Canales offline u online

Los canales de comunicacidn, se ha considerado utilizar offline como online, en las
herramientas offline con letreros de exhibicion, flyers y exhibicion en el punto de venta
y como online: redes sociales, pagina web y correo electronico, con la fusion de estos

canales se consolidara el almacén y sus productos.

Medios redes sociales
Los medios de redes sociales a utilizar seran: Facebook, WhatsApp, pagina web y

correos electrénicos.

Presupuesto

Tabla 40. Publicidad

Publicidad Valor Anual
Publicidad $ 276,00
Mercado Libre $ 360,00
Folletos $ 133,00
Pagina web $ 300,00
Redes Sociales $ 276,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
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1.6 Sistema de distribucion a utilizar (canales de distribucion)

FABRICANTES DISTRIBUIDOR CON;‘;'\A"LDOR

Grafico 22. Canal de distribucion
Fuente: Investigacién propia
Elaborado: EI Autor

La distribucidn por utilizar es de forma directa por medio de la distribuidora o almacén

a los consumidores o clientes.
1.7 Seguimiento de clientes

Se procedera con el envio de emails y llamadas telefénicas periddicamente con
informacién actualizada, como de nuevos productos o cambio de precios, nuevas
promociones, o talleres gratuitos de uso e implementacién de los productos nuevos. Y
evaluando la satisfaccion del cliente con el fin de consolidar el almacén y fidelizar a

los clientes.
1.8 Especificar mercados alternativos

Como mercado alternativo para la empresa se encuentran:

La empresa Portal Color S.A., presentara la documentacion para participar las
licitaciones con empresas publicas y privadas. Como otro mercado alternativo son los
arquitectos, constructoras, y maestros pintores, con ventajas mas competitivas como:
precios, calidad, cantidad, descuentos, innovacion en los productos, reduccion de

tiempos de entrega, atencion personalizada, diferenciandonos en la competencia.
1.9 Creacion de la franquicia

La franquicia es una relacién comercial entre dos partes, por la que una de ellas paga
una cierta cantidad de dinero para tener la licencia para comenzar un negocio utilizando

una marca ya consolidada en el mercado. (Peru, P. 2016, p.11)
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Ventajas para el franquiciado

- Minimiza los riesgos que conllevaria comenzar un negocio nuevo y desconocido
para el mercado.

- Comienza a trabajar con una empresa consolidada cuya marca posee notoriedad en

el mercado.

Inconvenientes para el franquiciado
- No tiene la propiedad de la marca, por lo que no posee un control total.

- Compromiso de pago por montos de ventas.

Actualmente es una forma de contrato muy comun que fortalece competencia para
pequefias y medianas empresas y poder competir con las empresas grandes
ver (Anexo 2). Con la franquicia, las empresas estan creciendo y expandiéndose sin
necesidad de aportar una cuantiosa inversion. Por otra parte, la empresa franquiciadora

ha de mantener cierto control permanente sobre la franquicia. (Perd, P. 2016, p.33)

Introduccién del negocio a franquiciar

La franquicia se empezara después de uno o dos afios despues de la creacion de su
almacén matriz, que estara ubicada en el sector de la Villaflora al sur de la ciudad de
Quito, con el nombre de empresa Portal Color S.A. Abrird sus puertas y atencion a
clientes el 1 de enero 2021, dando servicio personalizado en la comercializacion de
acabados de la construccidén como: pinturas, ceramicas, porcelanatos, griferias y bafios
y todo en accesorios y complementarios para interiores y exteriores. El almacén
trabajara con personal capacitado en todas sus ramas, pero en especial en la de
marketing, para lograr posicionarse ante sus clientes durante todo el afio y dandose a
conocer en toda la ciudad, y poder empezar a vender sus primeras franquicias durante

los Ultimos tres afios de proyeccion.
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Plan publicitario

La publicidad inicia, asi como los programas de apertura, correran por cuenta del
franquiciado y estan previstos en la inversion inicial que este debe hacer con
autorizacion de la empresa. Sin embargo, el franquiciante debe tomar parte de la
propuesta, siendo necesario que el franquiciante realice los trabajos de imagen, disefio,

logos, entre otros de todo material a ser empleado por los franquiciados.

Logotipo, imagen y slogan

Portal Color

en acabados de construeeldn somos La solueldn

Gréafico 23. Logo y slogan
Fuente: Investigacion propia
Elaborado: EI Autor

El nombre proviene del prefijo “Portal” que significa puerta de entrada al hogar, se
utilizara este concepto de manera frecuente y “Color” que hace referencia a la
interaccion visual que tiene el ser humano con las gamas y combinaciones de colores
de la linea arquitectonica, el logotipo refleja la creatividad y seriedad que nos
identifica y el color verde representa la vida, dentro de la casa junto a un ventanal que
denota en su interior y exterior el servicio especializado en acabados para la
construccion. El lema pretende transmitir que los acabados para la construccién estén
acoplados al servicio, innovacion y combinacion que hace de sus interiores y exteriores
auténticos disefios con variedad de alternativas, beneficios y duracion para un mejor

terminado del inmueble.
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CAPITULO 11

2. AREA DE PRODUCCION

2.1 Obijetivo del estudio de Produccién

Determinar los componentes de la viabilidad técnica del proyecto para las operaciones
de comercializacion de los productos para acabados de la construccion, mediante la

definicidn de los procesos de venta.

2.2 Descripcion del proceso

Descripcion de proceso de transformacion del bien o servicio

La empresa Portal Color Cia. Ltda., dedicada a la comercializacion de productos para
los acabados de la construccion, se realizé un analisis de todos los procesos que
conforman el negocio para atender las necesidades de los clientes de forma eficiente y
menos costosa, tomando como base la infraestructura, instalaciones, equipamiento,
requerimientos técnicos de los productos y los lineamientos de las politicas de

seguridad, mantenimiento y calidad. (Garcia, 2012, pag. 65).

Al determinar la naturaleza del negocio como una actividad econémica comercial, se
sefialan las etapas del proceso operacional principal, describiendo la forma en que el

cliente sera atendido, desde su solicitud hasta la entrega del producto. (Garcia, 2012,

pag. 66).
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Entre estos se encuentran los procesos estratégicos, procesos operativos y de apoyo.

Procesos estratégicos: “Soportan y despliegan las politicas y las estrategias de la
organizacion, proporcionando directrices y limites al resto de los procesos. Son
procesos estratégicos los relacionados con planificacion, desarrollo de la vision, misién
y valores, relaciones externas y marketing” (Garcia, 2012, pag. 49). Para el caso
especifico del proyecto se tiene presente la planeacion estratégica, el andlisis de la

cadena de valor y la gestion de control y de calidad.

“Los procesos operativos combinan y transforman recursos para obtener el producto o
proporcionar el servicio conforme a los requisitos del cliente, aportando en

consecuencia un alto valor afiadido” (De Fernandez, 2009).

“Expresan la capacidad de aprendizaje e innovacion en el tiempo, constituyendo un
valor afadido a la empresa. Son los relacionados con el marketing, presupuestos,
adquisiciones, proveedores, almacenaje, contabilidad, comercializacion empaque y
transporte hasta la entrega de productos y la gestion de proveedores y clientes” (Garcia,

2012, pag. 50).

La empresa Portal Color Cia. Ltda., también contempla el asesoramiento interno en el
uso de los materiales, almacenamiento, ventas y distribucion. Los procesos son de
corto plazo y se ejecutan en el dia a dia, para alcanzar los objetivos prioritarios de la

empresa mediante el seguimiento y la evaluacion de procesos para su efectividad.

Los procesos de apoyo proporcionan los recursos y soporte al resto de procesos segun
los requisitos, y pueden ser de gestion financiera, mantenimiento, infraestructura,
gestidn de proveedores, gestion de adquisiciones y gestion de personal. (Garcia, 2012,
pag. 50)
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En el presente negocio se aprecian los procesos claves desde la gestion de compras,
verificacion y almacenamiento para la venta y distribucion de los materiales y acabados

de la construccidn ver (Gréafico 24) que visualiza de manera mas detallada el mapa de

procesos.
PROCESOS ESTRATEGICOS
I I I

PLANEACION || GESTIONDE || GESTION DE L
LII—J ESTRATEGICA | | CONTROL [ | CALIDAD E
LLl N\ —
] &)
© RECEPCION Y PROCESOS CLAVES 0l
] VERIFICACION
L (@)
= VENTAS Y %
N DISTRIBUCION =
@) ALMACENAMIENTO O
= O
2 y E
D)
L p ) |  GESTION = GESTION DEL
o . Iﬁ\E/;LI'I(')AI\\IRIIDCI)ES FINANCIERA Y TALENTO <

COMPRAS HUMANO w
— — —
PROCESOS DE APOYO

Gréafico 24 Mapa de procesos
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

Los procesos antes mencionados se relacionan directamente con los objetivos que
persigue el plan de negocios que contempla su estudio técnico para la creacién de una
empresa comercializadora de productos de acabados de la construccion, a
continuacioén, una descripcién especifica como se muestra en el (Tabla 41).
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Tabla 41. Descripcion de los procesos claves
Procesos Descripcién
Recepcion y Canaliza la recepcion de la mercaderia y pedidos a través de los
Verificacion proveedores mediante una orden, factura y verifica el buen
estado de los productos.
Se define la estrategia, logistica a seguir con el objeto de darle
Almacenamiento entrada a los materiales y acabados de la construccién y
proceder a registrarlos en la base de datos del sistema Dinamo.

Ventas Tiene como objetivo lograr una mayor eficiencia en la
y Despacho operacion para realizar un intercambio de productos de calidad,
por dinero a un precio competitivo, y ademas se realiza la
entrega de productos a domicilio siempre que el usuario lo

desee, logrando un aumento de la satisfaccion del cliente.

Fuente: Investigacién propia
Elaborado: el Autor

Para lograr una vision en detalle del desempefio y funcionamiento de estos procesos
claves se elaboran dos diagramas de flujo uno la adquisicion y almacenamiento de los
productos: pinturas, ceramicas y sanitarios y otro para el proceso de venta y despacho
ver (Gréficos 25 y 26).

Cabe mencionar que resulta relativo tomar estimaciones de tiempo para cada
subproceso, debido a que el proceso de almacenamiento tiene dependencia directa con

la cantidad de materiales recibidos y su posterior verificacion y conteo.
De igual manera sucede con la venta, por su naturaleza depende plenamente del tiempo

que le tome al cliente decidir y seleccionar los productos o materiales que compraran

los clientes.
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Diagramas de flujo

{ INICIO )
REQUISICION DE MATERIALES
BAIO CATALOGOS

COTIZAR MERCADERIAS

SELECCION DE PROVEEDORES

NO SE CUMPLE CON LOS
REQUERIMIENTOS

¢SE APRUEBA ORDEN
DE PEDIDO?

Mo 5l

MNEGOCIACION

ORDEN DE COMPRA

|
—— T

RECEPCION ¥
CONTROL DE CALIDAD

£SE ACEPTA LA
MERCADERIA?

No ]|

BODEGA

CONTROL DE INVENTARIOS

DEPARTAMENTO DE WVENTAS

FIM

Gréafico 25. Diagrama de flujo del proceso de almacenamiento de los productos
Fuente: Investigacion propia
Elaborado: EI Autor
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Gréafico 26. Diagrama de flujo del proceso de venta y despacho del producto

Fuente: Investigacion propia
Elaborado: EI Autor
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Descripcién de instalaciones, equipos y personas

La empresa Portal Color Cia. Ltda., dedicada a la comercializacion de materiales para
los acabados de la construccion, estd ubicada en el sector de la Villaflora al sur de la
ciudad de Quito, cuenta con un espacio total de 500 m? de infraestructura propia, lo

que garantiza que se realice el proyecto, con un crecimiento en infraestructura a futuro.

Como se visualiza en el siguiente diagrama de distribucion, en la planta el local esta
conformado por un parqueo, un area de exposicion en estanteria de la mayor parte de
productos ofertados, el area de oficinas administrativas y un subsuelo donde se
almacenan los productos para evitar dafios de la mercaderia o productos. Ademas, se
especifica a través de la sefializacion de los materiales y la movilidad del cliente al

momento de seleccionar el producto deseado.

:_E'
]1'::) 1 - G et

(S ]
o
—

Distribucion Propuesta

2’| 0 { { { 1. Zoma de cargue v descargue.

2. Area de servicios

b 3. Area control de calidad

"y ORTERAT 4 Bodega

12 3. Servicio al cliente

el 6. Zona de estanterias de los productes

7. Area de ventas
1 . » 8. caja y facturacion
" 0. Area de pruebas

10. Entreza de los productos
11. Casilleros de colaboradores

10 12. Bafios

[~}

v v

Gréafico 27. Distribucion de espacios de la empresa
Fuente: Investigacion propia
Elaborado: EI Autor
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De acuerdo con la capacidad instalada en la empresa Portal Color Cia. Ltda., sSe muestran
los equipos y costos ver (Tabla 45) y las caracteristicas de cada uno de los equipos

adquiridos.

Tabla 42. Equipos adquiridos para el desarrollo del negocio

Costos (USD)
Actividad Equipo
Combustible Mantenimiento
Traslado de materiales al Camioneta de reparto 150,00 45,00*
cliente en su domicilio
Despacho del material elegido  Despachador de 00,00 0,00

por el cliente del estante al bodega

vehiculo de traslado
* El mantenimiento preventivo del vehiculo se realiza cada tres meses.
Fuente: Investigacion propia
Elaborado: EI Autor

Continuacion se muestran las horas a trabajar por cada empleado en él almacén.

Tabla 43. Cantidad de empleados y horas trabajadas por actividad

Actividad Tiempo Horas hombres
(N° de empleados)

Recepcion Verificacion (1)  Depende de la calidad y cantidad del producto 8 horas
recibido
Almacenamiento (1) Depende de la cantidad recibida y la 8 horas

organizacion en estantes

Venta y Despacho (2) Depende del tiempo que le tome al cliente 8 horas
decidir por un producto

Contabilidad (1) Depende de la calidad y cantidad del producto 8 horas
recibido

Fuente: Investigacion propia
Elaborado: EI Autor

Tecnologia a aplicar

Como proyeccion a largo plazo en el negocio del almacén empresa Portal Color Cia. Ltda.,
se prevé de acuerdo con el paulatino crecimiento de la empresa, contratar en una
agencia de seguridad, sus servicios de proteccion para toda la instalacién ademas de

contar con un servicio de alarma y camaras de seguridad.
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23 FACTORES QUE AFECTAN EL PLAN DE OPERACIONES

Ritmo de produccion

Como se menciona anteriormente la empresa Portal Color Cia. Ltda., atendera
ininterrumpidamente los 288 dias del afio en el horario de 9:00 a 18:00 horas, con un
receso de una hora al medio dia, con el fin de que los colaboradores tomen su hora de
almuerzo, es decir: desde las 13:00 hasta las 14:00 horas, y los sabados de 9:00 a 13:00,
con el pago de sus respectivas horas adicionales como corresponde en la ley. Para la
valoracion del ritmo de trabajo, existen diferentes métodos aplicables a distintos
procesos Yy que generan excelentes resultados. Para bien de la investigacion, se adopta
como técnica para estimar el ritmo de trabajo de los procesos claves del negocio.

Tabla 44. Ritmo de atencién al cliente

ACTIVIDAD Ne° TIEMPO TIEMPO RITMO DE
PERSONAS (minutos) NORMAL TRABAJO
Gestion y asesoria 1 20 1 0,33
Control de los procesos 2 25 5 0,42
Logisticos
Entrega de materiales a su 2 15 1 0,25
lugar de destino
Total 5 60 7 1

Fuente: Investigacion propia
Elaborado: El Autor

Nivel de inventario promedio

Para iniciar las actividades del negocio, del almacén se abastecerd principalmente,
dentro de una gama de materiales de la construccion y acabados de la construccion, de
los productos con una alta rotacion de inventarios. Con el objetivo de satisfacer la
demanda y necesidades de los clientes del sector sur de la ciudad de Quito se tiene el
siguiente nivel de inventarios de los productos mas solicitados con cobertura mensual.
Este nivel de inventario se obtiene de la investigacion realizada en los diferentes
almacenes de acabados de la construccion del sur de la ciudad de Quito, perteneciente

a la competencia.
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Tabla 45. Nivel de inventario de los productos de alta rotacién en Pinturas

PINTURAS
Precio Cant. Costo Costo x

N° Producto Unidad Costo Mensual Mensual 3 Meses

1 Pinturas Latex Econémico PIN 3 Galon $ 521 32 % 166,67 $ 500,00

2 Pinturas Permalatex Condor Galén $ 1542 32 3 493,33 $ 1.480,00

3 Pinturas Esmalte Tan Galon  $ 13,75 32 3 440,00 $ 1.320,00

4 Pintura Automotriz Unidas Galon $ 17,14 16 $ 27429 % 822,86

5 Pintura Elastocryl Optima Unidas Galon  $ 11,96 32 3% 382,61 $ 1.147,83

6 Empaste Sika interior Galon  $ 8,73 32 3 27938 % 838,15

7  Pintura Satinada Permalatex Céndor Galén $ 20,83 32 3 666,67 $ 2.000,00

8 Esmpaste Sika exterior Galon  $ 17,96 32 % 574,77 $ 172431

9 Pintura Latex Supremo Unidas Galon $ 12,50 32 % 400,00 $ 1.200,00
10 Pintura Intervinil Pintuco Galén $ 13,85 32 3 44308 $ 1.329,23
11  Brochas Wilson 3" Unidad $ 6,67 30 $ 200,00 $ 600,00
12 Rodillos de Felpa A4 Unidad $ 1,92 30 $ 5769 $ 173,08
13 Brochas economica extra lisa Unidad $ 3,75 30 % 11250 $ 337,50
14 Lijas # 150 Unidad $ 0,29 350 $ 102,08 $ 306,25
15 Waype Unidad $ 0,15 200 $ 30,00 $ 90,00
16 Espéatulas 3" Rollo $ 150 40 $ 60,00 3 180,00
17  Guante industrial Par $ 125 22 % 2750 3% 82,50
18 Pinturas de Madera Decorlac Céndor Galon  $ 17,50 22 % 385,00 $ 1.155,00
19 Pinturas de Metal Antiox Galon  $ 16,67 15 3 250,00 $ 750,00
20 Pinturas Madera Alto Solidos Unidas Galén $ 15,00 22 3 330,00 $ 990,00
21 Diluyente Litro $ 122 1000 $ 1.217,39 $ 3.652,17
22 Carbonato Saco $ 7,08 10 $ 7083 % 212,50
23 Resina Resaflex Condor Galon  $ 1542 12 3 185,00 $ 555,00
24  Cintas Adhesivas 3/4 Abro Unidad $ 0,75 66 $ 4950 % 148,50

Total Pinturas: 375 $ 7.198,29 $ 21.594,88

Fuente: (Camara de la Industria de la Construccion, 2019)

Elaborado: El Autor
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Nivel de inventario de los productos de alta rotacion en Ceramicas y Porcelanatos

CERAMICAS Y PORCELANATOS

Precio Cant. Costo

N° Producto Unidad Costo Mensual Mensual Costo 3 Meses

1 Ceramica Rialto Pared Metro $ 622 300 $ 1.865,22 $ 5.595,65

2 Cerémica Rialto Piso Metro $ 6,96 200 $ 1.391,30 $ 417391

3 Porcelanato Graiman 50x50 Metro $ 7,50 200 $ 1.500,00 $ 4.500,00

4 Porcelanato Graiman 60x60 Metro $ 12,50 200 $ 2.500,00 $ 7.500,00

5 Cerdmica San Lorenzo Pared Metro $ 6,96 300 $ 2.086,96 $ 6.260,87

6 Ceramica San Lorenzo Piso Metro $ 8,70 200 $ 1.739,13 $ 5.217,39

7  Ceramica Ecuacerica Pared Metro $ 6,09 300 $ 1.826,09 $ 5.478,26

8 Ceramica Ecuacerica Piso Metro $ 6,78 200 $ 1.356,52 $ 4.069,57

9 Meson de Porcelanato 1.20 x 0.60 Metro $ 31,67 4 $ 126,67 $ 380,00
10 Mesdn de Quarzo 1.40 x 0.60 Metro $ 91,67 4 3 366,67 $ 1.100,00
11 Cenefa8x 25 Unidad $ 1,30 250 $ 326,09 $ 978,26
12 Bondex Estandar Intaco 25kilos  $ 4,74 40 $ 189,57 $ 568,70
13 Bondex Plus Intaco 25 kilos $ 6,39 40 3 255,65 $ 766,96
14  Bondex Premiun Intaco 25 kilos $ 11,83 40 $ 473,04 $ 141913
15 Porcelanas Unidad $ 2,08 24 $ 50,00 $ 150,00

Total Cerdmicas y Porcelanatos: 1900 $ 16.052,90 $ 48.158,70
Nivel de inventario de los productos de alta rotacion en Sanitarios y Accesorios
BANOS GRIFERIAS ACCESORIOS
Precio Cant. Costo Costo 3
Producto Unidad Costo Mensual Mensual Meses

1 Muebles de Bafio Unidad $ 83,33 4 3 333,33 $ 1.000,00

2 Edesa Lavamanos Unidad $ 24,13 2 3% 4827  $ 144,80

3 Edesa Sanitario Campedn juego Unidad $ 54,17 6 3 32500 $ 975,00

4 Andes Inodoro de pulsor juego Unidad $ 61,67 2 $ 12333 % 370,00

5  Elite Inodoro de bot6n wp Unidad  $ 104,17 2 3 20833 % 625,00

6 Elite Lavamanos y mueble Obrock Unidad $ 31,67 2 $ 6333 $ 190,00

7  Elite Sanitario Florencia juego wp Unidad  $ 104,17 2 3 20833 % 625,00

8 Llave sencilla para lavamanos Unidad $ 11,25 12 $ 13500 $ 405,00

9 Llave sencilla para cocinamesay pared  Unidad $ 27,50 6 $ 165,00 $ 495,00
10 Desagiie roscado Unidad $ 5,00 6 $ 3000 $ 90,00
11 Fregaderos Teka doble pozo Unidad $ 112,50 3 3 33750 $ 1.01250
12 Fregaderos Teka 1 pozo 80x50 Unidad $ 65,00 3 3 19500 $ 585,00
13  Grifo para cocina Unidad $ 22,67 6 $ 136,00 $ 408,00
14  Grifo para lavamanos Unidad $ 7,35 12 $ 8820 $ 264,60
15 Mangueras de abasto de lavamanos Unidad $ 7,50 12 $ 90,00 $ 270,00
16 Teflon Unidad $ 0,29 12 3 3,50 $ 10,50
17 Kitde instalacion de Inodoro Unidad $ 9,58 2 3 19,17  $ 57,50
18 Accesorios Cromados Unidad $ 20,83 5 % 104,17 $ 312,50
19  Accesorios Ceramica Unidad $ 14,17 5 3 7083 % 212,50
20 Espejos Unidad $ 16,67 5 $ 8333 $ 250,00

Total Barios Griferias y Accesorios: 20 $ 2.767,63 $ 8.302,90
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Numero de trabajadores

La administracion del almacén determinara que, para el buen desempefio y desarrollo
del negocio, en principio, son necesarios cinco trabajadores, divididos en dos en el area
administrativa y otros tres empleados encargados de las ventas, el despacho y el

almacenamiento.

A continuacion, en el siguiente cuadro se detallan los cargos y las funciones de cada

colaborador.

Tabla 46. Funciones principales de cada puesto de trabajo

N° Cargo Funciones
1 Gerente General, Representante legal de la empresa, responsable de administracion
administrativo y en forma eficiente los recursos de la organizacién, ademas debe
financiero registrar las operaciones, analizar e interpretar Estados

Financieros para la toma de decisiones.
Responsable de la contratacion del Talento Humano.
2 Gerente de marketing Establecer estrategias de marketing, promocion de productos,

y ventas mantener buena imagen de la empresa y ver oportunidades de
negocios futuros.
3 Vendedor Atender cordialmente a los clientes, ademas de cerrar y concretar
ventas.
4 Conductor Cuidado y mantenimiento del vehiculo y traslado de los
despachador materiales que adquieren los clientes.
5 Bodeguero Recepcidn y verificacion de los productos, asi como control de
inventario.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado: El Autor

2.4  Capacidad de produccion

A medida que crece la poblacion aumenta la necesidad habitacional del territorio por
lo tanto habrda un crecimiento en la demanda de materiales y acabados de la

construccion.
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Tabla 47. Demanda de materiales en unidades

~ Pinturas y Ceramicasy  Bafios, Griferias, Accesorioy .
Afos . . . Diluyentes
complementarios  Porcelanatos Accesorios complementarios
2019 4500 22800 240 15228 12000
2020 4860 24624 259 16446 12960
2021 5249 26594 280 17762 13997
2022 5669 28721 302 19183 15117
2023 6122 31019 327 20718 16326

Fuente: Investigacion propia
Elaborado: EI Autor

Tabla 48. Capacidad de produccion futura en dolares

Afos Produccién Futura
2019 $ 331.499,39
2020 $ 341.634,54
2021 3 352.156,88
2022 $ 362.925,98
2023 3 374.104,10

Fuente: Investigacion propia
Elaborado: EI Autor

2.5  Definicién de recursos necesarios para la produccion

Especificacién de materias primas y grado de sustitucion que pueden presentar

En este caso el almacén tiene como objeto social la compra y venta de materiales de
acabados de la construccion brindando al sur de la ciudad de Quito, con un servicio de
calidad, por tanto, sus materias primas fundamentales son los productos que adquiere
y luego vende, entre los mas significativos se encuentra las pinturas, ceramicas,

porcelanatos, bafios, compresores, griferias, aditivos, diluyentes, y empastes para

trabajos en acabados de la construccion.
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2.6 Calidad

Método de Control de Calidad

Las caracteristicas de calidad del producto es un tema del que se ha escrito ampliamente
en estos Ultimos afos. Es preciso es primordial, definir la calidad en términos de los
atributos que van a influir en el proceso de decision de compra de los consumidores,
usuarios y clientes. No se trata de la calidad “técnica” definida en un laboratorio, sino
de calidad por y para los consumidores, usuarios y clientes; es decir, la calidad definida

desde la dptica del mercado (Marketing de Pymes. Consultores, 2018).

Las empresas en la actualidad se inclinan por adoptar un punto de vista multiple en el
ambito técnico. Con tal objetivo se direccionan a definir la calidad de un producto o
servicio en funcion del cumplimiento satisfactorio, de la mezcla de los cuatro puntos

de vista y las ocho dimensiones sefialadas en el esquema de Schnaars.

78



Tabla 49. Caracteristicas de calidad del producto

Cuatro puntos de vista

Ocho dimensiones

Algunas personas consideran que un
producto de calidad es el que funciona

eficazmente.

Fiabilidad.
Durabilidad.

Conformidad con las especificaciones.

Algunas personas consideran que un
producto de calidad es el que tiene un

disefo excelente.

Funcionalidad (performance).

Caracteristicas externas.

Algunas personas consideran que un
producto de calidad es el que logra un nivel
superior de satisfaccion de las necesidades

y deseos de los consumidores o clientes.

Capacidad para prestar un servicio.

Aspectos estéticos.

Algunas personas consideran que un
producto de calidad es el que alcanza el
méas alto nivel posible de excelencia

“alcanzable”

Calidad percibida

Fuente: Schnaars, 1998
Elaborado: El Autor

Como herramientas de apoyo para llevar el control de la calidad en el almacén se

elaboran hojas de chequeo por articulo, donde el encargado del almacén registra si el

producto adquirido estd defectuoso y que cantidad de defectos presenta. Con esta

informacion el gerente en marketing y ventas lleva el control por cada recepcion, con

el objetivo de hacer reclamaciones a los proveedores y fundamentalmente para evitar

el consumo de estos articulos defectuosos por el cliente.
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2.7  Normativas y permisos que afectan su instalacion.

Seguridad e higiene ocupacional

Para cumplir con toda la normativa existente de seguridad e higiene ocupacional para
este tipo de negocio, se especifican las medidas esenciales a tomar en cuenta para un

desempefio eficiente de los colaboradores en el almacén.

Desde el punto de vista de seguridad industrial y seguridad y salud en los almacenes
segun pagina web sobre Charlas de Seguridad (2018) se deben seguir las siguientes

reglas:

1. Manejo manual habitual de cargas.

El empleador debe aplicar todos los medios adecuados para evitar el manejo manual
habitual de cargas, y en caso contrario no permitir que se manipulen cargas superiores

a 50 Kg. Cuando levante materiales en forma manual, hagalo correctamente:

2. Flexione las piernas
- Mantenga la espalda derecha.
- Tome el material con ambas manos, acérquelo a su cuerpo.

- Levante el material utilizando las piernas.
3. Equipos de proteccion
Uso adecuado de los Equipo de proteccion personal (EPP) por parte del personal

encargado sobre todo del almacenamiento y despacho de los materiales. Todo personal

del almacén debe usar de forma obligatoria zapatos de punta de acero.
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En caso de tener apilamientos de altura, el personal debera usar cascos de proteccion.

4. Debe usar lentes y cinturén de seguridad

Es recomendable que el personal del almacén maneje un uniforme representativo
del area, en especial debera usar en algun lugar del uniforme una cinta reflectante.
Usar cinturdn o faja de seguridad. (Charlas de Seguridad, 2018, Ministerio de Obras
Publicas del Distrito Metropolitano de Quito).

5. Todo almacén debe contar con las siguientes sefializaciones.

Identificacion de bafios.

Identificacion de areas operativas.

Identificacion de zonas seguras en casos de sismos.
Identificacion de rutas de evacuacion.
Identificacion de puertas de evacuacion.

Mapa de la distribucion de la planta o almacén.
Mapa de identificacion de riesgos.

Identificacion de zona de maquinarias.

Se elaborara un mapa de la planta en el cual se visualizara, dentro del almacén, cuéles

son las rutas para seguir y las salidas de evacuacién en caso de incendio y sismos.

Indicando ademas la ubicacion de los puntos de encuentro del personal fuera de la

instalacion y la colocacidn de los extintores en el area del almacén.

A continuacion, se muestra el siguiente grafico con el objeto de dotar al negocio con

un mapa de evacuacion en casos de catastrofes en general:

81



Parqueo — —» —» —+ — —F
* l
Tl
L l Despacho
+ l l l I materiales
L] l
— — — — — — r &
" Puwa de
Almacén = < > e |
— — —5 — — — N L /f
R A i T z
. w
Cajas _— = — — —+ — —k T
Leyenda: [l Estintores ~—— Rutas de evacuacion

Grafico 28. Mapa de Evacuacion del almacén
Fuente: Investigacion propia
Elaborado: EI Autor

6. Todo almacén desde el punto de vista de las normativas eléctricas y contra
incendio debe contar con:

- Cables cubiertos

- Detectores de humo

- Luces de emergencia

- Extintores, la cantidad de extintores depende de las areas del almacén

- Brigadas de seguridad minimo una de primeros auxilios, evacuacion e incendios

- Comités de seguridad

- Cémaras de video

- Alarmas contraincendios

- Alarmas contras robos

- Areas delimitadas para el recorrido del personal y recorrido de los clientes

- El personal debe ser capacitado minimo una vez al afio en cada punto de seguridad

- Se debe llevar un registro de accidentes y un registro de medidas correctivas
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- Todo personal nuevo debe ser capacitado en las politicas de seguridad antes de

ingresar a las areas. (Salinas, 2012)

2.8  Asistencia pre — apertura de la franquicia

Disefno del local

Una vez escogido el punto inmobiliario, el franquiciaste propondra el disefio
arquitectonico a profesionales conocidos, los cuales lograran el proyecto de la marera
méas acorde con el concepto a franquiciar, con esto se logra la garantia para la

estandarizacion de la imagen y la correcta distribucién de areas y equipos.

Es importante que estos profesionales se dediquen a desarrollar dicho disefio mediante
la elaboracion del plano arquitecténico y el disefio del local y que los mismos estén
dispuestos a prestar el servicio de asesoramiento en el momento de la remodelacion y

acondicionamiento de cada nuevo local.

Asesoria en compra de equipos y mobiliario

Con respecto a la compra del mobiliario y equipos, el franquiciante se encargara de
indicar a los futuros franquiciados las caracteristicas de estos, y asesorara al
franquiciado en todo el proceso de adquisicion. Todas las adquisiciones del

inmobiliario, maquinaria y equipos debe ser autorizado por el franquiciante.
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CAPITULO 111

3. AREA DE ORGANIZACION Y GESTION

3.1  Objetivos del estudio de la Organizacion y Gestion

Disefiar los componentes organizacionales y de gestion del proyecto para el normal
desarrollo de sus operaciones, aplicando procesos administrativos.

3.2 Analisis estratégico y definicion de objetivos

Vision

Portal Color al 2025 sera una franquicia reconocida en el sector de la construccion de
la ciudad de Quito, al proveer soluciones de calidad, disefio y servicio especializado en
interiores y exteriores de los inmuebles, basados en la innovacion y la atencion

personalizada a los clientes, que se replicara a todos sus Franquiciados.

Misién

Somos una empresa que comercializa productos para acabados de la construccion de
excelente calidad al Sur de Quito, contamos con personal capacitado y especializado
en el disefio de interiores y exteriores para brindar un servicio personalizado, a
domicilio y la oportunidad a empresarios que quieran integrar la familia Portal Color,

en calidad de Franquiciado.
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FODA

Para el analisis del entorno interno y externo se utilizé como herramienta el andlisis de

las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de la empresa.

Fortalezas:

F1.  Contard con parqueadero privado para los clientes, de acuerdo con el plano
arquitecténico.

F2.  Poseera variedad de productos de muy buena calidad y de marcas reconocidas.

F3.  Se utilizara un software contable y las cAmaras de seguridad con un sistema
cerrado de alarmas como tecnologia de punta.

F4.  Los precios de los productos se fijaran minimos de acuerdo con las politicas de
distribucion con los proveedores para incrementar a todos los clientes posibles.

F5.  Se le ofrecera al cliente un servicio a domicilio para transportar los materiales
a la comodidad de su hogar.

F6.  Poseera un vehiculo de carga de 1.4 toneladas para el traslado de los materiales
hasta el domicilio.

F7. El local donde se ubicara el almacén sera arrendado familiar.

Debilidades:

D1. Falta de experiencia por parte de la administracion de la empresa en el area
logistica y en e disefio de un programa de franquicia.

D2 Al momento de ejecutar las estrategias publicitarias, estas no causen el efecto
deseado para atraer a los clientes.

D3  Posible inestabilidad en el personal empleado por la situacion del pais.
Oportunidades:

Ol1. Incremento poblacional con proyeccion hasta el 2025 en el cantdn de Quito.

02.  Aumento de la necesidad habitacional en el sur de Quito y parroquias cercanas.
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03. Aumento de la demanda de materiales de construccién y acabados de la
construccion en el sur y centro de Quito.
O4.  Posicidn privilegiada ante la competencia existente, por la gama de productos

ofrecidos y la calidad probada de los mismos.

Amenazas:

Al. Competencia posicionada y con afios de experiencia en el negocio.

A2. Incremento de la delincuencia por la grave situacién econémica y decisiones
politicas del pais

A3. Politicas fiscales y laborales que cambian de acuerdo con decisiones de
gobiernos de turno.

A4.  Poca fidelizacion por parte de los clientes.

A5.  Reduccion de la calidad en los productos.

La correspondiente matriz de entrecruzamiento y sus resultados son:

Tabla 50. Matriz de entrecruzamiento

Oportunidades Amenazas Total
MATRIZ FODA
O01|02|03|04| T|AL[A2|A3|A4|AS|T
F1 X |1 X 1 2
F2 X | x 2| x x| x1]3] 5
F3 x |1 X 1] 2
FA]l x | x| x 3 X 3] 6
Fortalezas F5 T x 121 x| x 3l 5
F6 X | x 2 X 21 3
Frl x| x| x| x |4 X 11 5
Tl(O0]|2(4]4 41412131
D1 X 11 x 11 2
Debilidades =2 X Ll x X 2
D3 X | X X X 21 4
T|0]l2|3]|1 3{]0]0(3]0
Total 114715 71412(6]1

Fuente: Investigacion propia
Elaborado: El Autor
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Tabla 51. Resultados de la matriz de entrecruzamientos por cuadrante

Estrategia Cuadrante Frecuencia
Adaptativa D+O 6
Ofensiva F+O 15
Supervivencia D+A 6
Defensiva F+A 14

Fuente: Investigacién propia

Elaborado: EI Autor

Como puede observarse en el analisis realizado la empresa, se encuentra en el cuadrante
ofensivo. Como estrategia para el desarrollo de la empresa se dispone aprovechar al
maximo las fortalezas, es decir, mantener los precios de los productos bajos para poder
aprovechar el incremento de la demanda y contribuir a que en un futuro se pueda abrir
otro local con el sistema de franquicia con una mayor seguridad, al implementar un
sistema de seguridad se pretende minimizar la delincuencia en el sector y ademas se
intenta superar la debilidad que tiene la empresa con respecto a la inestabilidad del

personal.
Es valido resaltar que el cuadrante F+A posee 14 puntos, es decir, que de no aprovechar

al maximo las fortalezas con que cuenta la empresa, pueden prevalecer las amenazas y

transitar del cuadrante ofensivo a establecer estrategias defensivas.
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Objetivos y estrategias:

Tabla 52. Objetivos, politicas y estrategias a cinco afios

Ao Objetivos Politicas Estrategias
Elaborar conveniosy  Productos estratégicos  Alianzas estratégicas
Afio 1 acuerdos con los de calidad, variedad con proveedores que
proveedores con y permanente garanticen la calidad,
estandares de rotacion. volumen de compra a
calidad, descuentos precios de distribucion
comerciales y plazos
de nuevos productos
Adquirir mayor Revisién de ventas Disefio y
Afio 2 variedad de anteriores con ventas ~ combinaciones para
productos actuales interiores y exteriores
especializado en
pinturas, ceramicas y
sanitarios de varias
marcas.
Captar Aumento de la Ejecucion del plan de
Afio 3 clientes en el participacion en el comunicacion, de
mercado mercado mediosy de
marketing online
Fortalecer la marca Diversificacion y Plan publicitario para
Afo 4 mediante la venta de  crecimiento asistencia de pre -
franquicias apertura de nuevos
almacenes
Afio5  Crear nuevos canales Busqueday Aumento de la cartera

de distribucion

fidelizacion de clientes

de clientes con
personas naturales y
juridicas

Fuente: Investigacion propia
Elaborado: El Autor
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Guia para iniciar una red de franquicias con inversionistas interesados

Al momento de iniciar una red de franquicia se deber considerar los siguientes

lineamientos:

a)
b)

d)

f)

9)

h)

)

K)

Descripcidn de los requisitos y perfil del inversionista para ser franquiciado.
Introduccion del negocio a franquiciar con la presentacion del franquiciante,
objetivos del programa y descripcion del negocio.

Evaluacion de los factores esenciales a considerar los puntos de venta.

La asistencia de pre — apertura consistira en el disefio del local, asesoria en la
compra del equipo y mobiliario, orientacion para obtener los permisos y licencias
para la apertura del negocio, entrenamiento del personal y asistencia durante los
primeros dias de apertura.

Disefar un plan publicitarios y estrategias para la nueva apertura.

Manejar una politica de control de precios y abastecimientos con los proveedores
para el mantenimiento de estandares de calidad de los materiales.

Descripcion de los procesos de venta del sistema de franquicias, ganancias y
regalias.

Declaracion de funciones y actividades para manejar eficientemente el sistema de
franquicias

Descripcion y organizacion de la estructura de gestion y organizacional del sistema
de franquicias.

Acuerdo de voluntades en que se consagren los derechos y obligaciones que se
tendréan el Franquiciado y el Franquiciante para la operacion de una o méas unidades
franquiciadas durante un periodo de tiempo determinado.

Entrega — recepcion del Know how de la empresa indispensable para la operacion

de la unidad franquiciada que incluye a produccion, comercializacion,
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administracion, acondicionamiento de la unidad franquiciada e imagen o atributos
que el consumidor distinga y reconozca la serie de atributos que lo hacen unico y

original.

3.3 Organizacion funcional de la empresa

Organizacion Interna

Para ganar en claridad sobre la estructuracion de la nueva empresa se elaborard un

organigrama organizacional de la empresa como se muestra a continuacion:

Gerente General

[ Asistente
Administrativo

™ = =N
Area de Area de Logistica
Adquisiciones v Ventas
r
= — =
Bodeguero -‘lrendodor 1
J Vendedor 2
r
N
( Conductor
r

Gréfico 29. Organigrama Estructural
Fuente: Investigacion propia.
Elaborado: EI Autor
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Gerente General
Dunigyr, planificar v controlar las
actividades de la empresa para lograr
que los objetivos se cumplan

especialmente en el drea administrativa
y financiera. Agsistente Administrativo
Gestion de llamadas, correos, registro
v revision de documentos. Coordimar y
E. agendar reuniones de negocio
Area de Area de Logistica
Adquisiciones ¥ Ventas
_ | |
Vendedor 1 Vendedor 2
Recibir a los clientes, orientarlos v Elaborar planes de marketing
explicarles las caracteristicas del estrategias de desarrollo de la
3 producto y las promociones. marca. Gestién y manejo de
Bodeguero i ; . .
g Mantener un nventario de los paginas web y redes sociales.

Distribuir suministros,
almacenamiento seguro
de mercaderia.

Coordinacion de los |
despachos v gestion de

o o en bod Conductor
\_Lm niario en bocega. Transportar la mercaderia al

lugar indicado. Establecer
rutas mas eficientes e
mspeccidn del vehiculo

productos con mavor demanda

Gréafico 30 Organigrama Funcional de la empresa
Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: El Autor
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Descripcién de puestos.

A continuacion, se describen cada uno de los cargos y puestos que presenta la empresa

de acuerdo con el organigrama.

Tabla 53. Descripcion funciones, Junta General de Socios

I. FICHA DE DATOS

PUESTO Junta de Socios
JEFE INMEDIATO N/A
SUPERVISA A Gerente General

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Organo de administracion y fiscalizacion del funcionamiento de la empresa, en donde
sus decisiones son respetadas y se toman siempre bajo un criterio y es regulado por
normas de sus propios estatutos y de la Ley de Compaiiias.

1. FUNCIONES

- Realizar y verificar la lista de socios presentes.

- Designar presidente y secretario de la junta de socios.

- Conocer y aprobar el balance general, que ird& acompafiado de los estados
financieros y de los informes de gestion que sean presentados por el gerente.

- Determinar las utilidades liquidas disponibles para el pago de dividendos.

- Toma de decisiones en cuanto a prorroga del contrato social, de la disolucion
anticipada, del aumento o disminucion de capital suscrito o autorizado y de
cualquier reforma de los estatutos sociales.

- Ejercer las funciones que estén establecidas en la ley y en los estatutos de la
compafiia.

- Velar por la transparencia y cumplimiento de los derechos de informacion de todo
socio.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO
TITULO Tercer Nivel

EXPERIENCIA 5 afos
[HABILIDADES Experiencia, buen juicio comercial, pensamiento estratégico,
liderazgo, gobierno corporativo.

FORMACION Indistinta

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: El Autor
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Tabla 54. Descripcion d

el puesto de trabajo, Gerente General

I. FICHA DE DATOS

PUESTO

Gerente General

SUPERIOR

UEFE INMEDIAT Ounta de Socios

SUPERVISA A

Colaboradores del area Administrativa, Adquisiciones vy
ILogisticay Logistica, Marketing y VVentas vy personal en general

I1. NATURALEZA DEL PUESTO

Tiene responsable de la
todos los requisitos leg

linteractuar en forma efectiva con el personal, clientes, proveedores y otros. Administran
en forma eficiente los recursos de la empresa, registrar las operaciones, analizar,
linterpretar Estados Financieros para la toma de decisiones.

administracion del negocio, debera velar por el cumplimiento de
ales, resolver problemas en forma creativa, tener habilidad para

I11. FUNCIONES

- Planifica las estrate

- Organiza a los colaboradores y asigna funciones y responsabilidades.
- Dirige las actividades de los colaboradores.
- Controla los resultados obtenidos de la organizacion, para tomar decisiones

gias de venta y del negocio.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO I

ngeniero

EXPERIENCIA 3 afios

t

[HABILIDADES Lider, poder de negociacion, habilidades en la resolucion de
problemas, manejo de herramientas Tics, software de gestion,

rabajo en equipo, vision estratégica.

FORMACION Administracion de Empresas o afines

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: El Autor
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Tabla 55. Descripcion del puesto de trabajo, Vendedor 1

. FICHA DE DATOS

PUESTO

\endedor 1

JEFE INMEDIATO SUPERIOR

Gerente General

SUPERVISA A

Conductor

I1. NATURALEZA DEL PUESTO

Es el que se encarga de la distribucidn y venta de los productos y brindar seguimiento con
el plan de ventas y rutas para garantizar la cobertura local y abastecimiento a los clientes

I11. FUNCIONES

- Atender cordialmente a los clientes.

- Cerrar y concretar las ventas.

- Orientar y explicar las caracteristicas del producto y las promociones
- Mantener un inventario de los productos con mayor demanda

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL

Ingeniero o cruzando tercer nivel o Tecnologia

EXPERIENCIA

2 afos

[HABILIDADES

Buen trato a los clientes y manejo de Microsoff]
Office y utilitarios, entusiasta, optimista,
puntual, saber escuchar y comunicar, ser
seguro, conocer la competencia y el mercado
y atraer al cliente con paciencia y habilidad.

FORMACION

Administracion, Marketing, o afines

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: El Autor
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Tabla 56. Descripcion del puesto de trabajo, Vendedor 2

. FICHA DE DATOS

PUESTO

\endedor 2

JEFE INMEDIATO SUPERIOR

Gerente General

SUPERVISA A

Conductor

I1. NATURALEZA DEL PUESTO

Es el que se encarga de la distribucion y venta de los productos y brindar seguimiento con
el plan de ventas y rutas para garantizar la cobertura local y abastecimiento a los clientes

I11. FUNCIONES

- Atender cordialmente a los clientes.

- Cerrar y concretar las ventas.

- Orientar y explicar las caracteristicas del producto y las promociones
- Mantener un inventario de los productos con mayor demanda

- Elaborar planes de marketing y estrategias de desarrollo de la marca
- Gestion y manejo de redes sociales y paginas Web

iV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL

Ingeniero o cruzando tercer nivel o Tecnologia

EXPERIENCIA

2 afos

[HABILIDADES

Buen trato a los clientes y manejo de Microsoff]
Office y utilitarios, entusiasta, optimista,
puntual, saber escuchar y comunicar, ser
seguro, conocer la competencia y el mercado
y atraer al cliente con paciencia y habilidad.

FORMACION

Administracion, Marketing, o afines

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: El Autor
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Tabla 57. Descripcion del puesto de trabajo, Conductor

. FICHA DE DATOS

PUESTO Conductor

JEFE INMEDIATO SUPERIOR \Vendedor 1
\Vendedor 2

SUPERVISA A N/A

I1. NATURALEZA DEL PUESTO

Asistir a la empresa mediante la prestacion correcta y oportuna del servicio de
transporte en ejecucion del plan de ventas y direccionamiento estratégico.

1. FUNCIONES

- Establecer rutas mas eficientes

- Atender de manera cordial a los clientes que visite.
- Esta a su cargo el despacho de la mercancia en el domicilio de los clientes.

- Responsable del cuidado y mantenimiento del vehiculo.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL

Bachiller o Tecnologia

EXPERIENCIA 3 afios

[HABILIDADES Responsable, puntual, cordial y seguridad
manejando el vehiculo.

FORMACION Conductor Profesional con licencia de

conduccién Tipo E

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
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Tabla 58. Descripcion del puesto de trabajo del Bodeguero

. FICHA DE DATOS

PUESTO [Bodeguero
JEFE INMEDIATO SUPERIOR Gerente General

SUPERVISA A |N/A
Il. NATURALEZA DEL PUESTO
Ejecucion de labores con el control de inventario, habilidades en la recepcion,

distribucion, verificacion y entrega de bienes. Ademas, seguridad al momento de
maniobrar y trasladar la mercancia hasta el vehiculo de traslado a domicilio mediante

el registro y control de la documentacion.

I11. FUNCIONES
- Atender de manera cordial a los proveedores en el momento de recibir y verificar

los productos.

- Estd a su cargo el traslado de la mercancia hasta el vehiculo de carga para el
despacho a domicilio a los clientes.

- Responsable de llevar un control de inventario minucioso, sobre todo de los
productos de alta rotacion.

- Responsable del cuidado y mantenimiento de las bodegas.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Cursando tercer nivel o Tecnologia
EXPERIENCIA 2 afos
[HABILIDADES Responsable, puntual y con experiencia

en almacenes, liderazgo, planificacion y

trabajo en equipo.

FORMACION Administracion de Bodegas, Empresas o

afines

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: El Autor

97



Tabla 59. Descripcion del puesto de trabajo del Asistente Administrativo

. FICHA DE DATOS

PUESTO

Asistente Administrativo

JEFE INMEDIATO SUPERIOR

Gerente General

SUPERVISA A

N/A

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

empresa

Ejecucion de labores de asistencia a la Gerencia General en funciones de planificacion,
organizacion, direccion y control de la gestion administrativa y financiera de la

1. FUNCIONES

online

- Coordinar, organizar y dirigir reuniones de negocio
- Gestion de llamadas, correos, registro y revision documentos.

- Soporte, redaccion, recepcion, registro y clasificacion de documentos fisicos V|

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL

Cursando tercer nivel o Tecnologia

EXPERIENCIA 2 afos

[HABILIDADES Responsable, puntual y con experiencia
en almacenes, liderazgo, planificacion y
trabajo en equipo.

FORMACION Administracion de Empresas o afines

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor
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3.4 Control de gestion

Indicadores de gestion necesarios
En la tabla siguiente se enuncian los indicadores de gestion con los que se controlara

el desempefio de la empresa.

Tabla 60. Indicadores de gestion

Nombre del Descripcion Formula
Indicador
Nivel de ventas Medir las ventas realizadas (Namero  de  clientes

atendidos) / (Numero de
clientes programados) X

100
Cumplimiento  de Medir el nivel de cumplimiento (NUmero de despachos
despacho de despachos de los materiales cumplidos) / (Numero de
despachos requeridos) X
100

Satisfaccion del Medir la cantidad de clientes (Numero de  clientes
Cliente satisfechos satisfechos) / (NUmero de
clientes atendidos) x 100

Satisfaccion laboral Medir la  satisfaccion del (Numero de  personal
personal satisfecho) / (Total de la
No6mina) x 100

Participacion del Acaparar la cuota de (Ventas totales empresa) /
mercado Mercado > 60% (Ventas de la
Competencia) x 100

Incremento Aumentar la cobertura de venta (NUmero de ventas nuevas

horizonte de venta de franquicias en un 20% en de franquicias) / (NUmero

de franquicias sectores estratégicos al Sur de de ventas totales) x 100
Quito

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: EI Autor
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3.5 NECESIDADES DE PERSONAL

Personal necesario para el desempefio a futuro con un horizonte de cinco afos.

Para la empresa Portal Color Cia. Ltda., ubicada en el sector de la Villaflora, tiene
como requerimiento el personal para la puesta en marcha de los productos a
comercializar y el servicio, compuesto por cinco trabajadores distribuidos de la
siguiente manera, dos en el &rea administrativa, dos en el &rea de despacho y venta 'y

un bodeguero encargado del almacén en general.

Como proyeccion a un mediano plazo se estima que, de acuerdo con el desarrollo del
negocio de la comercializacion de productos para terminados de la construccion y el
aumento de la demanda de materiales de construccion en el sector sur de la ciudad de
Quito, sera necesario incrementar la plantilla, contratando a otro vendedor para apoyar
en las ventas y que el cliente sea atendido lo més rapido posible y salga satisfecho con
el servicio prestado.

Tabla 61. Necesidades de Personal
Necesidades de personal Afol Afo2 Ahfo3 Afo4 Afob

Gerente General 1 1 1 1 1
Asistente Administrativo 1 1 1 1 1
Bodeguero 1 1 1 1 1
Vendedor 1 1 2 2 2
Conductor 1 1 1 1 1

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor
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3.6 ENTRENAMIENTO DEL PERSONAL PARA LA FRANQUICIA

El entrenamiento del personal y del propio franquiciado es fundamental para el buen
funcionamiento de la franquicia quienes deben seguir las siguientes etapas:

- El personal debe ser seleccionado previamente por la empresa franquiciante para
ser debidamente entrenada, por ejemplo, al Administrador o duefio, vendedor,
bodeguero.

- Cuando el personal ya es seleccionado con el perfil necesario en los diferentes
puestos, el tiempo de entrenamiento sera de 15 dias, de media jornada por cada
persona, y pueden estar en jornadas distintas, para no alterar las jornadas del
personal.

- Como respaldo del entrenamiento se cuenta con los manuales que en esos casos
sirven como material de consulta permanente ante las dudas que surjan, y se cuenta
tambien con el respaldo permanente del franquiciante. Las visitas de inspeccion

tienen como proposito constatar el funcionamiento del sistema.

Asistencia los primeros dias de apertura

e Se colocara un administrador que conozca el sistema y que asistira al
franquiciado en todo lo referente a la operacion del local ayudando al personal
como al franquiciado a familiarizarse con los métodos operativos.

e Eladministrador asistente debera estar al menos 15 dias antes de la apertura del
local y debera permanecer por un periodo no menor a 30 dias después de la
apertura, Posteriormente se realizara visitas periodicas programadas y no

programadas para supervisar la operacion de las unidades franquiciadas.
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CAPITULO IV

4, AREA JURIDICO LEGAL

4.1 Obijetivos del estudio juridico legal

Establecer los aspectos legales que permitan el normal desempefio de las actividades

administrativas y operativas, respetando la normativa legal vigente.

4.2 Determinacion de la forma juridica

La empresa Portal Color Cia. Ltda., sera creada con una figura juridica de Compafiia
de Responsabilidad Limitada, domiciliada al Sur de Quito en la parroquia Chimbacalle,
contara para su inicio y desarrollo con el aporte de capital de tres socios, el plazo de
duracion es de diez afios contados desde la fecha de inscripcion, los requisitos y el

proceso de constitucion se detalla a continuacion:

La constitucion de la compafia estara sujeta a las disposiciones de la Ley de
Compaiiias, del Codigo de Comercio y la normativa general de las Compafiias de

Responsabilidad Limitada como se expresa en Leyas:

- Disposiciones generales:

Segun el Art. 92 “La compaiiia de responsabilidad limitada es la que se
contrae entre dos o mas personas que solamente responden por las
obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones individuales y hacen
el comercio bajo una razén social o denominacion objetiva, a la que se
afadiran, en todo caso, las palabras “Compafiia Limitada” o su
correspondiente abreviatura (...). En esta compafia el capital estara
representado por participaciones que podran transferirse de acuerdo con lo
que dispone el Art. 113” (Ley de Compaiiias, 2020, p.23).
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Del Capital:

Segin el Art. 102 “El capital de la compafiia estard formado por las
aportaciones de los socios y no sera inferior al monto fijado por el
Superintendente de Compaiias. Estara dividido en participaciones (...) que
al constituirse estara integramente suscrito y pagado por lo menos en el
cincuenta por ciento de cada participacion. Las aportaciones pueden ser en
numerario 0 en especie y, en este Gltimo caso, consistir en bienes muebles
o inmuebles que correspondan a a actividad de la compafiia. El saldo del
capital debera integrarse en un plazo no mayor a doce meses, a contarse
desde la fecha de constitucion de la compafiia” (Ley de Compafiias, 2020,
p.25).

De la Administracién Capital:

El Art. 124 menciona que: “Los administradores o gerentes estaran
obligados a presentar el balance anual y la cuenta de pérdidas y ganancias,
asi como la propuesta de distribucion de beneficios, en el plazo de sesenta
dias a contarse de la terminacion del respectivo ejercicio econdmico;
deberan también cuidar de que se lleve debidamente la contabilidad y
correspondencia de la compafia y cumplir y hacer cumplir la Ley, el
contrato social y las resoluciones de la junta general” (Ley de Compaiiias,
2020, p.31).

De la forma del Contrato:

El Art. 136 expresa: “... se constituirda mediante escritura publica que sera
inscrita en el Registro Mercantil del cantdn en e que tenga su domicilio
principal la compafiia. La compafiia existird y adquirira personalidad
juridica desde el momento de dicha inscripcion. La compafiia solo podra
operar a partir de la obtencion del Registro Unico de Contribuyentes
otorgado por parte del SRI. Todo pacto social que se mantenga reservado
sera nulo. EIl Registrador Mercantil del cantén donde tuviere domicilio
principal, remitird los documentos correspondientes con la razon de la
inscripcion a la Superintendencia de Compariias y Valores a fin de que el
Registro de Sociedades incorpore la informacion de sus archivos...” (Ley
de Compaiiias, 2020, p.33-34).
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Pasos para formar una Compariia de Responsabilidad Limitada:

1.

Crear la reserva de denominacién en linea;

Ingresar el portal www.supercias.gob.ec en la pestafia Tramites-Sector Societario,
ver (Anexo 3).

Ingresar un usuario y contrasefia, escoger la opcion Reserva de Denominacion.
Llenar el formulario de solicitud de constitucion de compafiias, adjuntar los
documentos habilitantes.

Seguir el proceso para el tipo de compafia de Responsabilidad Limitada

Realizar el pago correspondiente el Banco del Pacifico

Terminado el proceso imprimir la Reserva

Descargarse el formato del contrato, nombramientos y formularios de registro
Ingresar al portal www.supercias.gob.ec

Ingresar a las Guias del Usuario y descargarse los formatos y documentos
requeridos.

Llenar la informacién solicitada en los documentos descargados, con el
acompafiamiento del Notario quien se encargara de la validar la informacién y
asignara fecha y hora para la firma de la escritura y los nombramientos.
Documentos obligatorios que se deben subir en el portal www.supercias.gob.ec
Solicitud de Constitucion para compafiias de Responsabilidad Limitada

Un archivo en PDF que contenga el contrato privado o escritura y la reserva de
denominacion firmado electrénicamente.

Un archivo PDF por cada nombramiento, debidamente firmado electrénicamente.
Un archivo PDF que contenga los formularios de registro de los socios y la copia
de las respectivas cédulas o pasaportes.

Con la solicitud recibida se creard un tramite de constitucion de la compafiia
solicitada, la informacion referente al inicio del proceso de constitucion sera

enviada al correo electrénico del solicitante.
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El tramite seréa revisado y gestionado por el area de registro de sociedades, durante
dicha gestion de ser necesario se enviara correos electrénicos al solicitante para
subsanar cualquier observacion del proceso. De no existir observaciones o luego de
ser superadas, se procedera a generar las razones de inscripciones del contrato o
escritura y del o los nombramientos segun sea el caso.

Una vez firmados los documentos el sistema enviard automaticamente la
informacion al Registro Mercantil quién también validard la informacion y
facilitara la razon de inscripcion de la escritura y los nombramientos.

El sistema generara un numero de expediente y remitira la informacion de este
trdmite al Servicio de Rentas Internas que de manera inmediata dara el nimero del
RUC para la compafiia.

Se procedera a comunicar via correo electronico al solicitante la finalizacion del
proceso con toda la informacion referente a la nueva compafia constituida
adjuntandose las razones de inscripciones correspondientes. (Superintendencia de

Compaiiias valores y Seguros, 2020).

Requisitos para formar una Compaiiia de Responsabilidad Limitada:

o &~ w0 D

Certificado electronico del socio

Reserva de la denominacion

Contrato privado o escritura
Nombramiento(s)

Peticion de la inscripcidn con la informacion necesaria para el registro del usuario
en el sistema, esto es:

Tipo de solicitante

Nombres completos de los socios
Numeros de identificacion

Correos electronicos

Teléfono convencional y/o teléfono celular

Provincia
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- Ciudad

- Direccion

6. Copia(s) de cedula o pasaporte y papeleta de votacion actualizada del representante
legal.

7. Copia(s) de cédula o pasaporte y papeleta de votacion actualizada de todos los
Socios

8. Distribucion del paquete de participaciones

9. Copia de planilla de servicios basicos con la direccion fiscal

10. Descripcion de la actividad principal de la compaiiia

4.3 Patentes y Marcas

La patente de invencion evita el plagio de las creaciones y permite que el inventor se
beneficie de la distribucion comercial de su trabajo. Esta medida no solamente
garantiza los derechos de los inventores, sino que promueve la creatividad y la

publicacion de las nuevas ideas. (Pérez, 2009)

La marca es el signo que distingue en el mercado los productos o servicios de un
empresario. Pueden ser marcas las palabras o combinaciones de palabras, imagenes,
figuras, simbolos, graficos, letras, cifras, formas tridimensionales, etc. Su funcion es la
de diferenciar e individualizar en el mercado unos productos o servicios de otros
productos o servicios idénticos o similares, asi como identificar su origen empresarial,
y en cierta manera ser un indicador de calidad y un medio de promocién de ventas.
(ITFreelance, 2014)

Con respecto a las marcas, tanto los ciudadanos nacionales como extranjeros deben

seguir los siguientes pasos:
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Requisitos para el registro de la marca

Se registrara en el SENADI la razon social de la empresa Portal Color Cia. Ltda., cabe

mencionar que el registro de la marca esta definido bajo la categoria de signos

distintivos de la Ley de propiedad intelectual vigente y que existen distintos tipos de

marcas:

1. Denominacion de origen: se usa para aquellos productos procedentes de una
determinada region y que contiene caracteristicas propias como factores naturales
0 humanos.

2. Lema comercial: se refiere a la frase que acompafia o acompafiara tu marca.

3. Marca de certificacion: el signo que certifica la calidad, origen y componentes de
los productos y servicios elaborados o distribuidos por personas autorizadas.

4. Marca tridimensional: el signo que posee entre sus caracteristicas: alto, ancho y
profundidad y que ocupa en si mismo un espacio determinado.

5. Marca colectiva: es el signo que distingue el origen y caracteristicas de los
productos o servicios de diferentes empresas que utilizan una misma marca bajo el
control del titular, como las franquicias.

6. Nombre comercial: es la ensefia o rotulo que identifica un determinado local
comercial, asi como las actividades que desenvuelve.

7. Consultar si no existe impedimento para el registro de la marca o si existe algun
duplicado: una vez que se ha hecho la consulta sobre si tu marca se encuentra libre
de uso, podras continuar con el proceso.

8. Solicitud de tu casillero virtual: En la pagina web del SENADI, se llenara los datos
que el sistema solicite.

9. Entrar en la opcidn “Solicitud de Servicios en Linea”: Ingresa en el tipo de tramite
a realizar.

10. Llenar el formulario: revisar a través de la vista previa, tendras la posibilidad de

verificar si todos los datos estan correctos.
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11. Imprimir el comprobante de pago: al verificar que tu formulario esta correcto, hacer

clic en generar comprobante de pago. Imprimir el documento y hacer el pago

correspondiente, en la institucion financiera.

12. Registrar el pago: una vez que realizaste el pago, a ingresar al casillero virtual

“botdn iniciar proceso”, ingresar el numero de comprobante de pago, el cual

deberan subir en archivo PDF.

Armar la carpeta:

1.

Anexar a la misma, la solicitud de Registro de Signos Distintivos debidamente
firmada, tres copias en blanco y negro de la solicitud y dos copias del comprobante
del deposito realizado para el pago del tramite.

Adjuntar una copia notariada del nombramiento de la persona responsable que
representa a la organizacion.

Adjuntar la marca compuesta de imagenes y logotipos y letras con 6 prototipos a
color que debera tener 5cm de ancho por 5 cm de alto, impresos en papel adhesivo.
Conocer el estado del tramite, ingresando a la pagina del SENADI en la seccion
“tramites en linea”.

La proteccion de la marca tendrd una vigencia de 10 afios con posibilidad de
renovarla de manera indefinida, tomado del SENADI — Servicio Nacional de

Derechos Intelectuales (2019).
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4.4  Licencias necesarias para funcionar y documentos legales

Para que la empresa inicie sus actividades, son necesarias las siguientes licencias y

documentos legales:

Registro Mercantil

El registro mercantil es una institucion de caracter administrativo que tiene como objeto
recoger e inscribir todos los actos relacionados con las sociedades mercantiles y de sus
responsables. El registro mercantil es una institucién juridica en la cual se inscriben
todos los actos relacionados con las sociedades, es decir, su constitucion, aumentos y
reducciones de su capital, sus administradores y apoderados, funciones vy
transformaciones, concurso de acreedores o liquidacion de una sociedad. (Navarro,
2015).

Segun el Registro Mercantil del canton Quito (2019) los requisitos son:

Escritura de constitucion de la compafiia
Pago de la patente municipal
Exoneracion del impuesto del 1 por mil de activos

Publicacidn de la prensa del extracto de la escritura de constitucion

o &~ WDk

Certificado de afiliacion a una de las camaras de la produccién

Registro Unico de Contribuyentes RUC
Es un sistema de identificacion, creado por el SRI, de personas naturales y sociedades

que realizan actividades econdmicas y que tienen obligaciones tributarias, segun el

Servicio de Rentas Internas (2019). Para la compafiia de Responsabilidad Limitada
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tanto el registro mercantil como el registro Unico de contribuyentes se realiza a través

del portal de la Superintendencia de Compafiias, requisitos generales:

IS T o

Formulario RUC 01-Ay RUC 01-B

Escritura publica de constitucién, inscrita en el Registro Mercantil

Hoja de registro de sociedades otorgado por la Superintendencia de Compafiias
Nombramientos del representante legal, inscrita en el Registro Mercantil
Copia de cédula y papeleta de votacion del representante legal

Carta de pago de luz, agua, teléfono, de cualquiera de los tres Gltimos meses

Patentes Municipal

Para las personas naturales obligadas a llevar contabilidad y las personas juridicas los

requisitos son los siguientes:

Formulario de la declaracion de patente Municipal debidamente lleno y suscrito por

el representante legal. www.quito.gob.ec

Copia de la cédulay certificado de votacion de la Gltima eleccion del representante
legal.

Copia de la escritura protocolizada de constitucion de la persona juridica (en el caso
de las empresas nuevas).

Copia del nombramiento del representante legal.

El registro de patente municipal es un documento obligatorio para las personas

naturales, juridicas, sociedades nacionales o extranjeras, domiciliadas o con

establecimiento en la respectiva jurisdiccion municipal o metropolitana, que ejerzan

permanentemente actividades comerciales, industriales, financieras.

1.
2.

Permiso de funcionamiento, la peticion se lo hace al comisario de Quito

Copia de la escritura publica de la compafia
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Permiso de los Bomberos

Certificado de no adeudar al Municipio

Formulario de la patente

Solicitud del tramite para el permiso de funcionamiento

Copia de cédula de identidad del representante legal de la compafiia

Permiso de Funcionamiento:

4.5
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Nombramiento del representante legal de la compafiia

Copia de la escritura publica de la compafiia

Copia de cedula de identidad del representante legal de la compaiiia
Solicitud de tramite

Permiso de bomberos

Pago del predio actualizado

Certificado de no adeudar al municipio

Disposiciones generales para la Franquicia:

Segun el Cdédigo de Comercio una Franquicia es una relacion juridica y comercial entre

el propietario de una marca comercial o servicio o simbolos publicitario y un individuo

0 grupo que desea utilizar esa identificacion en un negocio. La franquicia comercial

dirige la manera de conducir un negocio entre dos partes Franquiciante y Franquiciado.

Existen diferentes tipos de franquicias:

Franquicia comercial

Franquicia industrial

Franquicia de produccion

Franquicia de distribucion o de producto
Franquicia de servicio

Franquicia mixta.
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La franquicia comercial actuara como un sistema de distribucion comercial con
caracteristicas desde la concesion del nombre comercial, simbolos, métodos,
publicidad y medios de venta bajo un acuerdo contractual permanente ver (Anexo 2)
que estipulara el pago del derecho de la franquicia utilizado por empresas legalmente
independientes. Marin (2013) plantea que el contrato implica el uso de un nombre
comercial, simbolos, distintivos, asistencia técnica y contable, marcas know how
(como hacer) franquiciado a quien se le otorgara la licencia para que venda productos
o servicios de titularidad del franquiciante, se establecera una tarifa por este privilegio

mas una regalia por las ventas que realice.

Los requisitos basicos para crear a Franquicia son:

Registro de marca, logo y eslogan.
Inscripcidn en el registro de Franquiciadores.
Contrato de franquiciados.

Informacion precontractual veraz.

o & w0 D e

Valores del sistema financiero.

Es importante mencionar que la propiedad de una razén social, de un nombre
comercial, de siglas y simbolos, de una marca de comercio; asi como de un know how
que se pone a disposicion de las empresas franquiciadas se explotan segtn el marco
legal, juridico y econémico de acuerdo con las técnicas comerciales preestablecidas y

controladas por el franquiciante.
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Politica de precios y abastecimiento de la franquicia en el contrato

En relacion con el precio:

La franquicia mantendra un control sobre los precios de los productos ofrecidos a los
clientes. Los precios de las promociones y ofertas seran determinados por el
franquiciante y bajo ningun concepto el franquiciado determinara o cambiara el precio
de venta de ningln producto. Todos los locales deben regirse por los patrones de la

empresa franquiciante.

La notificacion de precios a los franquiciados puede ser via email, fax o personalmente

convocando una reunion informativa con todos los franquiciados.

En relacion con el abastecimiento:

El franquiciante se reserva siempre a la decision de los proveedores y productos
estratégicos para el mantenimiento de los estandares de calidad de los productos que

se comercializa.

En el contrato debera sefialarse, en principio, cuales son los productos que requieren
de un proveedor especifico, como, por ejemplo, el proveedor de ceramica y

porcelanatos, pinturas, bafios y griferias.

El franquiciante puede establecer como politica que las tiendas franquiciadas hagan el
pedido a la caza matriz y no al proveedor, y esta a la vez centralizara el pedido conjunto
para toda la red, indicandole al proveedor cuanto debe abastecer a cada franquiciado
de acuerdo con su pedido. El proveedor emitira la factura respectiva a cada uno de los

locales, aun cuando el pedido final lo haya efectuado el franquiciante.
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CAPITULO V

S. AREA FINANCIERA

51 Objetivos del estudio de financiero

Elaborar un estudio econémico financiero definiendo la factibilidad de la empresa,

mediante el uso y aplicacion de estados y de indicadores financieros.

En este capitulo se cuantifican los datos determinados en los capitulos
anteriores de mercado y comercializacion, para de esta manera validar la factibilidad

del proyecto por medio de su rentabilidad y evaluacion financiera (Meza, 2018).

A continuacion, se presenta el plan de inversiones, financiamiento, célculo y
proyecciones de ingresos y egresos, evaluacion financiera que verifica la viabilidad
para la creacién de la empresa comercializadora de acabados de la construccion con el

sistema de franquicias.

5.2 Plan de inversiones
El principal aspecto para considerar en el presente capitulo es el de inversion
inicial, el que recopila las necesidades identificadas para la comercializacion,

administracion y ventas de productos para acabados de la construccién.

Para el caso concreto del proyecto se requerird una inversion cercana a los

$108.005,75 ddlares, como se muestra en la siguiente tabla:
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Tabla 62. Inversion Fija

INVERSION FIJA

Cantidad Descripcion Valor Unitario Valor Total

Instalaciones y remodelaciones $ 494,00
4 Pintura Permalatexgl. $ 1850 $ 74,00
20 Planchas de Gypsum $ 780 $ 156,00
2 Puertas corredisas $ 80,00 $ 160,00
16 Piso flotante mts. $ 650 $ 104,00

Maquinariay Herramienta 'S 1.818,74
1 Mezcladora de pintura $ 600,00 $ 600,00
1 Portapalet hidraulico manual 2,5 tn $ 53500 $ 535,00
1 Balanza analoga 20Kg $ 25,00 $ 25,00
1 Cortadora de porcelanato Ruby $ 14500 $ 145,00
1 Compresor 3HP Nuair $ 390,00 $ 390,00
1 Juego de playos y destornilladores $ 2474 $ 24,74
3 Extintores de seguridad ABC $ 3300 $ 99,00

Equipos de Oficina 'S 115,00
1 Sumadora Casio $ 4400 $ 44,00
1 Teléfono Oficina Panasonic $ 21,00 $ 21,00
1 Caja registradora Bematech $ 50,00 $ 50,00

Vehiculos "$ 10.000,00
1 Camioneta de carga $ 10.000,00 $ 10.000,00

Muebles y Enseres '$ 1.915,60
2 Estacion de trabajo tipo L $ 135,00 $ 270,00
1 Escritorio $ 60,00 $ 60,00
1 Recibidor y caja de cobro $ 180,00 $ 180,00
4 Sillas ergondmicas $ 24,90 $ 99,60
2 Mesas de trabajo 2 mts $ 75,00 $ 150,00
1 Archivadores metalicos 4 gavetas $ 89,00 $ 89,00
4 Estanterias metalicas 3mts $ 90,00 $ 360,00
1 Bxhibidor Percha $ 350,00 $ 350,00
1 Juego sala de espera $ 100,00 $ 100,00
2 Sillas de trabajo $ 30,00 $ 60,00
1 Sillas de espera tripersonales $ 197,00 $ 197,00

Equipo de computacion 'S 1.790,00
1 Poratil DELL Core i7 $ 600,00 $ 600,00
2 Computadora personal de escritorio $ 300,00 $ 600,00
4 Céamaras de seguridad y almacenamiento $ 110,00 $ 440,00
1 Impresora Multifuncional $ 150,00 $ 150,00

TOTAL INVERSION FIJA $

16.133,34

Fuente: Investigacion propia
Elaborado: El Auto
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Tabla 63. Inversién Diferida

INVERSION DIFERIDA

Cantidad Descripcion Valor Unitario Valor Total
1 Constitucién Compafiia Responsabilidad Limitada = $ 400,00 $ 400,00
1 Gastos Notariales $ 100,00 $ 100,00
1 Sistema Contable Dynamo $ 500,00 $ 500,00
1 Registro de marca SENADI $ 22400 $ 224,00
1 Patente y permisos de funcionamiento $ 46,00 $ 46,00
TOTAL INVERSION DIFERIDA $ 1.270,00
Fuente: Investigacion propia
Elaborado: EI Autor
Tabla 64. Capital de Trabajo
CAPITAL DETRABAJO
Cantidad Descripcion Valor Unitario Valor Total
Publicidad $ 800,00
3 Mercado Libre $ 65,00 $ 195,00
3 Folletos $ 5500 $ 165,00
1 Pagina web $ 80,00 $ 80,00
3 Redes Sociales: Facebook, Instagran, $ 120,00 $ 360,00
3 $ -
Sueldos y Salarios $ 9.756,38
1 Gerente General $ 672,90 $ 2.018,70
1 Asistente Administrativo $ 560,75 $ 1.682,25
1 Bodeguero $ 504,68 $ 1.514,03
1 Vendedor 1 $ 532,60 $ 1.597,80
1 Vendedor 2 $ 532,60 $ 1.597,80
1 Conductor $ 44860 $ 1.345,80
Inventario de Mercaderias $ 78.056,47
1 Pinturas y complementarios $ 719829 $ 21.594,88
1 Ceramicas y Porcelanatos $ 16.052,90 $ 48.158,70
1 Bafios, Griferias, Accesorios $ 2.767,63 $ 8.302,90
Arriendo local $ 290,00 '$ 870,00
Mantenimiento preventivo $ 45,00 $ 135,00
Servicios Basicos 'S 354,00
1 Energia Eléctrica $ 19,00 $ 57,00
1 Agua Potable $ 14,00 $ 42,00
1 Teléfono fijo $ 21,00 $ 63,00
1 Servicio Internet y Celular $ 64,00 $ 192,00
1 Combustible $ 150,00 $ 450,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado: El Autor
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Tabla 65. Capital de Trabajo

CAPITAL DE TRABAJO

Cantidad Descripcion Valor Unitario Valor Total

Suministros y Materiales $ 155,66
3 Resma de papel bonn $ 420 % 12,60
3 Esferos y lacpices cajas $ 3,70 % 11,10
2 Carpetas BENE $ 248 % 4,96
2 Grapadora y perforadora $ 350 $ 7,00
2 Impresién de facturas $ 700 $ 14,00
1 Tinta B/N y Color juego $ 70,00 % 70,00
1 Imprevistos $ 12,00 $ 36,00
2 Utiles de aseo y limpieza $ 24,90
2 Escobas y trapeadoes $ 450 $ 9,00
2 Desinfectante y cloro $ 230 % 6,90
2 Basureros y recogedor $ 200 $ 6,00
3 Fundas de basura $ 1,00 % 3,00

TOTAL CAPITAL DE TRABAJO $ 90.602,41

Fuente: Investigacién propia
Elaborado: EI Autor

Tabla 66. Total, de la inversion

Resumen:

Inversion fija $ 16.133,34
Inversion diferida $ 1.270,00
Capital de trabajo $ 90.602,41
TOTAL INVERSION $ 108.005,75

Fuente: Investigacion propia
Elaborado: EI Autor

Para el inicio del proyecto se cuenta con el 72% de capital propio y el 28% de
un préstamo de instituciones financieras, el mismo que ha sido calculado para cubrir

los 3 primeros meses de operacion de la empresa.
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5.3 Plan de financiamiento

a) Forma de financiamiento

De la inversion total, un 72% correspondera al aporte de tres socios, mientras que el

28% restante se requerira un crédito de una institucion financiera, como se presenta

en la siguiente tabla:

Tabla 67. Financiamiento

Descripcion Total(USD) = Parcial(%) Total (%)
Efectivo y Bienes 72%
Socio 1 38.005,75  35,19%

Socio 2 20.000,00  18,52%
Socio 3 20.000,00  18,52%
78.005,75
Prestamo Bancario 30.000,00 27,78% 28%
TOTAL 108.005,75 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado: El Autor

El valor de aporte de los socios sera utilizado para financiar los gastos iniciales y de

bienes, para la creacion de la empresa, que incluyen los gastos de constitucion y pre-

operacion, y un crédito de financiero.

b) Calculo del crédito requerido

En los calculos realizados, la necesidad del crédito asciende a 30 mil délares

que se requieren como capital de trabajo inicial. Un crédito de este monto podria ser

cubierto por entidades financieras locales; para referencia del célculo de pagos se

consulto el portal de informacion del Produbanco y se realizé una simulacion con pagos

mensuales por 60 cuotas a una tasa anual del 8,96% por el monto de financiamiento,

con lo que se procedid a construir la siguiente tabla de amortizacion:
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Tabla 68. Tabla de amortizacion del préstamo

TABLA DE AMORTIZACION PRESTAMO BANCARIO

CAPITAL $  30.000,00

PLAZO 60 Meses

INTERES 8,96% Porcentaje

PERIODO 12 Anual

CUOTA $622,17 Amortizacion Francesa

Periodo Capital Inicial Amortizacién Interés Dividendo Capital Final ~ Gasto Anual

1 $  30.000,00 $ 398,17 $ 224,00 $622,17 $  29.601,83
12 $ 2545291 $ 43212 % 190,05 $ 622,17 $  25.020,79 $ 2.486,82
24 $ 2004914 $ 47247 $ 14970 $ 622,17 $ 1957667 $ 2.021,89
36 $ 1414079 $ 516,58 $ 105,58 $ 62217 $ 1362421 $ 1.513,56
48 $ 7.680,77 $ 564,82 $ 57,35 $ 622,17 $ 71159 $ 957,76
60 $ 61756 $ 61756 $ 461 $ 622,17 $ -000 $ 350,07

Fuente: Investigacion propia

Elaborado: EI Autor

5.4. Célculo de costos y gastos

La tasa de inflacion fue de 1.0308% al cierre del afio 2019, segun la informacion

obtenida por el Banco Central de Ecuador, se realiza la proyeccién de los costos y

gastos para un periodo de cinco afios. En esta proyeccion se relacionan las partidas de

costos directos e indirectos y los gastos financieros.
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a) Detalle de Costos

La empresa se dedica a la comercializacion de acabados de la construccion, por lo que

se presenta los siguientes costos para su comercializacion.

Tabla 69. Detalle de Costos

| Unicad de medida

Descripcion Cantidad Valor unitario Costo mensual Costo anual
Costos Directos
Compra Mercaderias $ 26.018,82 312.225.89
Pinturas y complementarios Unidades 375 $ 1920 $ 7.198,29 86.379,51
Ceramicas y Porcelanatos Unidades 1900 $ 845($ 16.052,90 192.634,78
Bafios, Griferias, Accesorios Unidades 1289 $ 215($ 2.767,63 33.211,60
Mano de obra $ 504,68 | $ 6.056,10
Bodeguero Persona 1 $ 504,68 | $ 504,68 6.056,10
Costos Indirectos $ 1.012,20 [ $ 12.146,40
Servicios Basicos Usd 70% Produccion | $ 275(% 82,60 $ 991,20
Mantenimiento preventivo Usd 1 $ 150 $ 4500 [ $ 540,00
Conductor Persona $ 222($ 17721 $ 53160 $ 6.379,20
Combustible Usd 2 $ 75,00 [ $ 150,00 | $ 1.800,00
Arriendo Usd 70% Produccion | $ 6,77 (% 20300 $ 2.436,00
Suman:| $ 27.535,70 | $ 330.428,39

Fuente: Investigacion propia
Elaborado: EI Autor
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c) Proyeccion de Costos

Los costos se proyectan para cinco afios tomando en cuenta la inflacion de 1,0308% al cierre del afio 2019.

Tabla 70. Proyeccion de Costos

Descripcidn Costo — Costo - Total afio 1 L Total afio 2 —— Cost - Total afio 3 —— Costo - Total afiod —— Cost - Total afio 5
mensual  Fijo  Variable Fjo  Variable Fjo  Variahle Fjo  Variable Fjo  Variahle

|Costos Directos $312.225,89 $321.842,45 $331.755,19 $341.9713,25 $352.506,03
Compra Mercaderias
Pinturas y complementarios $ 7.198,29 $ 86.379,51 $ 89.039,99 $ 9178243 $ 94.609,32 $ 975329
Ceramicasy Porcelanatos  § 16.052,90 $192.634,78 $198.567,93 §204.683,83 $210.988,09 §217.486,52
Bafios, Griferfas, Accesorios § 2.767,63 $ 3.211,60 $ 3423452 $ 35.288,% $ 3637534 § 374%,22
Salarios Directos § 100 § 738661 § 757,89 $ 780614 $ 804656
Bodeguero § 539§ 712710 § S $ S
Costos Indirectos $ 12.146,40 § 1252051 $ 12.906,14 $ 13.303,65 $ 1371340
Conductor § 53160 $ 637920 § 657568 $ 677821 S 6.986,%8 $ 720018
Combustible § 15000 $ 180000 § 1854 § 191259 § 197150 § 2032
Servicios Basicos 5 880 $ 991,20 § 100,73 § 10532 § 108504 § 11907
Mantenimiento preventivo $ 4500 § 540,00 § 556,63 § 5B § 59145 $ 60967
Arriendo 5 20300 § 243600 § 251103 § 25837 § 266809 § 2700

TOTALES:

§16.482,30 $315.017,09 $331.499,39 § 964334 $324.719,61 934170957 § 9.94036 $334.720,98 $352.234,22 §10.246,52 $345.03038 $363.083,04 $ 10.562,11 $355.657,32 $374.266,00

Fuente: Investigacién propia
Elaborado: EI Autor
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d) Detalle de Gastos
El gasto se toma en cuenta lo que se va a utilizar en la empresa.
Tabla 71. Detalle de Gastos

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Detalle Unidad de medida Valor unitario Frecuencia Valor mensual Valor anual
Sueldos del personal $ 1.437,15 $ 17.245,80
Gerente General Persona $ 26,03 Diario $ 780,90 $ 9.370,80
Asistente Administrativo Persona $ 21,88 Diario $ 656,25 $ 7.875,00
Depreciaciones $ 248,47 $ 2.981,60
Maquinaria y Herramienta Unidad $ 0,51 Diario $ 1516 $ 181,87
Equipos de Oficina Unidad $ 0,03 Diario $ 096 $ 11,50
Vehiculos Unidad $ 5,56 Diario $ 166,67 $ 2.000,00
Muebles y Enseres Unidad $ 0,53 Diario $ 159 $ 191,56
Equipo de computacién Unidad $ 1,66 Diario $ 49,72 $ 596,67
Suministros de oficina $ 69,19 $ 314,74
Resma de papel bonn Resma $ 4,20 Mensual $ 420 $ 50,40
Esferos y lacpices cajas Caja $ 3,70 Mensual $ 370 $ 44,40
Carpetas BENE Unidad $ 2,48 Mensual $ 49 $ 7,44
Grapadora y perforadora Unidad $ 3,50 Mensual $ 700 $ 10,50
Impresién de facturas Unidad $ 7,00 Mensual $ 1400 $ 14,00
Tinta B/N'y Color juego Unidad $ 23,33 Mensual $ 2333 $ 140,00
Imprevistos Unidad $ 12,00 Mensual $ 12,00 $ 48,00
Arriendo local Servicio 30%  $ 87,00 Mensual $ 87,00 $ 1.044,00
Amortizacion Diferidos Unidad $ 21,17 Mensual $ 21,17 % 254,00
Servicios basicos $ 2196 $ 263,52
Agua Potable Servicio $ 4,20 Mensual $ 420 $ 50,40
Teléfono Fijo Servicio $ 6,30 Mensual $ 6,30 $ 75,60
Servicio de Celular Servicio $ 3,15 Mensual $ 315 $ 37,80
Energia Eléctrica Servicio $ 5,70 Mensual $ 570 $ 68,40
Servicio de Internet Servicio $ 2,61 Mensual $ 261 $ 31,32
Utiles de aseo $ 11,80 $ 58,80
Escobas y trapeadores Unidad $ 4,50 Mensual $ 450 $ 27,00
Desinfectante y cloro Unidad $ 2,30 Mensual $ 230 $ 13,80
Basureros y recogedor Unidad $ 2,00 Mensual $ 2,00 $ 12,00
Fundas de basura Unidad $ 1,00 Mensual $ 300 $ 6,00
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 187557 $ 22.162,46
GASTOS DEVENTAS

Detalle Unidad de medida Valor unitario Frecuencia Valor mensual Valor anual

Sueldos del personal $ 619,10 $ 7.429,20
Vendedor Persona $ 1,59 Diario $ 535,10 $ 6.421,20
Comisidn por venta Persona $ 0,25 Mensual $ 84,00 $ 1.008,00
Publicidad $ 89,08 $ 1.069,00
Mercado Libre Unidad $ 0,77 Mensual $ 2300 $ 276,00
Folletos Unidad $ 1,00 Mensual $ 30,00 $ 360,00
Pagina web Unidad $ 0,37 Mensual $ 11,08 $ 133,00
Redes Sociales: FB Instagran Unidad $ 0,83 Mensual $ 2500 $ 300,00
TOTAL GASTOS DEVENTAS $ 708,18 $ 8.498,20

GASTOS FINANCIEROS

Detalle Unidad de medida Valor unitario Frecuencia Valor mensual Valor anual

Interes Dolares Mensual $ 207,23 $ 2.486,82
TOTAL GASTOS FINANCIEROS $ 207,23 $ 2.486,82
TOTAL GASTOS $ 2.79099 $ 33.147,48

Fuente: Investigacién propia
Elaborado: EI Autor
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e) Proyeccion de Gastos

La proyeccion de gastos administrativos, ventas y financieros se hara para cinco afios, tomando en cuenta la inflacién de
1,0308 al cierre del afio 2019.

Tabla 72. Proyeccion de Gastos Administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Descripcion Gasto — Gasto - Total afio 1 — Gasto - Total afio 2 — Gasto - Total afio 3 — Gasto - Total afio 4 — Gasto - Total afio 5
| Fijo Variable Fijo Variable Fijo Variable Fijo Variable Fijo Variable
Sueldos del personal $ 17.245,80 $ 17.776,97 $ 18.324,50 $ 18.888,90 $ 19.470,67
Gerente General S 780,90 $ 9.370,80 S 9.659,42 $ 9.956,93 $ 10.263,60 $10.579,72
Asistente Administrativo S 65625 $ 7.875,00 S 8.117,55 S 8.367,57 S 8.625,29 S 8.890,95
Depreciaciones $ 2.981,60 $ 2.981,60 $ 2.981,60 $ 2384,93 $ 2384,93
Maquinaria y Herramienta $ 1516 S 181,87 S 181,87 S 181,87 S 181,87 S 181,87
Equipos de Oficina S 09 $ 11,50 S 11,50 S 11,50 S 11,50 S 11,50
Vehiculos $ 166,67 S 2.000,00 $ 2.000,00 $ 2.000,00 $ 2.000,00 $ 2.000,00
Mueblesy Enseres S 159 $ 191,56 S 191,56 S 191,56 S 191,56 S 191,56
Equipo de computacion $ 4972 S 59,67 $ 59,67 S 59,67 S - S -
Suministros de oficina S 314,74 S 32443 S 33443 S 373 $ 35534
Resma de papel bonn S 4,20 $ 50,40 $ 51,95 $ 53,55 $ 5520 S 5690
Esferos y lacpices cajas S 3,70 S 4440 S 4577 S 47,18 S 4863 S 5013
Carpetas BENE S 4,96 S 744 S 7,67 S 7,91 S 8,15 S 8,40
Grapadoray perforadora S 7,00 S 10,50 S 1082 S 11,16 S 11,50 S 11,85
Impresién de facturas $ 14,00 S 14,00 S 1443 S 1488 S 1533 $ 1581
Tinta B/N y Color juego S 23,33 S 140,00 S 14431 S 14876 S 153,34 $ 158,06
Imprevistos S 12,00 S 48,00 S 49,48 S 51,00 S 52,57 S 54,19
Arriendo local S 87,00 $ 1.044,00 $ 1.044,00 $ 1.044,00 $ 1.044,00 S 1.076,16 $ 107616 $ 1.076,16 $ 1.076,16 $ 1.109,30 $ 1.109,30
Amortizacion Diferidos S 21,17 ' $ 254,00 $ 25400 $ 254,00 $ 254,00 S 254,00 $ 25400 $ 254,00 $ 25400 $ 254,00 $ 254,00
Servicios basicos $ 263,52 S 271,64 $ 280,00 S 283,63 S 297,52
Agua S 420 $ 50,40 S 51,95 S 53,55 S 55,20 S 56,90
Telefono S 630 $ 7560 S 77,93 S 80,33 S 82,80 S 85,35
Celular S 315 $ 37,80 S 38,96 S 40,16 S 41,40 S 42,68
Electricidad S 570 $ 6840 S 70,51 S 72,68 S 74,92 S 77,22
Internet S 261§ 31,32 S 32,28 S 33,28 S 34,30 S 35,36
Utiles de aseo $ 5880 $ 60,61 S 62,48 S 64,40 $ 66,39
Escoba S 450 $ 27,00 S 27,83 S 28,69 S 29,57 S 30,48
Trapeador S 230 S 13,80 S 1423 S 14,66 S 1511 $ 1558
Recogedor S 200 $§ 12,00 S 12,37 S 12,75 S 13,14 S 13,55
Basurero $ 1,00 $ 600 $ 6,18 $ 6,38 $ 6,57 S 6§77
TOTALG. ADMINISTRATIVOS: $ 1.894,74 $21.847,72 $ 314,74 $22.162,46 $22.388,82 $ 32443 $ 2271325 $22.978,74 $ 33443 $23.313,16 $22.957,01 $ 344,73 $23.301,74 $23.582,81 $ 35534 $23.938,16

Fuente: Investigacion propia
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Elaborado: El Auto

Tabla 73. Proyeccion de Gastos de Ventas y Financieros

GASTOS DE VENTA
Descripcion Gasto — Gast —— Total afio ] —— Gast - Total afio 2 — Gast - Total afio 3 —— Gast - Total afio 4 —— Gast - Total afio 5
mensual Fijo  Variable Fijo Variable Fijo Variable Fijo Variable Fijo Variable
Sueldos del personal $ 742920 $ 13.881,45 $14.308,99 $14.749,71 $ 15.204,00
Vendedores $ 53510 § 642020 $12.802,40 S1BB31% $ 13.645,67 $ 14.065,%
Comisién por venta § 800 $1,008,00 § 1.039,05 § 1.071,05 $§ 110404 § 113804
Publicidad $ 1683,00 $ 147301 $ 151838 $ 156515 $ 161335
Mercado Libre § 30 $ 276,00 § 28450 § 2932 § 3030 $ 3161
Folletos S 3000 $ 360,00 $ 37,09 $ 3% S 3930 S 40644
Pagina web § 11,08 $ 13300 $ 13110 § 143 § 14567 § 150,16
Facebook § B0 $ 30000 $ 309,24 $ 31876 $ 3858 § 33870
Amotizacion Diferidos S 25400 5 254,00 § 360,00 S 371,09 LAY S 3930 S 40644
TOTALGASTOS DEVENTAS: § 962,18 § 6.67520 $2.437,00 § 9.11220 $12.842,40 § 2.512,06 $ 15354,46 $13.237,95 § 258943 $15.827,38 $ 1364567 $ 266919 § 1631486 $14.065% § 275140 $ 16.817,36
GASTOS FINANCIEROS
Descripcion Gasto — Gast —— Total afio ] —— Gast - Total afio 2 — Gast - Total afio 3 —— Gast - Total afio 4 —— Gast - Total afio 5
mensual Fijo  Variable Fijo Variable Fijo Variable Fijo Variable Fijo Variable
Interes $ 248682 $ 200,89 $ 1513,% S 9776 $ 35007
Interes prestamo $ 2073 S 24868 $ 021,89 § 153% 5 - S %15 - S 35007 S
TOTALGASTOSFINANCIEROS: $ 207,23 § 248682 § - § 24868 § 2.021,89 § - 0§ 20289 § 151356 $ - $ 151356 S 95776 $ - 0§ 95776 S 35007 $ - § 350,07

Fuente: Investigacién propia
Elaborado: EI Autor
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Mano de Obra

La mano de obra se tomd en cuenta segun el tamafio de la empresa y de sus necesidades,
por lo que se detalla el siguiente orden.

Tabla 74. Célculo de los Sueldos y Salarios

ROL DEPAGOS
Cargo Ingresos : Descuentos Valor a pagar
SBU Extras/Comis Total 9,45% Otros Total
Gerente General $ 60000 $ - $ 60000 $ 56,70 $ - 8 56,70 $ 543,30
Asistente Administrativo $ 50000 $ $ 50000 $ 4725 $ $ 4725 $ 452,75
Bodeguero $ 45000 $ - $ 45000 $ 4253 $ $ 4253 $ 407,48
Vendedor 1 $ 40000 $ 8400 $ 48400 $ 4574 $ $ 4574 $ 438,26
Vendedor 2 $ 40000 $ 8400 $ 48400 $ 4574 $ $ 4574 $ 438,26
Conductor $ 40000 $ - $ 40000 $ 3780 $ $ 3780 $ 362,20
Total: $2.750,00 $ 168,00 $2.918,00 $ 27575 $ $ 27575 $ 264225
ROL DEPROVISIONES SOCIALES
Provisiones Pat{gnf;% Xl XV Fondo de reserva Vacaciones Total Provisiones Costo Nomina
Gerente General $ 7290 $ 5000 $ 3300 $ $ 2500 $ 180,90 $ 724,20
Asistente Administrativo $ 6075 $ 4167 $ 3300 $ $ 2083 $ 156,25 $ 609,00
Bodeguero $ 5468 $ 3750 $ 3300 $ $ 1875 $ 14393 $ 551,40
Vendedor 1 $ 4860 $ 3333 $ 3300 $ $ 217 $ 13510 $ 573,36
Vendedor 2 $ 4860 $ 3333 $ 3300 $ $ 2017 $ 13510 $ 573,36
Conductor $ 4860 $ 3333 § 3300 % $ 1667 $ 13160 $ 493,80
Total: $ 334,13 $ 229,17 $ 198,00 $ $ 12158 $ 882,88 3.525,12

$
Costo Mensual de laNomina: $  3.525,12

Fuente: Investigacion propia
Elaborado: El Autor

Depreciacion

La depreciacion se hizo de todos los bienes que poseera la empresa

Tabla 75. Calculo de las Depreciaciones

Detalle del bien Vida Uil Valor Porcentaje de  Depreciacion
depreciacion anual

Maquinaria y Herramienta 10 $ 1.818,74 10% $ 181,87
Equipos de Oficina 10 $ 115,00 10% $ 11,50
\Vehiculos 5 $  10.000,00 20% $ 2.000,00
Muebles y Enseres 10 $ 1.915,60 10% $ 191,56
Equipo de computacion 3 $ 1.790,00 33% $ 596,67
Total: $ 15.639,34 $ 2.981,60

Fuente: Investigacién propia
Elaborado: EI Autor
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5.5 Proyeccion de la Depreciacion

Para el calculo de la depreciacion se hara de cinco afios y tomando en cuenta el tiempo
de vida util de los activos fijos y los porcentajes de depreciacion que establece la Ley
de Régimen Tributario Interno.

Tabla 76. Proyeccion de la Depreciacion

Detalle del bien

Afio 1 Afo2 Afo3 Afo 4 JA (0]
Maquinaria y Herramienta $ 18187 $ 18187 $ 18187 $ 18187 $ 181,87
Equipos de Oficina $ 1150 $ 1150 $ 1150 $ 1150 $ 11,50
Vehiculos $ 200000 $ 200000 $ 200000 $ 200000 $ 2.000,00
Muebles y Enseres $ 19156 $ 19156 $ 19156 $ 19156 $ 191,56

Equipo de computacion $ 596,67 $ 596,67 $ 596,67 $ - $ -
$ 298160 $ 298160 $ 298160 $ 238493 $ 2.384,93

Fuente: Investigacion propia
Elaborado: EI Autor
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5.6  Calculo de ingresos

Los ingresos se tomaran en cuenta de los productos de mayor rotacion que tiene la empresa: en pinturas y complementarios,

ceramicas y porcelanatos, bafios y griferias, accesorios complementarios y diluyentes.

Tabla 77. Célculo de Ingresos

Pinturas y complementarios Unidades  $ 5.270,79 30% $ 1581,24 $ 6.852,03 3B $ 18,27
Ceramicas y Porcelanatos Unidades $  14.26522 20% $ 285304 $  17.11826 1900 $ 9,01
Bafios, Griferfas, Accesorios Unidades  $ 1.309,93 20% $ 261,99 $ 1571,92 20 $ 78,60
Accesorio y complementarios Unidades $ 931853 20% $ 186371 $ 1118224 1269 $ 8,81
Diluyentes Litros $ 1.217,39 15% $ 18261 $ 1.400,00 1000 $ 1,40
Total: Suman: $ 38.12445 12 $ 457.49341

Fuente: Investigacion propia
Elaborado: EI Autor
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Proyeccién de Ingresos

En la proyeccion de ingresos se toma en cuenta la tasa de crecimiento del sector de la construccion es de 1,08% dado por el

Banco Central del Ecuador.

Tabla 78. Proyeccion de Ingresos

Producto Canticad  Valor Mensual ~ Total Afiol ~ Valor Mensual ~ Total Afio2  Valor Mensual  Total Afio3  Valor Mensual  Total Afio4  Valor Mensual  Total Afio5
Materiales Acabado Construccion 4564 §  BIAM § A57AB4L §  ALITAAL § 40409288 § 4446836 § 53362031 § 4802583 § 57630094 § 5186789 § 62241473
Ingreso por Franquicia 13 - $ - $ - § 319837 8 - § 4081684 $ -5 4408219

Suman; $ 3812445 ’$ 45749341 § 4117441 ’$ 49409288 § 4446836 § 57141368 § 4802583 § 617.12678 § 5186789 $§ 666.496,92

Fuente: Investigacion propia
Elaborado: EI Autor
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5.7  Flujo de caja

Permite conocer la capacidad de pago en efectivo, y poder determinar los montos de ingresos y sus egresos, para tomar
decisiones para la empresa.
Tabla 79. Flujo de Caja

DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INGRESOS OPERACIONALES $ - $ 457.493,41 $ 494.092,88 r$ 571.413,68 $ 617.126,78 $ 666.496,92
Ingresos por ventas $ - $ 45749341 $ 494.092,88 $ 57141368 $ 617.126,78 $ 666.496,92
EGRESOS OPERACIONALES $ 108.005,75 $ 365.395,65 $ 376.550,18 $ 388.048,27 $ 399.303,83 $ 411.521,11
Instalaciones y remodelaciones $ 494,00 $ - $ - $ - $ - $ -

Muebles y enseres $ 1.915,60 $ 191,56 $ 191,56 $ 191,56 $ 191,56 $ 191,56
Magquinaria y equipo $ 1.818,74 $ 181,87 $ 181,87 $ 181,87 $ 181,87 $ 181,87
Vehiculos $ 10.000,00 $ 2.000,00 $ 2.000,00 $ 2.000,00 $ 2.000,00 "$ 2.000,00
Equipo de computaciéon $ 1.790,00 $ 596,67 $ 596,67 $ 596,67 $ - $ -

Equipo de oficina $ 115,00 $ 11,50 $ 11,50 $ 11,50 $ 11,50 $ 11,50
Costos de constitucion $ 1.270,00 $ 254,00 $ 254,00 $ 254,00 $ 254,00 $ 254,00
Compra Mercaderias $ 78.056,47 $ 312.22589 $ 321.84245 $ 331.755,19 $ 341.973,25 $ 352.506,03
Costos Directos $ 1.514,03 $ 7.127,10 $ 7.346,61 $ 7.572,89 $ 7.806,14 $ 8.046,56
Costos Indirectos $ 2.704,80 $ 12.146,40 $ 1252051 $ 12.906,14 $ 13.303,65 $ 13.713,40
Gastos Administrativos $ 3.88151 $ 22.162,46 $ 22.845,06 $ 23.548,69 $ 24.273,99 $ 25.021,63
Gastos de VVentas $ 444560 $ 8.498,20 $ 8.759,94 $ 9.029,75 $ 9.307,87 $ 9.594,55
FLUJO OPERACIONAL $ -108.005,75 $ 92.097,76 $ 117.542,70 $ 183.365,41 $ 217.82294 $ 254.975,81
INGRESOS NO OPERACIONALES $ 108.005,75 $ - $ - $ - $ - $ -

Recursos Propios $ 78.005,75 $ - $ - $ - $ - $ -

Recursos de Terceros $ 30.000,00 $ - $ - $ - $ - $ -

EGRESOS NO OPERACIONALES $ - $ 4187225 $ 50.631,12 $ 73.98352 $ 8591858 $ 98.778,80
Prestamo $ 6.000,00 $ 6.000,00 $ 6.000,00 $ 6.000,00 $ 6.000,00
Gastos financieros $ 2.486,82 $ 2.021,89 $ 1.513,56 $ 957,76 $ 350,07
Participacion empleados y trabajadores $ 13.814,66 $ 17.631,41 $ 27.504,81 $ 32.673,44 $ 38.246,37
Utilidad antes de Impuestos $ 78.283,10 $ 9991130 $ 155.860,60 $ 185.149,50 $ 216.729,44
Impuesto a la Renta $ 19.570,77 $ 2497782 $ 38.965,15 $ 46.287,38 $ 54.182,36
FLUJO NO OPERACIONAL $ - $ -41.87225 $ -50.631,12 $ -73.98352 $ -85.91858 $ -98.778,80
(+) Depreciaciones y Amortizaciones $ 3.23560 $ 3.23560 $ 3.23560 $ 2.638,93 $ 2.638,93
FLUJO NETO GENERADO $ - $ 53461,11 $ 70.147,18 $ 112.617,49 $ 134.543,30 $ 158.835,94

Fuente: Investigacion propia
Elaborado: El Autor
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5.8  Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es una herramienta donde se determina que los costos fijos y

variables se encuentran cubierto por los ingresos, es decir el punto de la actividad o

volumen de ventas en donde los ingresos son iguales a los costos para no perder ni

ganar, para este calculo que hace referencia a la linea de pinturas y complementarios,

cabe mencionar que existen una variedad de items con caracteristicas comunes para lo

cual se aplico la formula del punto de equilibrio en dolares.

Tabla 80. Datos para el punto de equilibrio en délares

PUNTO DE EQUILIBRIO ANUAL UNIDADES 3275

COSTO FIJO S 16.482,30 COSTO FlJO S 16.482,30

COSTO VARIABLE S 86.379,51 CVU S 14,06

COSTO TOTAL S 102.861,81

INGRESOS S 233.211,24 PVU S 24,00

PES S 26.178,66 PE UNIDADES 1657

Fuente: Investigacién propia

Elaborado: EI Autor

Tabla 81. Volumen de ventas

Unidades Ventas C. Variable C Fijo C. Total Utilidad

0 $ - $ - $ 16.482,30 $ 16.482,30 $ -16.482,30
160 $ 3.840,00 $ 2.248,87 $ 16.482,30 $ 18.731,17 $ -14.891,17
320 $ 7.680,00 $ 4.497,74 $ 16.482,30 $ 20.980,04 $ -13.300,04
480 $ 11.520,00 $ 6.746,61 $ 16.482,30 $ 23.228,91 $ -11.708,91
640 $ 15.360,00 $ 8.995,48 $ 16.482,30 $ 25.477,78 $ -10.117,78
800 $ 19.200,00 $ 11.244,36 $ 16.482,30 $ 27.726,66 $ -8.526,66
960 $ 23.040,00 $ 13.493,23 $ 16.482,30 $ 29.975553 $ -6.935,53
1120 $ 26.880,00 $ 15.742,10 $ 16.482,30 $ 32.224,40 $ -5.344,40
1280 $ 30.720,00 $ 17.990,97 $ 16.482,30 $ 34.473,27 $ -3.753,27
1440 $ 34.560,00 $ 20.239,84 $ 16.482,30 $ 36.722,14 $ -2.162,14
1600 $ 38.400,00 $ 22.488,71 $ 16.482,30 $ 38.971,01 $ -571,01
1760 $ 42.240,00 $ 24.737,58 $ 16.482,30 $ 41.219,88 $  1.020,12
1920 $ 46.080,00 $ 26.986,45 $ 16.482,30 $ 43.468,75 $ 2.611,25
2080 $ 49.920,00 $ 29.235,33 $ 16.482,30 $ 45.717,63 $  4.202,37
2240 $ 53.760,00 $ 31.484,20 $ 16.482,30 $ 47.966,50 $  5.793,50
2400 $ 57.600,00 $ 33.733,07 $ 16.482,30 $ 50.215,37 $  7.384,63
2560 $ 61.440,00 $ 35.981,94 $ 16.482,30 $ 52.464,24 $  8.975,76
2720 $ 65.280,00 $ 38.230,81 $ 16.482,30 $ 54.713,11 $ 10.566,89
2880 $ 69.120,00 $ 40.479,68 $ 16.482,30 $ 56.961,98 $ 12.158,02
3040 $ 72.960,00 $ 42.728,55 $ 16.482,30 $ 59.210,85 $ 13.749,15
3200 $ 76.800,00 $ 44.977,42 $ 16.482,30 $ 61.459,72 $ 15.340,28
3360 $ 80.640,00 $ 47.226,29 $ 16.482,30 $ 63.708,59 $ 16.931,41

Fuente: Investigacion propia

Elaborado: EI Autor
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La formula para el calculo es la siguiente:

Costo Fijo ($)
P.E.{$)= :
1 Costo Variable {$)
Ventas Totales ($)
PE (valor) = Costo Fijo
1 Costo Variable
Ventas Totales
PE (valor) = 16.482,30
1 86.379,51
233.211,24
PE (valor) = 26,178,66 usD

Grafico 31 Grafico Punto de Equilibrio
Fuente: Tabla 76
Elaborado: El Autor

Al aplicar la férmula se obtuvo el valor de $26.178,66 que es el punto en equilibrio en

valores monetarios de este negocio, este valor nos permite cubrir los costos y gastos.

Para una mejor ilustracion se presenta el siguiente grafico.
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Gréafico 32 Punto de Equilibrio
Fuente: Tabla 76
Elaborado: EI Autor

El punto de equilibrio representa un indicador de referencia, ya que permite verificar

el nivel de ventas que cada afio cubre los egresos del proyecto.
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5.9  Estado de Resultados proyectado

Es estado de resultados o estado de ganancias y pérdidas es un reporte financiero que muestra de manera detallada los
ingresos obtenidos, los costos y gastos en el momento en que se producen y el resultado que puede ser utilidad o pérdida
generado por la empresa en un periodo de tiempo con el objetivo de analizar dicha informacidn y tomar decisiones en base

a ella. El resultado del proyecto presenta un saldo positivo para cada uno de los 5 periodos estimados de operacion de la

empresa, como Se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 82. Estado de Resultados proyectado

Descripcion Ao 1 Aiio 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
Ingresos por ventas S 457.493,41 S 494.092,88 S 571.413,68 S 617.126,78 S 666.496,92
Costo de venta $ 331.499,39 ¢ 341.709,57 $ 35223422 ¢ 363.083,04 $ 374.266,00
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 125.994,02 $ 152.383,31 $ 219.179,46 $ 254.043,74 $ 292.230,92
Gastos de venta 'S 849820"¢  8759,94"¢  9.02975"¢  9.307,877¢  9.594,55
UTILIDAD NETA EN VENTAS $ 117.49582 $ 143.62337 $ 210.149,71 $ 244.73587 $ 282.636,37
Gastos administrativos 'S 2539806"% 26.080,66 ¢ 26.784,29"S  26.912,93"¢  27.660,56
UTILIDAD OPERACIONAL $ 92097,76 $ 117.542,70 $ 183.36541 $ 217.822,94 $ 254.975,81
Gastos financieros $ 24868 $ 202,89 $ 151356 $ 957,76 $ 350,07
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES $  89.610,94 $ 115.520,81 $ 181.851,85 $ 216.865,18 $ 254.625,74
15% Participacion de trabajadores S 13.814,66 § 17.631,41 S 27.504,81 S 32.673,44 S  38.246,37
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 7828310 $ 99.911,30 $ 155.860,60 $ 185.149,50 $ 216.729,44
Impuestos a la renta S 19.570,77 S 24977,82 S 3896515 S  46.287,38 S  54.182,36
UTILIDAD O PERDIDA DELEJERCICIO ¢  58.712,32 $ 74.933,47 $ 116.89545 $ 138.862,13 $ 162.547,08

Fuente: Investigacion propia
Elaborado: EI Autor
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5.10 Evaluacién Financiera

Es muy importante preparar una evaluacion financiera en una propuesta por cuanto
mediante el resultado de los indicadores se podra evaluar si el proyecto es rentable

para la ejecucion.
a) Indicadores
a.1) Valor Actual Neto

Para determinar el Valor Anual Neto (VAN) se tomd como base la TMAR, también
conocida como la Tasa de Descuento, para ello se considero el riesgo del inversionista
y la inflacion promedio. Para realizar el calculo del VAN se utilizé la formula:

VAN = 11+z FNCy
a+o"

Donde:

VAN-= valor actual neto

FNC= Flujo neto de fondo en el periodo n
I1=inversion inicial

i=Tasa de descuento (TMAR

Tabla 83. Célculo de la TMAR o Tasa de Descuento

Descripcion % Participacion Tasa rentabilidad Promedio ponderado
Fondos propios 72,2% 15,8% 11,4%
Fondos terceros Banco 27,8% 11,3% 3,1%

TMAR 14,6%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado: EI Autor
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Tabla 84. Valor Actual Neto

INVERSION INICIAL  $ -108.005,75 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

$ 5346111 $ 7014718 $ 11261749 $§ 13454330 $ 158.83594

VAN.: $196.788,79

Fuente: Investigacion propia
Elaborado: El Autor

Con el resultado del Valor Actual Neto del proyecto, la inversion produce en los cinco
afios un valor mayor a cero igual a $196.788,79, cabe mencionar que este valor es el
excedente que dio como resultado después de recuperar toda la inversion ver (Tabla

84) por lo tanto se considera aceptable el proyecto.

a.2) Tasa Interna de Retorno

A continuacion, en la tabla 85 se presenta la tasa de descuento para el calculo del

porcentaje de beneficio o pérdida que tiene la inversion.

Tabla 85. Tasa Interna de Retorno

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

$ -108.005,75 $53.461,11 $70.147,18 $112.617,49 $134.543,30 $158.835,94

TIR.: 68,7%

Fuente: Investigacién propia
Elaborado: EI Autor

Tomando en cuenta que el calculo que la TIR es igual a 68,7% siendo mayor a la tasa
minima de rentabilidad del 14,6% exigida para la inversion, esta relacion nos permite

determinar una rentabilidad superior a la TMAR por lo que se acepta el proyecto.
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a.3) Beneficio Costo

El célculo de la relacion beneficio — costo permite conocer la rentabilidad del
proyecto el cual se realiz6 mediante la siguiente formula:

B/C=VAI/VAE

Donde:

B/C = relacion Costo- Beneficio

VAI= valor actual de los ingresos totales netos

VAE-= valor actual de los egresos totales netos

Tabla 86. Beneficio Costo

Descripciéon ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 Sumatoria

Ingresos proyectado S 457.493,41 $494.092,88 $571.413,68 $617.126,78 $666.496,92 $2.806.623,66

Egresos proyectados $ 365.395,65 $376.550,18 $388.048,27 $399.303,83 $411.521,11 $1.940.819,03

Beneficio-Costo: 1,45

Fuente: Investigacion propia

Elaborado: EI Autor

Como resultado de la relacion Beneficio — Costo se obtiene un 1,45 se puede decir que
el proyecto es rentable ya que si el valor es mayor a 1 se considera que por cada doélar

invertido se obtiene un excedente de 0,45 centavos.

a.4) Periodo de Recuperacion

Por medio del periodo de recuperacion se puede conocer el niUmero de afios que se tarda
en recuperar la inversion inicial lo cual ayuda a tomar la decision de invertir en un
proyecto, dandonos como resultado segln las tablas 87 y 88 que el tiempo de

recuperacion del capital es de 2 afios, 8 meses y 8 dias.
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Tabla 87. Periodo de Recuperacion

Periodo de recuperacion ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

FNC actualizado $-108.005,75 $ 53.461,11 $70.147,18 $112.617,49 $134.543,30 $158.835,94

FNC actualizado acum. $-108.005,75 $-54.544,64 $15.602,54 $128.220,03 $262.763,33 $421.599,27

Fuente: Investigacion propia
Elaborado: EI Autor

Tabla 88. Periodo de recuperacion detallado

ANOS 2
MESES 8
DIAS 8

Fuente: Investigacion propia
Elaborado: EI Autor

b) Razones Financieras

Rentabilidad operacional

Se reviso la rentabilidad operacional del proyecto para el primer afio se obtiene

un 20,13% de rentabilidad:

Tabla 89. Margen de Rentabilidad

Formula Porcentaje
- . Utilidad Operacional
Margen de Utilidad Operacional = * 100
Ventas
92.092,76 20,13%
Margen de Utilidad Operacional = 15749331 * 100

Fuente: Investigacion propia
Elaborado: El Autor
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CONCLUSIONES

El sector de la construccién ha sido pionero en la economia del pais, actualmente por
la pandemia los empleos directos se han visto afectados, en la nueva normalidad se han
reactivado las actividades economicas y la fuerza laboral, pero un 62% de los
trabajadores se mantienen en la informalidad. A través del estudio de mercado se
pudo conocer que el 67% de personas quienes son cabeza de hogar poseen una unidad
0 vivienda estaran dispuestos a comprar en un nuevo almacén de la franquicia Portal
Color siendo una estrategia de crecimiento e incremento de sus ventas a mediano plazo

con la primera venta de una franquicia propdsito del proyecto.

La empresa ubicada inicialmente en el sector de la Villaflora ofrecera a su clientela
productos de calidad para acabados de la construccion y un servicio en disefios de
interiores y exteriores especializado, personalizado, garantizando las entregas a
domicilio. La aceptacion de la propuesta fue de un 84% lo que permitio determinar la

demanda potencial e insatisfecha.

En el &rea de operaciones se define la capacidad instalada de acuerdo con el nivel de
inventario promedio de mayor rotacion, ya que comercializa con una gran cantidad de
items para las lineas de productos en pinturas, ceramicas y porcelanatos, bafios y

griferias entre otros complementarios.

Portal Color Cia. Ltda., determina la visién, misidn y objetivos estratégicos con una
proyeccion a cinco afios, se contaran con las licencias y permisos de funcionamiento y
el personal adecuado de acuerdo con la formacion juridica y la actividad econdémica.
La némina constard de cinco colaboradores estructurado en niveles jerarquicos para

cada puesto de trabajo y las funciones que ejecutaran.
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La empresa comercializadora de productos para acabados de la construccidn necesita

una inversion de $108.005,75, la cual se financiard con un crédito de $30.000 y la
aportacion de tres socios. Como resultado se obtiene que el VAN del proyecto es de $
196.788,79, la TIR se determind en un 68,7%, porcentaje mayor a la TMAR del 14,6%

por lo que es aceptable el proyecto y el nivel de rentabilidad es del 20,13%.

RECOMENDACIONES

El proyecto debe contribuir con fuentes de trabajo generando rentabilidad econémica
y social, ahora que el sector de la construccion ha reiniciado las actividades de forma
paulatina, el mercado objetivo requiere mantener o remodelar sus viviendas y las
empresas activaran sus operaciones recuperando sus ingresos, €so nos indica que es un

buen momento para ejecutar la propuesta y la creacion de la empresa.

Se recomienda mantener el control y sequimiento en cada uno de los procesos claves
para garantizar la atencion personalizada al cliente y las entrega a domicilio de los
productos, adicional la promocion y seguimiento de clientes permitird captar una

mayor participacion en el mercado.

Se debe mantener niveles dptimos de eficacia y eficiencia con los colaboradores de la
empresa en base a la estructura organizacional y funcional, brindandoles sitios
adecuados para cada puesto de trabajo, capacitacién permanente de su actividad y
temas de prevencion y bioseguridad, mediante la evaluaciéon de los indicadores de

gestién y la optimizacion en tiempos y recursos.
El registro de la marca permitira el cumplimiento de los requisitos legales para un

adecuado y correcto funcionamiento presente, los acuerdos generados a futuro

permitiran la venta de franquicias y el crecimiento de la empresa.
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Mantener una vigilancia permanente de las franquicias durante la implementacion,
generando una cultura organizacional y un trabajo en equipo solido, para el logro de
los objetivos con resultados aceptables, ademas que se garantice el como hacer para
que el franquiciado adopte los procesos, ventajas y experiencias del franquiciante como

modelo para su propia experiencia.

Por todo lo expuesto se pone en consideracion el proyecto de la empresa Portal Color.

140



BIBLIOGRAFIA

Camara de la Industria de la Construccion. (2019). Revista Construccion: Boletin N°
243. Quito.

Castellanos Cano, S., Martin Palacio, M. E., Cuesta Izquierdo, M., & Garcia Cueto, E.
(2011). Cuestionario de evaluacion del procesamiento estratégico de la

informacion para universitarios (CPEI-U). REMA.

Construmética. (7 de septiembre de 2019). Proceso de Fabricacion de Baldosas

Ceramicas. Recuperado de https://www.construmatica.com/

Charlas de Seguridad. (25 de Marzo de 2018). Higiene y seguridad laboral en
almacenes, bodegas y centros de distribucion. Recuperado de
http://charlasdeseguridad.com.ar/2013/03/higiene-seguridad-laboral-en-

almacenes-bodegas-centros-de-distribucion/
De Fernandez, J. A. (2009). Gestion Por Procesos. Madrid: ESIC.

EDESA. (7 de septiembre de 2019). Productos. Recuperado de
https://edesa.com.ec/categoria-producto/productos/

FV  ANDINA. (7 de septiembre de 2019). Productos. Recuperado de

https://www.fvandina.com/productos/

Garcia, J. M. (2012). Propuesta para el levantamiento de los procesos operativos y
elaboracion de la documentacion del proceso de produccién en la planta
ITALPISOS S.A. Cuenca-Ecuador: Universidad de Cuenca.

Gobmez-Zorrilla Sanjuan, J. M. (27 de Junio de 2013). La cultura del marketing (I1V):
la competencia. Recuperado de http://laculturadelmarketing.com/plan-de-

marketing-iv-la-competencia/

GoRaymi (2019). Parroquias de Quito. Recuperado de https://www.goraymi.com/es-

ec/pichincha/quito/mapas/parroquias-quito-abzlc3d9s

141



INEC. (2010). Instituto Nacional de Estadisticas y Censos. Recuperado de http://www.

ecuadorencifras. gob. ec/institucional/home.

INEC. (2010). Instituto Nacional de Estadistica y Censos. Recuperado de
https://www.ecuadorencifras.gob.ec/base-de-datos-censo-de-poblacion-y-

vivienda-2010-a-nivel-de-manzana/

INEC. (2010). Poblacion y demografia. Pichincha [CD-ROM]. Quito: Instituto

Nacional de Estadisticas y Censos

INEC. (10 de Enero de 2015). INEC presenta sus proyecciones poblacionales
cantonales. Recuperado de http://www.ecuadorencifras.gob.ec/inec-presenta-

sus-proyecciones-poblacionales-cantonales/

ITFreelance. (05 de Febrero de 2014). Cémo registrar mi marca o nombre comercial.
ITFreelance-Consultores 'y Proyectos en la UE. Recuperado de
http://itfreelance.eu/paginas/blog/articulo.php?1d=56

Kotler, P., Armstrong, G., Camara, D., & Cruz, 1. (2004). Principios del Marketing.

Madrid: Pearson Educacién/Prentice Hall.

Kotler, P., Armstrong, G., Camara, D., & Cruz, I. (2013). Marketing (11a ed.). México:
Prentice Hall.

Marketing de Pymes. Consultores. (2018). El concepto de Calidad en los Productos
Tangibles y en los Servicios. Recuperado de
http://www.marketingdepymes.com/sala-de-lectura/instrumentos/el-concepto-

de-calidad-en-los-productos-tangibles-y-en-los-servicios
Marin, F. (2013). Derecho Mercantil Practico. Derecho Societario. Editorial Marin.

Mejia, M. F. (2012). Disefio de indicadores como herramienta para medir la gestion de
los recursos humanos, materiales y financieros en el departamenteo de servicios

al cliente en el Hospital Santa Inés . Cuenca: Universidad Politécnica Salesiana

Meza, J. (2018). Evaluacion financiera de proyectos. Bogota: ECOE Ediciones.

142



Ministerio de Trabajo Ecuador. (2019). Politica para Salarios. Recuperado de
http://www.trabajo.gob.ec/usd-366-sera-el-salario-basico-que-regira-en-el-
2019/

Navarro, J. (mayo de 2015). Definicion de Registro Mercantil. Definicion ABC.
Recuperado de https://www.definicionabc.com/derecho/registro-mercantil.php

OVACEN. (7 de septiembre de 2019). Pintura decorativa para paredes; tipos y como

aplicar. Recuperado de https://ovacen.com/pinturas-decorativas-para-paredes/
Pérez, J. R. (2009). Tecnologia, innovacion y empresa. Lulu.com.
Perd, P. (2016). Guia para la elaboracion de manuales de franquicias.

Salazar Lopez, B. (2012). Ingenieria Industrial Online: Valoracion del ritmo de trabajo.
Recuperado de http://www.ingenieriaindustrialonline.com/herramientas-para-
el-ingeniero-industrial/estudio-de-tiempos/valoraci%C3%B3n-del-ritmo-de-

trabajo/

Salinas, A. (3 de Noviembre de 2019). Seguridad industrial en los almacenes.
Recuperado de http://gestionalmacen.blogspot.com/2019/11/seguridad-en-los-

almacenes.html

Schnaars, S. (1998). Marketing Strategy. Customers and competition. New York: The

free press.

Superintendencia de Compafiias. (2020). Ley de Compariias. Recuperado de.
http://www. supercias. gob. ec/bd_supercias/descargas/lotaip/a2. Ley-Cias.
pdf.

Thompson, I. (2005). Promonegocios.net: Segmentacion del Mercado. Recuperado de

http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/segmentacion-del-mercado.htm

143



ANEXOS

Anexo 1: Cuestionario

Universidad Tecnol6gica Indoamérica
Facultad de Ciencias Administrativas y Econdmicas
Carrera de Administracién de Empresas
El presente instrumento tiene como objetivo recopilar informacion para definir las condiciones del
sector de acabados de la construccion en el sector Sur de la ciudad de Quito.
La informacion es confidencial y sera utilizada con fines académicos.
Edad: e
(731 1) )
(070111114 11 | E
1. ¢Su vivienda es?
Propia

Arrendada

Comunal, instituciones

LU

Familiar o prestada
2. ¢De las siguientes opciones relacionadas con su inmueble acostumbra usted a:
Remodelar
renovar
Restaurar

Mantenimiento

IRnnn

Construccion
3. ¢ Al realizar estos tipos de trabajos usted acostumbra a comprar:
Acabados de construccion
Materiales de construccion

Accesorios decorativos

Hiini

Otros productos complementarios
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4. ¢ De los siguientes acabados cuales compra con mayor frecuencia:
Pinturas y revestimientos
Cerémicas y Porcelanatos
Sanitarios y Griferias
Productos de ferreteria

Productos complementarios

Hijninin

5. ¢En qué lugar compra productos para los acabados de la construccion?
Centros Ferreteria Mayoristas
Distribuidoras
Ferreterias del barrio
Fabricas

Otros ;Cual?

e

6. ¢ Cada qué tiempo compra productos o materiales para acabados de la construccion?
Quincenal
Mensual
Trimestral
Semestral

Anual

7. ¢En qué lugar compra estos productos?
Importado

Nacional

U Doooo

8. ¢ Cual es la marca preferida en pinturas y revestimientos?
Pinturas Céndor
Pinturas Unidas
Sherwin- Williams

Pinturas Pintuco

0000

1



Pinturas Vencedores

i

9. ¢Cual es la marca de productos de su preferencia en cerdmicas y porcelanatos?
Rialto
Graiman
Ecua ceramica

Corona

NN

Otra marca ;Cual?

10. ¢ Cuél es la marca preferida en sanitarios, tuberias y griferias?
Edesa
Fv.
Briggs
Corona

Otra marca

ot on

¢Cual?

11. ;Qué factores influyen a la hora de comprar estos productos?
Calidad
Precio
Presentacion
Durabilidad
Entrega a domicilio

Otros ;Cual?

Juoubn

12. ;Qué monto asigna por afio para remodelar su vivienda, negocios, departamento?

$ 000 - 200 ]
$ 201 - 500 |:|
$ 501 - 1000 [ ]
$ 1001 - 2000 |:|
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$ 2001 - 3000 |:|
$ 3001 - 5000 |:|
Masde  $5000 |:|

13. ¢ Esta satisfecho con el servicio que ofrece la competencia?
sl O NO O

14. ;Considera Usted que una empresa con distintas sucursales en la ciudad le brinde mayor
seguridad y beneficios?

sl O NO O

15. ¢ De existir una empresa que cumpla sus expectativas en servicio y productos para acabados
de la construccion en el sur de Quito estaria dispuesto a comprar en ella??

O o O

16. ¢ Qué medio le resultaria de mayor interés y facilidad para adquirir los productos?
Radio o Television
Diarios o revistas

Internet, correos o paginas web

Redes Sociales Facebook,
Instagram, W.

Volantes, afiches, tripticos

Otros éCuadl?

U0 Oooo
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Anexo 2: Contrato de Franquicia

CONTRATO DE FRANQUICIA

Que se celebra entre la compafiia Portal Color Cia. Ltda., a quien en lo sucesivo para fines de este
contrato se le denominard “EL FRANQUICIANTE”; y por “ ” a quien en los
sucesivo se le denominard “EL FRANQUICIADO”. Ambas partes sujetas a las siguientes

declaraciones y clausulas.
DECLARACIONES:
I. EL FRANQUICIANTE DECLARA:
1. Estar inscrito en el Registro Unico de Contribuyentes bajo el nimero
2. Ser propietario de la marca “Portal Color” segiun consta certificado de registro comercial
el cual adjunta a este Contrato como Anexo numero 1, y estar facultado
legalmente para hacer las cesiones que por atribucién de estatutos mercantiles le correspondan

bajo las condiciones y términos estipulados en este contrato.
3. Tener domicilio en:

I1. POR SU PARTE EL FRANQUICIADO DECLARA:

1. Estar inscrito en el Registro Unico de Contribuyentes bajo el nimero

2. Ser representante de la persona juridica que tiene las facultades y recursos

econdmicos suficientes para cumplir las obligaciones derivadas de la firma de este contrato, de
acuerdo a los estatutos de la prenombrada sociedad; y

3. Tener domicilio en:

IV. AMBAS PARTES DECLARAN:

1. Que el presente contrato esta exento de mala fe, dolo, error u otro tipo de vicio de la voluntad,

renunciando a recurrir a cualquiera de ellos en cualquier momento.
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CLAUSULAS

CLAUSULA PRIMERA: EL OBJETO Y MATERIA DEL CONTRATO

EL FRANQUICIANTE, en nombre y representacion de Portal Color Cia. Ltda., cuyos datos de
creacion fueron detallados en la declaracidn 1.2 del presente contrato, concede el uso de dicha marcay
todo lo que esta involucra (nombre comercial, emblema, modelos, disefios y know how) para ser
explotada por EL FRANQUICIADO, en un local ubicado en (la_direccidn) de la ciudad de Quito del

estado de

CLAUSULA SEGUNDA: CANON DE ENTRADA, USO DE MARCA y COMERCIALIZACION
DE PRODUCTOS.

EL FRANQUICIANTE concede el uso de su marca y comercializacién de sus productos para el local
sefialado en la Clausula 1 del presente contrato por la suma de $ (

ddlares 00/100USD)

CLAUSULA TERCERA: CANON PERIODICO y CANON PUBLICITARIO:

EL FRANQUICIADO a los fines de garantizar la logistica por concepto de asistencia técnica y

operativa que prestara EL FRANQUICIANTE, debera pagarle a este Gltimo un monto equivalente al
por ciento (__ %) de la facturacion trimestral. Asi mismo, deberd aportar a la campafa

publicitaria de la red de franquicias una cantidad estipuladaen __ por ciento (___ %) del costo de

la mencionada campafia publicitaria.

CLAUSULA CUARTA: DEBERES DE EL FRANQUICIANTE:

1) Conceder a EL FRANQUICIADO el uso de los derechos de propiedad intelectual e industrial, entre
los que se enumera la marca comercial, la imagen o emblema, patentes y productos, asi como la

transferencia tecnoldgica y de procesos que dan razén de ser a la marca y a este contrato.

2) Mantener la misma linea de adquisicion de inventario con los mismos proveedores y distribuidores

de los demés puntos operativos de la red de franquicias.

3) Mantener actualizado a EL FRANQUICIADO sobre todas las innovaciones o adquisiciones que
generen o puedan generar cambios en las politicas publicitarias, técnicas, administrativas, legales en

todos los puntos operativos de la red de franquicias
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CLAUSULA QUINTA: DEBERES DE EL FRANQUICIADO

1) Comercializar con caracter exclusivo los productos y/o articulos generados por EL
FRANQUICIANTE de la formay condiciones que indican los manuales operativos de la franquicia.

2) Mantener la confidencialidad de la operacion de la franquicia utilizar durante la vigencia del contrato.

3) Cumplir los procedimientos, actualizaciones, usos de licencias y simbolos distintivos, mejoras de

procesos, establecidos en los manuales de operaciones de la franquicia.

CLAUSULA SEXTA: VIGENCIA
La vigencia de este contrato sera de (__) afios y comienza a regir desde el dia___ del mes de

de . El mismo podra ser objeto de una prérroga, siempre que las partes asilo acuerden,

una vez cumplidos (las caracteristicas que determinen las partes).

CLAUSULA SEPTIMA: CAUSAS DE TERMINACION DEL CONTRATO ANTES DE SU
VENCIMIENTO.

Puede EL FRANQUICIANTE dar por culminado este contrato cuando: a) EL FRANQUICIADO por
insolvencia en las erogaciones determinadas por concepto de este contrato; b) Operar la franquicia en
contravencién de los Manuales Operativos; y c) violacién a cualquiera de las clausulas del presente

contrato.

CLAUSULA OCTAVA: PENALIZACION

Novena. Clausula penal: La parte que incumpla sus deberes deberd compensar a la otra por un monto
equivalente a $ ( dolares 00/100 USD)

CLAUSULA NOVENA: COMPETENCIA

Se aplican a este contrato las leyes correspondientes a su objeto y en caso de disputa serdn competentes

los tribunales de la ciudad de , renunciando al fuero que por razones de su estado de

residencia pudiera otorgarles. En virtud de lo cual ambas partes declaran haber leido este contrato,
haciéndose conocedoras de sus obligaciones y derechos expresados en el mismo, para lo cual firman

este contrato las partes involucradas:

EL FRANQUICIANTE EL FRANQUICIADO
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Anexo 3: Portal de Constitucion de Compafiias
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