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RESUMEN

Plan de mercadeo: ¢Qué es un plan de mercadeo? ¢Para quién esta dirigido? Un
plan de mercadeo es para visualizar si un producto o negocio tiene probabilidades de ser

un éxito. El éxito es innovar algo que ya existe.

&Y de que depende que sea un éxito? primero, se debe determinar qué se desea
promocionar, observar si existe, qué se puede mejorar a lo que existe actualmente
Oestablecer, a través de diferentes métodos, si a las personas les llamaria la atencién
para comprar. Existen actualmente muchos productos nuevos o “conceptos de negocios’,
pero también existen en Guatemala productos que se han comercializado de la misma
manera desde hace mucho tiempo; la razén de esto es que siempre han sido lideres en el
mercado o no han tenido competencia. A este tipo de negocios se le debe prestar
atencion porque las personas observan los mismos y se comportan como que fuera

cotidiano, sin considerar que si se hace algo diferente se atraeria la atencion del publico.

Todas las personas han utilizado pinturas arquitecténicas, porque todos tienen un
espacio donde habitan el cual debe tener color; por proteccion, también se aplica pintura.
El objetivo principal del estudio de mercado que se presentd es elaborar un plan de
mercadeo para un negocio de pinturas arquitecténicas, debido a que existen las mismas
tiendas de pinturas desde hace mucho tiempo y no se ha visto avance en el servicio de la

compra de pinturas y la tecnologia.

El principal problema de tipo de negocio es que las personas, actualmente, no
tienen tiempo para observar y analizar como se decora una casa, elegir la pintura, ir a
comprarla y luego aplicarla. Entonces porque no facilitar a las personas en este aspecto,
si existen personas a quienle gusta mantener una casa atractiva visualmente. ¢ Cémo se
les ayudaria? Primero, colocando un kiosco de pinturas en un lugar cotidiano para las

personas como lo es un supermercado, gimnasio, banco y restaurante.



El método que se utilizé para obtener la informacion respecto a una tienda de
pinturas fue la encuesta. La encuesta, es un instrumento que ayuda a determinar los
gustos y preferencias de las personas en forma répida relativamente. El universo de
personas fue de mayores de 18 afios en adelante, porque ellos tienen la posibilidad de
adquirir estos productos.

A través de la encuesta se logré determinar que el cincuenta por ciento de las
personas le da mantenimiento a su casa, entre 1 6 2 afos; por lo tanto, invierten en
pinturas econdmicas, porque estan conscientes que el siguiente afio le daran
mantenimiento nuevamente. Luego, 25% le dan mantenimiento cada 3 6 4 afios, muy
similar las personas que pintan para mas de 5 afos; por lo tanto con ese dato se puede
establecer el comportamiento de las ventas, segun el tiempo de vida del producto y, como
consecuencia, el precio. Mas del 50% compran en una tienda especifica de pintura; esto
indica que las y los compradores se toman el tiempo de ir a la tienda y comprar lo que
necesitan para dar el mantenimiento. Uno de los mas bajos fue la compra en ferreterias;
la razén de esto es que las personas transitan mas en centros comerciales que es donde
se encuentran las tiendas o en los supermercados; este dato también ayuda a establecer

el ingreso econdmico, el cual se coloca entre un estrato econémico medio.

En el nuevo concepto de una tienda de pinturas arquitectonicas, se debe tomar en
cuenta las respuestas de los encuestados como el hecho de que la mayoria desea una
asesoria antes de comprar la pintura y el servicio a domicilio. Ademas para lograr un
punto de equilibro en un kiosco de pinturas arquitectonicas se debe tener un ingreso
mensual aproximado de Q 138,000.00, y aproximadamente, se debe vender 18 productos
diarios de diferentes calidades para lograr el punto de equilibrio. Existen diferentes

articulos a la venta como las brochas, bandejas y la cinta de aislar.

En el conocimiento del mercado se logra visualizar que existe mucha competencia
dentro de las ferreterias, y en grandes centros comerciales simplemente existen las

mismas tiendas de pinturas.



INTRODUCCION

La presente investigacion se bas6é en un Plan para la implementacion de una
empresa de servicio al cliente en el mercado de pinturas arquitecténicas y accesorios, con
este concepto. Actualmente existen negocios de pinturas pero todos tienen el
mismoconcepto segun los clientes. Ademas, son negocios de pinturas con nombres
reconocidos que han existido por mucho tiempo como Sherwin Williams, La Paleta y
Comex, los cuales que predominan en el area doméstica y manejan un mismo concepto.

La Paleta es la Unica que se ha de renovado y le da mas herramientas al cliente.

Las caracteristicas principales de este tipo de negocio es la venta de pintura
doméstica, la cual ofrece diversidad de colores y diferentes calidades de pintura. No
existe en este tipo de negocio una orientacion de disefio de interiores que ayude al cliente
con los colores que predominan en la temporada o como combinarlos, ademas de ofrecer
alguna asesoria con la calidad de la pintura. La Paleta ofrece el servicio de pintura en el
lugar deseado por una compra minima. En este mercado existe una oportunidad de
negocio con el conocimiento previo de pinturas, la diferenciacion de precios y los servicios

adicionales.

Se evaluaron las caracteristicas que predominan o prefiere el cliente, a través de
una encuesta, con una muestra representativa asi como establecer esa diferenciacion
mercado actual. Lo mas importante en este tipo de negocio es la imagen, debido a que la
calidad de la pintura no la evaluaran en el momento en que se compra. La imagen se
refiere a la publicidad y a una idea diferente de los locales de este tipo de negocio, como
parte de una propuesta innovadora. Ademas de la imagen, la calidad de pintura y los
colores, se debe ofrecer otros servicios en que los clientes pueden estar interesados y se

evaluaron en este trabajo.

La idea del negocio contiene el plan de mercadeo y los requisitos minimos para
establecerlo, como el punto de equilibrio, gastos fijjos y variables y cantidad de

empleados. Se presentara la idea del negocio y la diferenciacion.



El lugar en que se realiz6 el estudio fue el municipio de San Miguel Petapa, el cual
cuenta con un aproximado de 15,612 familias que tienen casa y deben utilizar pintura,
como minimo, una vez cada 2 0 3 afios. Se tom6é una muestra significativa de la
poblacion, para caracterizar primero al mercado luego, en base a las respuestas, se

disef6 la implementacion del negocio.



MARCO TEORICO

A. Antecedentes

La pintura es una parte muy importante a vida de los seres humanos. Asociando al
conocimiento y rastros de la antigliedad, se ha encontrado que la humanidad siempre ha
tenido la inquietud y deseo de plasmar sus ideas en la decoraciéon. Las civilizaciones
antiguas tenia conocimiento de los pigmentos para dar color a la ropa, paredes y
personas, al maquillarse. Este aspecto, al igual que la historia, ha evolucionado y la
humanidad ha buscado la manera de expresar las ideas, suefilos 0 conocimientos a

través de pinturas o escritura en papel u otro.

La decoracion es importante; desde tiempo atras, los antepasados trataron de
embellecer sus ciudades a través del color.Por ejemplo, tenian varias tonalidades de rojo,
amarillo y azul, el cual es peculiar.Este tipo de pinturas los utilizaban para sus centros
ceremoniales, vasijas, murales y simulaciones en su cuerpo. Cada civilizacion tenia su
propia manera de obtener el pigmento y los mezclaba con resinas naturales. La
decoracion es una buena razon para pintar, pero la proteccion frente a los agentes
atmosféricos, productos quimicos y dafios mecanicos es, con frecuencia, el objetivo mas
importante. (Costa, 1998).

El conocimiento de las pinturas evoluciona conforme el avance de la historia de la
humanidad, hasta llegar a la actualidad, en la cual existe infinidad de pigmentos naturales
y sintéticos, colores y mezclas. La pintura ha servido para transmitir sentimientos a las
personas, crear espacios agradables, resaltar o enfatizar en una imagen; al mismo
tiempo, ha evolucionado en la cantidad de pinturas que existe, dependiendo del uso,
resistencia y precio. La tecnologia para fabricar pinturas ha crecido y progresado afio con
afio con los nuevos descubrimientos y segmentos de pinturas como la resistencia a la

corrosion, el aislamiento, las temperaturas extremas y la retencion del color.



La industria mundial de pinturas es amplia y existen marcas reconocidas a nivel;
por ejemplo: Sherwin Williams, Kativo, Sur, Akzo Novel, Basf, Comex. Esas industrias
tienen diferentes lineas de acuerdo a su uso; ademas, estas tienen sus propias lineas de
distribucién en que determinan como llega su producto al consumidor final.Por esa razon,

son lideres en el mercado, ademas de la cantidad de pintura que producen.

‘La industria de pinturas en Guatemala es amplia, ya que existen
aproximadamente diez empresas que se dedican a este sector” (Corado, 2013). La linea
mas comercial es la pinturaa base de agua o latex. Muchas empresas se dedican a este
sector, porgue tienen mayor participacién en el mercado; ya que todas las personas que

tienen casa, tienen que pintar la misma, por estética o proteccién.

En la década de los 50°s se instal6 la primera fabrica de pinturas en Guatemala
llamada Pinturas de Centroamérica S, A. (PINCASA); a partir de esa fecha comenzé la
industria de recubrimientos nacionales. Esta empresa siempre esti en constante cambio,
porque ellos son los que tienen el mayor mercado y deben renovarse para que a sus
clientes les interese cambiar de ambiente y compren mas pintura. Actualmente, esta
industria se llama Grupo Solid, el cual tiene diferentes segmentos de mercado. El negocio
de esta industria no es solamente producir y vender sus productos a ferreterias u otros
puntos de ventas, sino que posee sus propias tiendas, las cuales ofrecen variedad de
productos, calidades, colores y acabados. Grupo Solid cuenta con el segmento de las

tiendas “La Paleta”, las cuales cuentan con herramientas como:

e Color Ideas: consta basicamente de una biblioteca de imagenes, para que
el consumidor pueda inspirarse.

e Color Genius: es una plataforma web donde el consumidor sube sus
fotografias y prueba varias opciones.

e Color Studio: es un servicio en el cual las son personas expertas en el color

le decoran al consumidor sus ambientes, a su gusto.

El lema actual de las tiendas “La Paleta” es personalizar sus servicios, directamente

hacia el consumidor final, a través de tecnologia. La “Corona” es una cadena de tiendas,



que son los mismos de las tiendas “La Paleta”, pero para un sector mas econémico; en
este caso, se hace la competencia con las ferreterias. El concepto de esta cadena es de

bajo precio y tienen a la venta los productos mas comunes.

Otras tiendas de pinturas que actualmente existen son “Sherwin Williams”,
basicamente, tienen un gran mercado, debido a la confianza en la pintura, no es por su
innovaciéon o personalizaciondel servicio, sino simplemente son tiendas en las cuales el
consumidor esta consciente de su precio y no va a tener una asesoria. La marca de
“Sherwin Williams”, también tiene otro concepto de tiendas que consiste en colocar el
producto en una tienda grande como “Cemaco”, por la plaza y la compra de accesorios
de pintura como brollas, rodillos y tape, por ejemplo. La tienda de pinturas “Comex” tiene
el mismo concepto de calidad, solamente que ellos tienen tiendas propias en ciertos
sectores. Pinturas “El Volcan” también tienen tiendas; ellos se enfocan a los clientes de

repintado automotriz y madera; el arquitecténico no es un mercado grande, en este caso.

Existen muchas ferreterias en todo el pais, pero estas principalmente distribuyen
pinturas econémicas, son para clientes que estdn conscientes de la calidad y que
probablemente el siguiente afio tienen que pintar porque el tiempo de vida de esa pintura
es corto. Esto también se debe a que las ferreterias tienen material para construccion,
accesorios, pintura y accesorios para pintar; por lo tanto, las personas delegadas del
negocio no tienen mayor conocimiento de las pinturas, y no pueden asesorar, sobre la
calidad, tiempo de vida, cubrimiento y colores. “En la industria de pinturas se tiene que
innovar constantemente, debido a la competencia que existe, ademas de la

diferenciacion”. (Corado, 2013).

Las referencias bibliograficas son reducidas en Guatemala, debido a que es una
rama especializada. Son pocas las personas que conocen a profundidad estos temas,
normalmente en las tiendas existen personas que conocen el producto y sus
caracteristicas, pero no pueden dar una asesoria al cliente al 100%, ya que la pintura es
un producto de quimica, por sus componentes. Ademas, se debe conocer sobre la
materia prima para poder dar un buen asesoramiento, ya que el conocimiento amplio se

puede hacer sugerencias.



Sobre la teoria del color o decoracion de interiores existe bastante informacién
bésica. Esta informacién es principalmente sobre los colores y como combinar con todos
los muebles, de acuerdo al estilo de la casa. Esa teoria se debe conocer bien, y se debe
estar actualizado con la moda, debido a que esto marca las tendencias mundialesque
llegan a Guatemala aproximadamente un afio después, lo cual se logra observar en la

television, revisas 6 las tiendas de Guatemala.

B. Ideas de negocio

Un negocio es una actividad econémicamente orientada a satisfacer una necesidad
del consumidor en el mercado, sea comercio, servicio y/o producto; para que cumpla con

la finalidad, debe ser un proyecto viable.

Un negocio o emprendimiento surge a partir de la observacion y es una variante del
trabajo diario, relacionado con una mejora del producto-servicio, demandas
insuficientemente cubiertas, nueva segmentacion del mercado, informaciones

publicaciones y estudios.

1. Mercadeo

La economia moderna opera con base en el principio de la division del trabajo,
donde cada persona se especializa en la produccion de algo, recibe una paga y, con su
dinero, adquiere las cosas que necesita. Por consiguiente, los mercados abundan en la

economia moderna. (Kotler, 2001).

En una idea de negocio primero se debe caracterizar el producto o servicio que se
desea elegir como la actividad empresarial; para esto, se debe escoger una estrategia
para establecer la ventaja competitiva y asi diferenciar la actividad comercial ante la

competencia.



Existen tres estrategias basicas de actuacion frente a la competencia

o Estrategia de liderazgo: esto, se basa en productividad y vigilancia de costos, que
logra entrar en el mercado por precio inferior de productos o servicios.

e Estrategia de diferenciacion: una empresa logra entrar al mercado basandose en
las cualidades distintas del producto o servicio. Esto puede fundamentarse en la
imagen de la marca, avances tecnoldgicos, apariencia exterior, servicios
complementarios y todos aquellos factores que son valorados por el consumidor.
Normalmente, en esta estrategia, el mercado paga mas por la diferenciacion; por
lo tanto, el precio es mas alto.

o Estrategia especialista: se centra en las necesidades concretas de un segmento
especifico de mercado. La empresa se limita a un grupo de consumidores

reducido, para asi satisfacer mejor sus necesidades.

En la definicion del mercado al que se dirigira el producto o servicio principalmente
se debe identificar con claridad los criterios de segmentacion aplicados a la actividad
empresarial. Esto se basa en determinar e identificar con claridad a los posibles clientes,
ademas de conocer las variables que mas se valoran al adquirir un producto o demandar

un servicio.

Para establecer el tamafio del mercado se debe tener en cuenta los factores que
intervienen en el, cdmo clientes, competidores y volumen de negocio de la actividad

correspondiente.

La competencia es necesaria;se importante obtener informacion sobre la oferta
existente, identificar a las empresas que operan en el sector y determinar las ventajas y

desventajas de los productos o servicios para competir en el mercado. (Kotler, 2001).

Cuando ya se tiene definido el mercado y el tamafio que se desea absorber se
determina la estrategia para entrar en el mercado, la cual incluye el precio, volumen de

trabajo, instalaciones, canales de distribucién utilizados y numero de clientes, entre varios.



Una técnica para diagnosticar y definir el proyecto de negocio recurre a la
identificacion de problemas y soluciones, a través de una técnica llamada FODA. La
metodologia FODA tiene como objetivo la realizacion deldiagndstico de la problemética
analizada, a partir de la identificacion de los aspectos positivos internos: fortalezas, y
externos: oportunidades, asi como aspectos internos:debilidades y externos amenazas.
Este andlisis de debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades es un modelo
conceptual y operativo que facilita el estudio sistematico y permite comparar las
amenazas Yy oportunidades externas con las fortalezas y debilidades internas. Una
fortaleza es una ventaja competitiva, actual y una oportunidad es la posibilidad de obtener
una ventaja competitiva en el futuro si se toman las medidas pertinentes. Por el contrario,
una debilidad es una carencia o punto débil y una amenaza es una tendencia

desfavorable externa.

Los objetivos del andlisis FODA es lograr el entendimiento comun de los problemas,
proporcionar una definicion clara y realista de los medios para conseguir la meta y

establecer los indicadores para el seguimiento y evaluacién del proyecto.

1.1. Las cuatro Ps

El Marketing es un conjunto de técnicas que, a través de estudios de mercado,
intentan lograr el maximo beneficio en la venta de un producto. A través de este tipo de
estudios se logra determinar a qué personas les interesa un producto. Lo principal es la

satisfaccion del cliente, en los cuales se analizan los precios y canales de distribucion.
“McCarthy clasifico varias actividades de mercadeo en herramienta de la mezcla de

marketing de cuatro amplios tipos diferentes, a los que llamo las cuatro Ps del mercadeo:

producto, precio, plaza y promocién”. (Kotler, 2001).
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Figural. Las cuatro Ps de la mezcla del mercadeo

Mezcla de

mercadeo

Producto Plaza
Variedad de productos Canales
Calidad Cobertura
Disefio Surtidos
Caracteristicas Ubicaciones
Marca Inventario
Envasado Transporte
Tamafios
SE‘WiCiUS Preclo Prﬂmﬂcmn
Garantlas Precio de lista (tarifa) Promocion de ventas
Devoluciones Descuentos Publicidad

Incentivos Fuerza de ventas

Periodo de pago Relaciones publicas

Condiciones de crédito

Fuente: PHILIP, Kotler. Direccion de Marketing. Consulta: 01 de septiembre del 2015.

2. Comercializacion del producto o servicio

“El concepto de producto propone que los consumidores prefieren los productos que

ofrecen mayor calidad, rendimiento o caracteristicas innovadores”. (Kotler, 2001).

En la presentacion del producto o servicio es importante planificar las formas de
comercializacion del producto o servicio que se ofreceré al cliente, debe definir la manera
en que se venderd y considerar una serie de factores como la presentacion mas
adecuada para su salida al mercado, y determinarla imagen externa puede resultar mas

atractiva para los posibles clientes para que sea atractivo.

El producto es importante, pero mas importante la forma de comercializarlo, porque
si el producto es muy bueno pero no llama la atencion de los posibles consumidores, no
tendra éxito. Este factor se debe cuidar y mas en el sector de servicio o atencion al

cliente.
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Actualmente los servicios son importantes porque es un sector que crece afio con
afo. “El tamafo del sector de servicios crece en todo el mundo, tanto en los paises

desarrollados como en los paises en vias de desarrollo”. (Loverck, 2004).

Para la presentacion de un servicio, se debe considerar la presentacion para
introducirlo al mercado, la imagen corporativa mas apropiada para identificar el negocio; a
esto se debe prestar atencién debido a que un servicio es intangible y los atributos son los
mas destacados para que se convierta en un factor clave a la hora de determinar el

mercado.

La imagen del producto o de la empresa que se desea trasmitir, debe tener presente
el tipo depublico objetivo al que se dirige y analizar si esa imagen es coherente con las

necesidades del segmento del mercado.

En la determinacion del precio de venta es un elemento fundamental que se debera
tener presente al elaborar el plan de una empresa; se debe definir criterios para fijar el

precio y estrategia.

Al momento en que se decideel segmento del mercado al que se dirige, es
importante determinar como se introducira el producto o servicio en ese mercado. De
acuerdo a las caracteristicas del producto o servicio que se desea comercializar, se
presentan varias alternativas, por ejemplo, la realizacion de venta directa, a través de un

intermediario.

Es importante tomar en cuenta la comercializacion que incluye la promocion que se
considera mas eficaz para dar a conocer el negocio y aumentar las ventas. Se debe
planificar una campafia de lanzamiento con el objetivo de introducir el producto al
mercado, dar la posibilidad el cliente para que conozca el producto y promocion para el

mismo mantener el mercado de modo competitivo.

El tipo de comunicacién y promocion que se establezca debe ser coherente con la
estrategia, debido a la relacion directa con el publico objetivo al que se dirige, el tipo de

distribucion y el precio de venta que se establecié previamente.
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La prevision de ventas anuales se elabora finalizando el precio de venta;para
realizar la prevision de ingresos anuales se toma en cuenta los siguientes factores:
namero de unidades, medida, como comercializarlo durante ese lapso de tiempo, calculo
del punto de equilibrio. Normalmente, el plan de empresa se elabora para un periodo de

cinco afos.

Si se determina establecer una garantia que sea disponible para el cliente, este
puede ser un elemento diferenciador respecto a la competencia, especialmente cuando
existe cierta resistencia a la adquisicion del producto o servicio. Si el producto o servicio
no cumple con las expectativas de la clientela, se debe disponer de hojas de reclamacion

donde el cliente logre plasmar su argumento de descontento.

3. Proceso de produccién o de presentacion del servicio

“El concepto de produccion es uno de los mas antiguos en los negocios. Sostiene
que los consumidores prefieren los productos que son ampliamente disponibles y de bajo
precio. Los directores de negocios orientados hacia la produccién se concentran en lograr
una alta eficiencia de produccion, costos bajos y distribucion masiva”. (Kotler, 2001).

En el proceso de produccion o de prestacion del servicio se debe tener en cuenta
los aspectos técnicos y organizativos. En el caso de una empresa que se dedica a la
produccion, debera describirse en el plan de empresa el periodo necesario para su
elaboracion, le proceso que debe seguir y las caracteristicas que debe tener el producto
para su adecuada comercializacién. Para ello, es imprescindible un amplio conocimiento
sobre dicho producto y total dominio del proceso de fabricacion. Sila empresa se dedica a
la prestacién de servicio, debera contemplar las fases para la elaboracion de cada una de
ellos, los recursos disponibles para la realizacion de los mismos, el personal contratado
para su consecucion, la jornada laboral que es preciso emplear. Si existira en la empresa
la subcontratacion de servicios debe ello ser explicito y se debe sefialar en que parte del

proceso de produccion se subcontratan o qué servicio se solicita a otras empresas.

Es importante sefialar que para iniciar un negocio es necesario tener en cuenta el

crecimiento previsto durante los afios de objeto del estudio y las caracteristicas de los
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medios, los cuales dependeran del tipo de producto o servicio que se ofrezca, el perfil del

cliente, la ubicacion y la normativa que se deba cumplir.

Otro aspecto importante es el definir las materias primas o suministros de lo que se
necesite y los proveedores. Normalmente existen dos tipos de proveedores: los de

materiales y los de servicio.

La gestion de material disponible en una bodega o almacén se debe considerar
siempre, para cualquier actividad econémica, debido al costo que representa, ya que este
lo maneja la empresa propia o se subcontrata a otra para que desarrolle esta actividad. La
gestion de stocks tiene como objetivo, mantener todas las fases del sistema logistico en
un nivel 6ptimo de materias y productos, para lograr incrementar al maximo la rentabilidad

de los recursos financieros.

El calculo del costo del producto o servicio es indispensable; el mismo se desglosa
en costos fijos y costos variables, directos e indirectos. Este dato ayudara a determinar si
es factible el proyecto o la estimacion de la cantidad a la que se debe llegar en forma

anual, mensual, semanal o diario, para que tenga rentabilidad.

En la parte de servicios, el proceso de interrelacion con las personas hace un
servicio diferente, aunque también incluye elementos fisicos como camas para hoteles,
interiores de salas cinematogréficas, refacciones que se instalan durante las reparaciones
o tarjetas bancarias y chequeras. “Sin embargo, con frecuencia, los elementos intangibles
como los procesos, las transacciones a través del Internet y la pericia y actitudes del
personal de servicio conforman la mayor parte del valor de los desempenos del servicio.”
(Loverck, 2004).

La calidad del producto o servicio esta relacionada con la posibilidad que tiene la
empresa para ofrecer estos productos o servicios a la expectativa del cliente. Existen
diferentes modelos de sistemas de gestion de calidad, pero todos estan relacionados con
la mejora continua de las actividades desarrolladas en una empresa. Para planificar la

politica de calidad de la empresa, se debe plantear las siguientes metas:
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o Mejorar el desempefio, coordinacion y productividad.
o Establecer los objetivos que se desea alcanzar.
o Lograr y mantener la calidad del producto, para satisfaccion de las necesidades

implicitas y explicitas de los clientes.

o Establecer indicadores que permitan evaluar el cumplimiento de la calidad
buscada.

o Control de las caracteristicas del producto.

o Grado de satisfaccion del cliente.

4, Localizacion de la empresa

El éxito o fracaso de una iniciativa empresarial depende en ciertos sectores de la
localizacién de la empresa. La ubicacién prevista y los criterios para su eleccién deben
valorarse siempre antes de decidir un asentamiento definitivo, al tomar en cuenta los pros

y contras que son importantes.

En el caso de los servicios, la localizacién de la empresa es esencial para la entrega
del producto o servicio. “La entrega de productos a los clientes implica decisiones sobre
donde y cuanto debe entregarse, asi como los canales empleados”. (Loverck, 2004).Las
variables mas importantes son las siguientes:

e Producto o servicio a comercializar
e Recursos en el entorno

v' Tecnolbgicos

v" Humanos

v Infraestructura
e Situacion administrativa del espacio
e Existencia de ayudas publicas

e Poligonos o viveros empresariales

Otros factores importantes son los que condicionan el desarrollo de la actividad

como

15



e Accesibilidad a las materias primas distancia.

e Mercado potencial proximo.

e Costo de materia prima.

e Costo de mano de obra.

¢ Volumen diario de produccion.

e Transito de clientes o movilidad.

e Capacidad adquisitiva de los clientes.

e Incremento de costos debido al desplazamiento.

e Dotacion de infraestructura, equipamiento y posible externalizacion de actividades.

e Adecuacion a ordenanzas locales e impuestos.

Se debe definir la sede fisica de una empresa, los recursos minimos que se
necesitan y las instalaciones, en funcién de las actividades. El domicilio de la empresa
condicionara en gran medida a los clientes; por esta razén se debera considerar en los
planes de mercadeo; depende de la actividad de la empresa la importancia y tipo de las
instalaciones. En la parte de los servicios es importante la parte fisica; “La apariencia de
los edificios, los jardines, los vehiculos, el mobiliario de interiores, el equipo, los uniformes
del personal, los letreros, los materiales impresos y otras sefales visibles ofrecen
evidencia tangible de la calidad del servicio”. (Loverck, 2004). Lo ideal es realizar un
mapa o croquis de las instalaciones que se requieren y determinar si se adapta a la idea.

Se deben valoran los siguientes parametros:

e Superficie necesaria, para inicio de la actividad y prevision de crecimiento.

¢ Distintos usos de las instalaciones.

e Eleccién entre las posibilidades de compra o alquiler.

e Valoracion de la adecuacion de la oferta existente o necesidad de una nueva
construccion.

e Ajustar a los requisitos legales necesarios para el desarrollo de la actividad.
La necesidad de disponer de redes de comunicacion, tanto fisicas como

telematicas, adecuadas para el desarrollo de la actividad, son distintas para cada tipo de

negocio; por ejemplo, para un hotel es muy distinto que para la venta de computadoras.
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5. Recursos humanos

La gestion de los Recursos Humanos de una empresa es algo esencial, ya que es la
clave para el buen funcionamiento de la misma y sea mas competitiva. Las personas son
el mejor activo de cualquier empresa. Los conocimientos, las capacidades y atributos de
los recursos humanos que estan disponibles en una empresa aportan vida y dindmica a la
organizacion empresarial. La definicion de Analisis y Descripcion de puestos de trabajo
con manuales que estan relacionados al puesto de trabajo aportan en direccion a la
objetividad y caracter cientifico del proceso. Esto es muy importante; por lo tanto, se debe
ser meticuloso en la elaboracién de instrumentos, debido a que estas decisiones
determinan la estructura de costos de la empresa. Esta informacion debe ser congruente

con el Plan Econémico Financiero.

En la parte de servicios, el recurso humano es importante debido a que se relaciona
directamente con los clientes; por lo tanto, las personas deben estar preparados, y
capacitados, para cumplir las expectativas. A pesar de los avances tecnoldgicos, muchos
servicios siempre requeriran de una interaccion directa entre los clientes y el personal de
contacto, la naturaleza de estas interacciones influye de manera importante en la forma

en que los clientes perciben la calidad del servicio. (Loverck, 2004).

El analisis de descripcion de los puestos de trabajo concreto de cada actividad
necesaria 0 demanda del conocimiento necesario, propio y especifico en cualquier
profesion y/o puesto de trabajo. La definicion correcta de los puestos es un elemento
clave en el disefio y adecuacion de la estructura empresarial, en cualquier negocio. La

relevancia de este aspecto viene dada por las siguientes variables:

e Especializacion creciente en los distintos sectores y, dentro de estos, en cada una
de las actividades que lo componen.

e Coordinacion para la ejecucion de tareas.

e Fragmentacion previa para la especializacion.

e Aporte individual a cada puesto.
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Cada profesion y sector laboral tienen caracteristicas que hacen la diferencia con
las demas profesiones. La identificacion de las funciones, tareas y responsabilidades
obliga a la descripcion detallada de los puestos de trabajo con la finalidad de fijar tareas
y responsabilidades a cada uno. La tecnologia también modifica la naturaleza del trabajo.
Incluso los puestos en las fabricas son ahora mas demandantes en ese aspecto. En
plantas de todo el mundo, puestos de manufactura que requieren un conocimiento soélido
de alta tecnologia esta remplaza a los puestos tradicionales de las fabricas.” (Dessler,
1996).

El organigrama permite definir los niveles organizativos, asi como las diferentes
funciones, relaciones, procedimientos de trabajo y responsabilidades de la empresa y del
desarrollo del organigrama ayuda o, visualizar resultados, detectar necesidades
formativas del grupo, definir concretamente los puestos de trabajo, gestionar el
desempenio individual, los perfiles personales para cada puesto y esclarecer las jerarquias
en la empresa. El éxito de las organizaciones empresariales depende en gran medida de
los criterios a la hora de seleccionar las personas idéneas para el correcto disefio de
tareas y deberes. Se trata de saber encontrar a quienes estén mas capacitados para el
aseguramiento de un buen funcionamiento empresarial. Las necesitadas a la hora de

captar recurso humano son muchas y variadas; a continuacion se indican algunas:

e Creacion de nuevos puestos, vinculados a nuevas tareas;
e Expansion de la empresa;
¢ Adaptacién a nuevas circunstancias de produccion;

e Puesto en marcha de una nueva iniciativa empresarial;

No se debe olvidar que una politica adecuada de reclutamiento del personal ayuda a

dirigir a una empresa pero obliga a:

¢ Planificar adecuadamente el personal, evitar cargas de trabajo innecesarias o
inexistentes.
e Disponer de conocimiento adecuado de los puestos a cubrir,en funcion de los

objetivos empresariales; establecer los requisitos de los mismos.
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e Conocer el mercado de la mano de obra.
e Valorar la descripcion y numero de puestos.

e Evaluar el presupuesto de personal.

Se puede acudir a diversas fuentes de reclutamiento del personal; esto dependera
del costo y de la rapidez en que el proceso puede o quiere asumir. Una vez que se
cuente con los candidatos para cubrir el puesto, se tendrd que seleccionarlos. El método
idéneo variara en funcién del puesto de trabajo a desempefiar. Siempre se debe realizar
una entrevista personal; para elloseria conveniente que se elabore un modelo de
valoracién de candidatura, y registrar las impresiones que producen la formacion y las
experiencias que reunen los distintos entrevistados. Previo a cubrir algun puesto, se debe
analizar la posibilidad y conciencia de la promocion de empleados de categorias
profesionales inferiores o realizar algun plan especifico de formacion, el cual debe estar

escrito, se deberd mencionar esto a las y los aspirantes.

A la hora de decidir la contratacion existe una amplia variedad de contratos; como
referencia, se agrupan como minimo en ocho grandes grupos: indefinidos, indefinidos
bonificados, indefinidos o temporales bonificados, con minusvalidos, duracion

determinada, relevo, formativos y otros.

Es importante calcular la cantidad y tipo de puestos que necesita una empresa para
funcionar perfectamente. Se debe hacer un andlisis de tendencia. “El analisis de
tendencia consiste en el estudio de las tendencias de empleo de la empresa en los
ultimos cinco afos aproximadamente, para predecir las necesidades futuras.” (Dessler,
1996). Es valioso conocer porque el recurso humano no solo depende del tiempo, sino de

la productividad, ventas y conocimiento de las necesidades futuras.

Las empresas nuevas, sobre todo las pequefas constituyen una referencia de
estabilidad y competitividad intersectorial. El papel del emprendedor como dinamizador en
la creacion de riqueza local se sustenta sobre el volumen de empleo que puede generar,
asi como la capacidad de adaptacién a los cambios empresariales. La estabilidad social y

el dinamismo econdmico se deben considerar a la hora del establecimiento y disefio del

19



plan de empleo. Se debe ser realista a la hora de realizar las previsiones, considerar las
variables y optimizar los recursos de los que se dispone. Se debe ser coherente con las
previsiones de ventas y capacidad productiva al momento de definir la plantilla de la

empresa.

6. Plan Econdmico-Financiero

El plan econémico financiero debe estar sustentado y justificado en cada uno de los
temas anteriores, incluida la previsibn de ventas, el precio y la distribucién;
principalmente, deben de ser coherentes entre si y, al mismo tiempo, con el plan
econémico-financiero que se presente. Los recursos financieros son de los mas
importantes dentro de una organizacién; por ello, es necesario usar este recurso de forma
adecuado, para aprovecharlo de la mejor manera posible en las inversiones que realizan
en una entidad. (Robles, 2012). La preparacion de los distintos estados financieros es

necesaria en la elaboracién del plan de laempresa que debe incluir:

e Plan de inversiones: esta directamente relacionado con la previsiébn de ventas,
como se ha sefialado anteriormente, debe ser coherente, y adaptar la dimensién
de las empresas al volumen de ventas que se desea alcanzar.

e Tabla de amortizaciones: cuando se haya establecido detalladamente los
elementos y precios de compra de cada uno, se debera establecer una politica de
amortizacion que consistira en realizar el calculo de la depreciacion de cada uno
de los inmovilizados.

¢ Plan de financiacién: en esta parte se detallarda como se va a financiar la empresa,
y coOmo se obtendran los recursos necesarios para poner en marcha un proyecto.
Estos recursos deben cubrir por completo las necesidades financieras iniciales,
que estaran dadas por la suma de la inversién mas el fondo de la contribucion
inicial de los inversionistas. El fondo de los inversionistas es la cantidad de dinero
gue se mantiene disponible para hacer frente a los gastos que surgiran mientras
no se obtengalos ingresos suficientes para cubrir otros gastos importantes.

Normalmente, los emprendedores no financian con sus propios recursos toda la
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inversion dado que las necesidades financieras son grandes y recurren a

préstamos a largo, mediano y corto plazo. Asimismo deberan estimar:

e Prevision por ventas;
e Balance;y

o Cuenta de pérdidas y ganancias.

Los productos o servicios que ofrece una empresa se agrupan en distintas
categorias; esto, se ha sefalado en el apartado de descripcion del producto para
considerar que en las empresas existe un producto y servicio principal y otros
complementarios. En este apartado se debe detallar los ingresos por cada una de las

areas del negocio y otros que pudiesen surgir al margen de la actividad prevista.

Los costos variables son aquellos que varian en funcidon del volumen de actividad;
aumentan cuando se incrementa el volumen de actividad y son inferiores en el momento
en que este disminuye. Dentro de los costos variables pueden incluir: compra de

mercancia, materias primas, comisiones comerciales y otros.

Los costos fijos son aquellos que se mantienen invariables independientemente del
nivel de produccion; se deben separar de las ventas. La determinacién de los costos fijos
es imprescindible para el andlisis de la viabilidad econémico del proyecto; su

determinacion sera necesaria también para el célculo del punto de equilibrio.

El circulante de la empresa viene determinado por el periodo de cobro a clientes, el
periodo de pago a proveedores y el inventario en existencias que se mantenga. El activo
circulante estd integrado por aquellos bienes que son propiedad de la empresa y que
tienen alto grado de disponibilidad, dado que existen algunos bienes que son recursos

monetarios y otros que se pueden convertir muy facilmente en efectivo. (Robles, 2012).
El balance comprende los bienes y derechos que constituyen el activo de la

empresa y las obligaciones y los fondos propios que forman el pasivo de la misma. Para

realizar el balance previsional se necesita conocer de todas las partidas de inversion asi
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como la estructura completa de capital de la empresa. A partir del volumen de compras y
del plazo de pago a proveedores asi como del volumen de ingresos y el plazo de cobro a
clientes; se debe determinar el importe medio de las cuentas de proveedores y clientes

respectivamente, el cual también se han de reflejar en el balance.

Para una empresa es fundamental disponer de dinero en efectivo al realizar la
actividad econdmica. El instrumento para gestionar el dinero de la empresa es la prevision
de tesoreria, que muestra cual sera la liquidez y las necesidades de financiacion a corto
plazo de la empresa, en funcidon de las diferencias previstas d cobros y pagos. Es
importante distinguir entre ingreso-cobro y gasto-pago. El ingreso se genera cuando se
produce la venta o se presta el servicio y el cobro cuando se recibe el soporte de la
operaciéon. El gasto se produce cuando nace la obligacién, mientras que el pago se
genera cuando se produce la salida de efectivo. Es necesario que se realice el calculo de

la prevision de tesoreria mensualmente.

El punto de equilibrio permite conocer el nivel minimo de produccién o servicios que
se tendra que realizar para no incurrir en pérdidas, a partir de los cuales la empresa
empezaria a dar beneficios. Esto se lograra determinar a partir de los importes de costos
fijos y variables, asi como una estimacion sobre el nivel de ingresos anuales. Se debe
realizar el analisis econdmico y existen diversos indicadores con los que se podra
determinar la eficiencia en la gestion empresarial. El indice del punto de equilibrio es un
método que sirve como herramienta para realizar el presupuesto, que presenta de manera
anticipada el nivel de ingresos que la empresa debe obtener para cubrir el total de gastos
y costos todo esto permite fijar los objetivos de ventas para lograr obtener las ganancias
fijadas. (Robles, 2012).

C. Pinturas y recubrimientos
Las pinturas o recubrimientos es un mundo amplio el cual tiene producto para

cualquier superficie y problema que se tenga. Las pinturas se pueden dividir en dos

grandes ramas que son:
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o Para uso decorativo, en el cual se logra un efecto estético; en este caso, un
ejemplo son los restaurantes o las tiendas de los centros comerciales, los cuales
deben, dar un aspecto agradable para el cliente. En esta parte también esta el
efecto de los colores para las instituciones o publicidad; por ejemplo, cadenas de
restaurantes, compafiias telefénicas, bancos, los cuales tienen definidos sus

colores para ser identificados por los clientes.

o Para uso protector principalmente en la proteccion que se da con la pintura a una
estructura, maquinaria o lugar. Las pinturas pueden contener aditivos que
protegen; por ejemplo, un impermeabilizante,que funciona para proteger las
paredes, terrazas y pisos del agua. Una maquinaria se protege con la pintura
anticorrosiva y crea una barrera protectora, la cual primero se sacrifica el aditivo

antes que la corrosién comience en el metal.

o Para uso mixto, es decir que sea decorativo y protector; por ejemplo, una pintura
gue es anticorrosiva, pero al mismo tiempo da color para que se logre el efecto
estético que se desea.

Se puede definir una pintura como una composicion liquida que tiene color; Al ser
aplicada, forma una capa continua que se adhiere firmemente a la superficie. Las pinturas

se pueden definir por color, uso, acabado y precio.

Las pinturas al inicio fueron fabricadas por los artistas o para decorar de lugares
importantes. Los artistas deseaban transmitir sus ideas y dar les color para que fueran
llamativos. En lugares importantes, como en los centros ceremoniales de los Mayas, sus
edificios eran pintados y decorados por artistas, los cuales utilizaban pigmentos o pinturas

naturales.

En el siglo XX, el desarrollo industrial empez6 a tornarse vertiginoso, se empez6 a
exigir mejores productos y establecer mayor demanda hacia la calidad de los
revestimientos. Comenzé entonces la investigacion por parte de la ciencia, para

conseguir el mejoramiento de los materiales tradicionales. (Parrilla, 2011).
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Durante losafios 30 o 40, el desarrollo cientifico virtualmente he revolucionado la
fabricacion de las pinturas. Hoy se consiguen extremadamente resistentes contra
practicamente cualquier agente quimico y bajo cualquier condicién de corrosion. Estos
recubrimientos protectores se distinguen de las pinturas tradicionales, cuyo objetivo era
principal era decorativo, y actualmente es una herramienta de la arquitectura moderna.
(Parrilla, 2011).

1. Componentes basicos de las pinturas

En la formulacién de una pintura son importantes los componentes; en general las
pinturas tienen tres componentes basicos los cuales son: pigmento, vehiculo no volatil y
vehiculo volatil. Estos tienen una funcién importante en el producto y en su aplicacion.
(Corado, 2013)

o Pigmento: el objetivo principal es proporcionar color a la superficie de aplicacion vy,
al mismo tiempo, proteccion. (Corado, 2013)

o Vehiculo no volatil resinas: esta constituido principalmente de aceites secantes,
resinas o una combinacion de los 2. El objetivo principal es proporcionar adhesion
a la superficie, actuar como una barrera ante la humedad y mantener el pigmento
en su lugar. (Corado, 2013)

. Vehiculo volétil disolventes: consiste en disolventes hidrocarburos, disolventes
organicos o agua, se utiliza para disminuir la viscosidad de la composicion y
facilitar su aplicacion. Este se evapora cuando se aplica y no forma parte de la

pelicula seca. (Corado, 2013).

En las pinturas también se utilizan varios aditivos que forman parte esencial de las
mismas. Existen varios aditivos que dependen del tipo de pintura, que se quiere fabricar,
ademas de las caracteristicas que requiere el cliente tanto en pintura liquidacomo en

pelicula seca. (Corado, 2013).

Existen muchos aditivos para las pinturas; que son necesarias del formulador, para

lograr sus propdsitos.
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2. Caracteristicas de las pinturas arquitectonicas

Las caracteristicas de una pintura son importantes para determinar la calidad del
producto final. En la pintura arquitecténica son significativas las caracteristicas de la

pintura liquida y la pelicula seca. A continuacion se describiran las més importantes:

2.1. Contenido de sdlidos

Es el porcentaje de sélidos de una pintura; contiene los pigmentos y resina.
Determinar este parametro tiene bastante importancia ya que se establece y evita los

posibles errores de fabricacién o envasado. (Corado, 2013)

Para determinar los sdlidos en peso, una cantidad de pintura liquida, se pesay se
somete al horno, con el fin de evaporar todos los componentes volatiles; luego, se pesa
nuevamente para establecer el extracto no evaporado. La relacion de ambos pesos

expresada en porcentajes indica el contenido de solidos. (Corado, 2013)
2.2. Viscosidad
Esta caracteristica es mas facil de medir y afecta directamente las propiedades de la
pintura, especialmente en su estabilidad. El valor de esta medida es necesario para una
buena aplicacion; indica la consistencia del producto, es inversamente proporcional a la
temperatura. (Corado, 2013)
2.3. Peso especifico
Es la determinacion del peso por unidad de volumen. Este parametro tiene relacién

directa con la cantidad de solidos. Este parametro es importante en la aplicacion debido a

que ayuda a determinar cuanto se utilizara de pintura por unidad de area.
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2.4, Fineza de molienda

La buena dispersién de las particulas asegura el comportamiento del pigmento,
logra un producto homogéneo y permite desarrollar al méximo el poder

cubrimiento.Asegura que el consumidor final no determine las particulas en el producto.

2.5. Rendimiento

El rendimiento es la cantidad de superficie que cubre el producto; esto depende de
las condiciones de la superficie, grosor de la capa, peso especifico y contenido de los

sélidos de una pintura. (Corado, 2013)

2.6. Color

El color es un aspecto vital en la pintura de latex; se evalla como pelicula seca y se
compara con una muestra de estandar. Al incidir la luz sobre un objeto, cierta luz que es
refractada, absorbida o reflejada, lo cual da forma al color, que depende de la luz con que
se observa. (Corado, 2013)

2.7. Opacidad
Es la capacidad que tiene la pintura para cubrir un fondo o superficie y esta en
funcion directa del espesor de la capa y la cantidad de pigmentos. Para establecer la
opacidad se emplea un espesor uniforme, sobre un fondo negro o cuadriculado blanco y
se observa el cubrimiento de la pelicula seca. (Corado, 2013)

2.8. Brillo

La luz que incide sobre la superficie produce una reflexion llamada brillo. Para medir
este parametro se utiliza un aparato llamado brillometro, el cual indica el porcentaje de luz

reflejada para angulos establecidos. (Corado, 2013)
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3. Materias primas para las pinturas arquitecténicas

Existe una gama muy amplia de materia prima para esta industria. Para determinar
el tipo, se debe establecer la calidad de la pintura que se fabricara. En la actualidad
solamente Europa y Estados Unidos si colocan especificaciones de materia prima para
fabricar, para evitar intoxicaciones y enfermedades con el producto. (Corado, 2013)

3.1. Resinas

La pintura se define como una dispersion que al aplicarse sobre una superficie
forma capas muy finas; se convierte, por evaporaciébn o0 por reaccion, en una capa
impermeable que aisla el objeto recubierto del medio exterior. El vehiculo esta formado
por el disolvente o diluyente y el aglutinante o ligante; este componente polimeriza o
reacciona para formar una capa sélida al evaporase los solventes. El componente mas

importante de la pintura es el ligante, aglutinante o resina.

Las resinas cumplen el efecto barrera en las capas secas de pintura y sirven
también para aglomerar a los pigmentos de las pinturas. Las resinas se clasifican segun

Su composicion.

En la industria de pinturas de agua existen tres resinas principales, las cuales se
utilizan segun la calidad de la pintura. Estas resinas tienen diferentes caracteristicas y

esto depende del sustrato de aplicacion, durabilidad y costo.

o Resinas de acetato de polivinilo: este tipo de resinas son las méas baratas en el
mercado. Son copolimeros de acetato de vinilo, tienen una relativa flexibilidad y
maleabilidad, al mismo tiempo que provocan la solubilidad en una variedad de
disolventes. Las pinturas que contienen como materia prima esta resina poseen
una buena estabilidad en el envase, buenas propiedades de aceptacion de
pigmento y facilidad de aplicacion.

o Resinas acrilicas: son polimeros o copolimeros de los esteres de acidos acrilicos y
metacrilicos. La gama de productos que puede sintetizarse varia desde

elastébmeros capaces de un 100 por ciento de elongacion hasta mariales muy
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duros. La propiedad a lo largo del tiempo en condiciones de envejecimiento, al

exterior o por calor, en las que cualquier otra resina amarillea.

3.2. Pigmentos

La palabra pigmento se refiere a las sustancias coloreadas. En la quimica industrial
se utiliza para describir a los componentes insolubles, los cuales dan color en una pintura,
tinta, plastico, tejido, papel. “La coloracién se produce por suspension del pigmento
colorado con una resina o ligante, generalmente incoloros, en la aquél que es
dispersado.” (Leblanc, 1998)

También se le denomina pigmentos a otros productos en forma de particulas
esencialmente insolubles, cuya misién en la pintura no es dar color sino aportar otras
caracteristicas como: propiedades mecdanicas y proteccién anticorrosiva. Se les denomina

pigmentos funcionales.

Los pigmentos se pueden dividir en naturales y sintéticos; por su naturaleza quimica
en organicos e inorganicos; por su aplicacion, en decorativos o funcionales; por sus
caracteristicas opticas en blancos y coloreados, opacos y transparentes; por Gltimo, se

pueden clasificar en pigmentos y cargas o extendedores.

Las caracteristicas mas importantes de los pigmentos son los siguientes:

o Color o tono lleno: es el color propio del pigmento que se aplica sin ninguna
mezcla; con esta caracteristica se evalla su tono o matiz, su saturacién y su
claridad.

o Subtono o tono diluido: es el matiz o la tonalidad de una mezcla de ese pigmento
con un pigmento blanco, en proporciones estipuladas.

o Fuerza o poder colorante: esta es una comparacion entre pigmentos de un mismo
tono, pero de familias diferentes o distinto fabricante. Se compara al mezclar con la

misma cantidad de blanco y se mide aproximadamente observando el porcentaje
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de blanco que hay que afadir al mas intenso para nivelar su claridad con el mas
claro.

o Solidez a la luz solar: se refiere a los ensayos que realizan los fabricantes de
pigmentos con la exposicion de estos a la luz. Esto se realiza debido a que
algunos pigmentos son inalterables a la luz solar, pero otros pueden sufrir
degradaciones fotoquimicas.

o Resistencia quimica: se refiere a ciertos productos quimicos, como los acidos y los
alcalis, que atacan a los pigmentos destruyéndolos; esto ocurre principalmente en
los pigmentos organicos. Los contaminantes quimicos en las atmosferas
industriales como el dioxido de azufre y los gases nitrosos, atacan también a los
pigmentos, sobre todo a los metalizados.

o Absorcién de aceite: la capacidad que tiene un pigmento de absorber aceite
generalmente se expresa en gramos de pigmento dividido en mililitros de aceite.

o Tamafo de particula: en los pigmentos, el tamafio de particula es muy importante
en la fabricacion de tintes, debido que entre mas pequefia es la particula méas area
superficial y mayor poder de cubrimiento.

o Facilidad de dispersion: la facilidad de dispersién se debe a la dureza natural del
pigmento, o la facilidad con que el pigmento desarrolla su maximo poder de

cubrimiento.

3.3. Cargas o extendedores

Las cargas o extendedores se encuentran en el grupo de pigmentos; la Unica
diferencia es el precio, ya que son mas econdémicos que los pigmentos cubrientes.Por esa
razon se utilizan para obtener mejor precio. Al mismo tiempo, se pueden mejorar
propiedades de la pintura, tanto en estado liquido como en pelicula aplicada. (Corado,
2013)

Otra caracteristica principal es la influencia sobre el brillo de la pelicula aplicada; por
lo tanto, se pueden obtener acabado mate, semimate y brillante. Otro aspecto importante
es que, independientemente del tipo de carga, cada una de las familias y la distribucién de
tamafios de particula tienen influencia en el poder cubriente, la viscosidad, la absorcion de

esmalte, el brillo y la resistencia al flote. (Corado, 2013).
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Los extendedores organicos se pueden suministrar en polvo o dispersiones, tiene un
indice de refraccion similar a las cargas normales pero su uso es menor, debido al precio

que es mas alto.

Los tipos de cargas que existen son:

o Carbonato célcico natural
o Carbonato calcico precipitado
o Sulfato calcico

o Sulfato bérico

o Silices naturales

o Silices sintéticos

o Talcos

o Mica

o Wollastonita

o Asbesto

o Caolines

o Bentonitas y bentonas

Los extendedores organicos son:

Opaque Polymer

Expancel

VisiculatedBeend

3.4. Disolventes
Un disolvente es una sustancia liquida que puede mezclarse con polimeros

formadores de peliculas para dar lugar a una sola fase o mezcla macroscépicamente

homogénea. (Corado, 2013)

30



Existe variedad de disolventes para cada pintura; el mas importante en las pinturas
latex es el diluyente universal que es el agua. La pintura de agua 6 latex no es toxico, no y
es contaminante por el diluyente, mientras otras pinturas si tienen diluyentes muy toxicos

y contaminantes.

Los disolventes son muy importantes porque estos le dan al consumidor la
facilidad al aplicar; existen muchos disolventes de acuerdo a las caracteristicas que se

soliciten.

3.5. Aditivos

En esta industria existenmuchos de aditivos para cada tipo de pintura. Los aditivos
se utilizan principalmente para proporcionar caracteristicas especiales al producto, en su

estado liquido, aplicacion y pelicula seca. (Corado, 2013).

3.5.1. Aditivos humectantes y dispersantes

Los aditivos humectantes ayudan a la humectacibn de los aglomerados de
pigmentos mediante la solucién de resina. Ademas, influyen en la polaridad de la
superficie de los pigmentos y de la solucién de resinas, la viscosidad de la fase liquida y la
geometria de los espacios intersticiales del aglomerado. También reducen la tensién

interfacial entre la superficie del pigmento.

Los aditivos principales son:

o Aditivos dispersantes, que absorben en la superficie del pigmento y mantienen las
particulas del pigmento distanciadas mediante repulsion electrostatica y/o
impidiendo que se aglomeren, reduce de este modo, la tendencia a la flotacion
incontrolada.

o Antiespumantes: la espuma se define como la dispersion fina de un gas, aire, en
un liquido. La espuma en la pintura puede aparecer tanto en el proceso de

produccion como durante la aplicacion. Esta puede ocasionar imperfecciones en el
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recubrimiento. Los defectos no solamente son 6pticos, sino que también reducen
la funcién protectora de la pintura; por esta razon, es importante en las
formulaciones de pintura.

o Aditivos reoldgicos: estos son los responsables del control de fluidez de la pintura.
El control reoldgico a altas fuerzas de cizalla se consigue principalmente jugando
con el ligante, la pigmentacion y el solvente.

o Aditivos de superficie: se introduce el término tensoactivo o surfactante que se
puede definir como un material que se concentra en la superficie del liquido en el
gue es disuelto, o en la interfase entre dos liquidos inmiscibles o en la interfase
entre un liquido y un sdélido.

o Conservantes de pintura de agua: durante el proceso de fabricacién, almacenaje,
distribucion y aplicacion de las pinturas, éstas pueden ser atacadas por
microorganismos y sufrir importantes pérdidas de calidad. Los principales
microorganismos capaces de degradar las pinturas son: bacterias, hongos y
levaduras, algas y liquenes. En la clasificacién de conservantes, esta se pueden
dividir en conservantes para el producto en el envase, bactericidas, y conservantes

para la pelicula de pintura aplicada como los fungicidas.

D. Color

En las pinturas arquitecténicas es muy importante el color, ya que la decoracion le
interesa, al cliente para dar un ambiente diferente. En la seccién anterior se determiné
que el color es debido a los pigmentos que se utiliza. Ademas, el color cientificamente es
una cierta clase de luz percibida por el ojo humano e interpretado, por el cerebro humano.
El color es la calidad de los fenémenos visuales que depende de la impresion distinta que
producen en el ojo, las luces de distinta longitud de onda, la ausencia total de luz (negro),

o la suma de todos los colores (blanco)”. (Rubio, 1992).

Los colores se clasifican en dos grandes grupos: colores luz o aditivos y colores

pigmentos o sustractivos.
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Los colores aditivos, también conocidos como “colores luz” son los colores en los
cuales la luz puede dividirse al pasar por un prisma; son muy luminosos. Se llaman
aditivos pues al unir estos aumenta la cantidad de longitudes electromagnéticas que el ojo
capta para formar el blanco. Estos colores aditivos primarios son el rojo, verde y azul; son
los Unicos colores totalmente puros, que no pueden obtenerse al combinar otros colores.

Figura2. Colores primarios aditivos

Fuente: Color.
http://catarina.udlap.mx/u_dl_a/tales/documentos/lda/herrera_r_o/capitulol.pdf. Consulta:
8 de septiembre de 2015.

“Los colores sustractivos también se llaman colores pigmento. Un pigmento es una
sustancia cualquiera que absorbe parte del espectro de luz y refleja otra, por ejemplo, un
pigmento rojo absorbe todos los rayos y sélo refleja los de longitud de onda roja. Estos
colores se llaman sustractivos pues al aumentar la cantidad de pigmentos, se reduce la
cantidad de longitudes de onda reflejadas y al combinarlos se obtiene el negro o ausencia

de color.” (Desfassiuax, 2005). Los colores primarios sustractivos son el magenta, que
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absorbe el verde de la luz; el amarillo, que absorbe el azul de la luz y el cyan que absorbe

el amarillo de la luz.

Figura 3. Colores primarios sustractivos

Fuente: Color.

http://catarina.udlap.mx/u_dl_a/tales/documentos/lda/herrera_r_o/capitulol.pdf. Consulta:
8 de septiembre de 2015.

1. Psicologia del color
El color tiene la capacidad de expresion y significado; provoca una reaccion o
emocion. Algunos textos indican que cuanto mas intensa o saturada es la coloracién, mas

cargado esta de expresion y emociéon. Todos los colores poseen un significado propio,

capaz de comunicar una idea. El color no solo tiene un significado universalmente
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compartido a través de la experiencia, sino que tiene también un valor independiente e

informativo, a través de los significados que se le adscriben simbdlicamente.

El color es a la vez simple y complejo; significa cosas distintas para distintas
personas dentro de una misma cultura y en culturas diferentes. El color afecta nuestra
vida; por ejemplo, se puede ver con la vista, pero ademas el color comunica y revive

informacién de su propio lenguaje.

La percepcién del color es sensorial e individual, por lo tanto subjetiva. La psicologia
clasifica sus percepciones adjudicandole significado, y atiende a las funciones que se
aprecian.” (Sanz, 2015). Las funciones de adaptacion desarrollarian respuestas activas,
vivaces, animadas e intensas. Las funciones de oposicidn surgieren respuestas pasivas,
depresivas y débiles. Las de adaptacion son estimulantes y excitantes; las de oposicion,
sedantes y tranquilizadoras. Estas reacciones emocionales ante la percepcién del color

son las que contribuirdn a darle su significado primario.

El color influye sobre el ser humano vy, también, en la humanidad le ha dado
significado que trasciende su propia apariencia. Sus efectos son de caracter fisiol6gico y
psicolégico, las cuales pueden producir impresiones y sensaciones de gran importancia,
pues cada uno tiene una vibracibn determinada en la vision y, por lo tanto, en la

percepcion.

El color es capaz de estimular o deprimir, puede crear alegria o tristeza. Asimismo,
determinados colores despiertan actitudes activas o por el contrario pasivas. Los colores
pueden favorecer sensaciones térmicas de frio o calor y también pueden provocar

impresiones de orden y desorden.

Se identifica a ciertos colores con lo masculino y lo femenino, con lo natural y lo

artificial, con lo romantico y lo clasico, con la popularidad, la exclusividad y la colectividad.

El color, por tanto, no sélo es sensacion, sino que basica y principalmente es

emocion. Sus atributos y significantes son apreciados no solamente por los artistas, sino
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también por publicistas, disefiadores, decoradores, cientificos, educadores, politicos,
agentes sociales y laborales, otros.

2. Colores frios y calientes

“Tanto los colores frios como los calientes son denominados asi en funcion de su
situacion en el espectro electromagnético. Los de onda larga se corresponden con los
calidos y los frios son los que proceden de ondas menores. Las sensaciones que el
observador percibe estan relacionadas con su asociacion con elementos que determinan
apreciaciones de tipo térmico. Asi, los amarillos, rojos y los que corresponden a sus
familias recuerdan la idea del sol, calor y fuego; mientras que los azules, verdes y muchos
violetas tienen similitudes con la frescura, la profundidad, la humedad, el agua y el hielo.”
(Sanz, 2015).

Un color puede parecer frio o caliente segun la proporcion de otros que lleve en su
mezcla y también segun los que tenga a su alrededor. En cuanto a la primera afirmacion,
se puede decir que, por ejemplo, el verde el que siempre se ha identificado con el frio,
puede también ser considerado calido si en su composicion predomina el amarillo frente
al azul. Un verde-amarillo es calido y un verde azulado es frio. Esto puede extrapolarse a
cualesquiera que provengan de mezclas, incluso se ha referido a gamas consideradas en
principio “acromaticas”. Por definicién, se dice que los grises son frios, pero si se les suma
un cierto punto de azules esa sensacidon se potencia, mientras que si se les da un matiz

ligeramente amarillento se apreciar4 como calido.

Por otra parte, se ha establecido que un determinado color se ve influenciado por

Sus vecinos, por lo que su temperatura también se ve afectada.
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Figura4. Gamade colores célidos
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Fuente: Psicologia del Color.
http://www.eartvic.net/~mbaurierc/materials/20%20Selectivitat/
Psicologia%?20del%?20color.pdf. Consulta: 9 de septiembre del 2015.

Figura5. Gamade colores frios
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Fuente: Psicologia del Color.
http://www.eartvic.net/~mbaurierc/materials/20%20Selectivitat/
Psicologia%?20del%?20color.pdf. Consulta: 9 de septiembre del 2015.

“Los colores célidos producen el efecto de expansion, por lo que son calientes y
contrastan con otros. Por el contrario, los frios absorben la luz y son “entrantes”; dan la
impresion de alejamiento. Cuanto mas rojo o amarillo es un color mas tiende a llamar la

atencion; cuanto mas azul es, mas parece que retrocede y se distancia.” (Sanz, 2015)
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Los colores céalidos también proporcionan la impresion de mayor tamafio, debido
precisamente a su efecto expansivo, mientras que los frios dan lugar a que las superficies

se vean mas pequefas.

Cuando se pasa de tonalidades frias a célida, la impresién que se produce es de
apertura, e incluso de alargamiento. Sin embargo cuando se da al contrario parece que

las formas se encogieran y se redujeran sobre si mismas.

“Los significados, tanto de caracter psicolégico como de orden simbdlico que tienen
0 se le ha asignado a los distintos colores, se veran a continuacién. No obstante, las
caracteristicas principales que las gamas fria y cdlida tienen, hacen que los que
correspondan a la primera se relacionen con la tranquilidad, la calma, la pasividad, y, en
general, con conceptos de moderacién y poco vitales, asi como con el invierno y el frio.
Sin embargo, en los calidos se aprecian los efectos contrarios: vivacidad, movimiento,
alegria, excitacion, energia, entusiasmo; se les relaciona con el verano y el calor.” (Sanz,
2015).

Figura6. Diagramade color
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calidos

Fuente: Psicologia del Color.
http://lwww.eartvic.net/~mbaurierc/materials/20%20Selectivitat/
Psicologia%20del%?20color.pdf. Consulta: 9 de septiembre del 2015.
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. PROBLEMA A RESOLVER

En la actualidad, si las personas desean dar mantenimiento a una casa deben ir a
una ferreteria o una tienda de pinturas. No existe un servicio de pinturas que facilite la
adquisicion de la pintura y sus accesorios, ademas de otros servicios como asesoria y
aplicacion. La mayoria de personas pasan el tiempo muy ocupados en varios aspectos de
sus vidas y la consecuencia de eso es que no tienen tiempo para hacer cambios en sus

casas.

Existen muchas personas que desearian tener a un paso todas las herramientas
para hacer cambios en su casa, para gue no les consuman mucho tiempo, y les presten
asesoria, servicio a domicilio y servicio de aplicacion, con confiabilidad sobre el servicio.
La pintura es un producto en el cual no se puede determinar la calidad al momento de la
compra, sino con el tiempo; por lo tanto, las personas deben confiar en el lugar donde lo

compra y debe llamar su atencion con promocion, para que se acerquen al lugar.

Este concepto de servicio es nuevo en Guatemala, se ha querido implementar pero
ha faltado publicidad que llame la atencién del cliente y se acerque a preguntar sobre el
concepto. En este tiempo, es importante la imagen, los colores de moda, la asesoria, los

servicios Y la accesibilidad del lugar.
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Il. JUSTIFICACION

En la actualidad la prestacion de servicios son parte de los negocios que
contribuyen a reducir tiempo en ciertas compras que anteriormente se concebian, de otra
forma, debido a la facilidad de las redes sociales. Esto, ayuda a las personas por la falta
de tiempo para hacer ese tipo de actividades; ademas, para que sean un éxito los
productos y los servicios, se deben personalizar. Este giro del negocio es el mas
demandado y el mejor pagado, aunque se requiere conocimiento, porque se vende la

idea y no solamente el producto.

El mercado de las pinturas arquitecténicas no ha evolucionado en los dltimos afos,
porgue las grandes tiendas siguen con su mismo concepto, el cual funciona también como
bodegas. Las personas que venden el producto no estan capacitadas al 100%, porque
solamente conocen la idea general y las caracteristicas principales; por lo tanto, los

clientes llegan a la tienda porque ya conocen la marca o tienen una necesidad.

La pintura no es un bien de primera necesidad, pero es “estética”, por lo tanto, la
gente no ocupa mucho tiempo para visitar una tienda y pensar que color es el adecuado
para su casa sino simplemente, cuando sea exageradamente necesario, ird a comprar la
pintura y solicitara el mismo color que tenia para no hacer mayores cambios. Con la idea
de que no es una necesidad, el negocio de pinturas deberia estar cerca de los lugares
que la gente visita regularmente y se encuentra en el mismo lugar o por lo menos a media
hora de supermercados, gimnasios, restaurantes y centros comerciales, para que sientan

que aprovechan el tiempo. Ademas, debe ser de facil eleccion.

En Guatemala, la mayoria de familias pintan sus casas con colores tradicionales
pero ahora con la influencia de los medios de comunicacion la mayoria estan interesados
en los disefilos y colores de tendencia. Si una empresa de servicios de pintura
arquitectdnica incluye y vincula: moda, tiempo, color y facilidad, podria tener un segmento

que podria ir creciendo de mercado dentro de las pinturas.
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V. OBJETIVOS

A. Objetivo General

Disefiar un plan de mercadeo para una empresa de servicio al cliente en el sector

de pintura arquitecténica.

B. Objetivos Especificos

o Definir un nuevo concepto de servicio al cliente en el sector de pintura

arquitecténica.

o Establecer el punto de equilibrio para iniciar un negocio de servicio al cliente en el

sector de pintura arquitecténicas

o Conocer el tipo de servicio adicional de interés para las personas, ademas de la

venta de pintura arquitectonica.
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V. METODOLOGIA

A. Universo

Las personas de los municipios de San Miguel Petapa Yy del departamento de
Guatemala, Guatemala.

B. Poblacién

Personas aproximadamente entre 18 a 60 afios, que pertenezcan al municipio de

San Miguel Petapa, primordialmente u otros municipios del departamento de Guatemala.

C. Muestra

La poblacién de San Miguel Petapa aproximadamente es de 124 898 personas

(Instituto Nacional de Estadistica, 2008), aproximadamente 15 612 familias.

Se tomo6 una muestra del57 personas que corresponden al 1% del total de las
familias: 15 612.

D. Variables

1. Variable independiente

o Motivo de la compra de pintura arquitectonica por parte de las personas

2. Variables dependientes

o Calidad de los productos

o Ubicacion de los productos

o Imagen de lugar de compra

o Necesidad por estética o proteccion
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Accesorios para pintar

Necesidad de servicio a domicilio

Método de recoleccion de lainformacion

Campo de estudio: Mercadeo de pinturas arquitecténicas

Proceso:

Instalacion de un punto de venta de pinturas arquitecténicas vy

accesorios, con un concepto diferente para el mercado.

Base del estudio:

o Base teorica:

Estudio de diferentes conceptos de negocios, que es lo que existe
actualmente en el mercado y conceptos de tienda y venta de
pinturas arquitectonicas.

Clasificar las caracteristicas de cada uno de los conceptos de tienda
de pintura arquitecténica en Guatemala.

Determinar cuales son los puntos mas importantes de mercadeo

para una nueva empresa, con un concepto diferente.

o Base experimental:

Se determind la muestra que se quiere analizar a partir de la
cantidad de poblacion, cantidad de casas y centros comerciales mas
cercanos.

Se realiz6 la encuesta a la muestra estimada, se analiz6 las
respuestas y establecer si es factible la idea del concepto de
negocio. En anexos se encuentra copia del instrumento utilizado en
la encuesta que se realizé.

Se estudio las respuestas de la muestra para el plan de mercadeo
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Método de analisis de la informacion

Resultados:

O

Se determind las tendencias o gustos de la muestra y generalizarlo en la
decisién de compra de pinturas arquitecténicas.

Se elaboré el plan de mercadeo con los requisitos indispensables para
iniciar un negocio de servicio al cliente en el sector de pinturas
arquitecténicas, estimando el punto de equilibrio y los productos a vender.
Se obtuvo las opiniones de las y los encuestados para conocer los servicios
adicionales de interés para las personas, ademas de la venta de pinturas

arquitecténicas.
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VI. RESULTADOS

A. Plan de mercadeo
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Plan de Mercadeo

Plan de mercadeo de unatienda de servicio al cliente y venta de pinturas
arquitectoénicas y accesorios

Introduccién

Un plan de mercadeo es un documento escrito que de una forma
estructurada define los pasos a seguir para establecer si una idea de negocio es
viable. En el, se define la vision, la mision, las estrategias viables, la matriz foda,
las estrategias principales, objetivos de la marca, el efecto de pérdidas y
ganancias, los productos, el mercadeo, la competencia, los precios, los canales de

distribucion y las ventas.

Esta guia es para conocer las ventajas y desventajas de un negocio. La
vision y mision indica el objetivo de la empresa y hacia donde se desea llegar en
un futuro. Las estrategias son importantes, ya que a través de ellas existe

diferencia con los negocios que tiene el mismo segmento.

El foda es trascendente para conocer las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas de la idea del negocio; si se establecen estos puntos se
puede explotar la idea. Las estrategias principales estan conectadas al foda, ya
gue son parte de las soluciones. Los objetivos de marca también son parte de la

solucion al posicionar una marca sobre otras.

Se debe conocer muy bien el mercado que se plantea como “mercado
objetivo” para tener mayores probabilidades de éxito. Los productos y precios son
consecuencia del mercado que se desea participar. La competencia también se
debe analizar para hacer algo diferente o determinar hasta que punto se puede

hacer algo similar.
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La parte de ventas es crucial en un negocio, ya que es una estimacion para
lograr el punto de equilibrio en los primeros meses y, con el tiempo obtener
ganancias. Las ganancias y pérdidas se deben estimar; si el negocio es viable,
estas pueden reflejar el estatus mes a mes. El plan de mercadeo es vital para ver
si refleja éxito o fracaso desde el inicio y aunque este refleje éxito, no quiere decir
que al llevarlo a la realidad sea asi.

1. Vision
Ser una tienda diferente para el consumidor final en la venta de
pintura arquitectonica y accesorios, al brindar productos de alta calidad

que satisfagan las necesidades del cliente.

2. Mision
Garantizar la satisfaccion del cliente a través de asesoria y ambiente
agradable en los puntos de venta donde se obtenga el producto, y brindar
asi un aporte en los distintos ambientes.

3. Estrategias principales

Las estrategias de la marca y puntos de venta se establecen en el mercado
y dependen del tipo en que se introducen. Una de las principales estrategias es
introducir un nuevo concepto de ventas, ubicadas en lugares accesibles para las
personas; con lugares accesibles se refiere a kioscos en lugares cercanos a
puntos concurridos por las personas. Al momento de colocar en kioscos el

producto se reducen costos y se tiene un mejor precio que la competencia.

Los kioscos con una imagen innovadora y diferente y nuevas ideas para
gue llame la atencion de los clientes, introducen accesorios para pintar; ademas,
se debe renovar la imagen conforme las tendencias del mercado, tanto en colores
como en decoracion de interiores. El concepto, conforme se observe crecimiento,

se aplicara en centros comerciales muy concurridos.
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La venta de productos debe contar con variedad en calidad y asesoria sobre cada

uno de ellos, la cual dependera de su funcion, ademés de servicio a domicilio a diferente

hora, debido a que muchas personas no tienen tiempo para ir a comprar.

El precio es un factor importante en este mercado; este dependera de la calidad

del producto, pero se tendran precios accesibles en comparacién con la competencia.

Ademas si el costo de la plaza del producto es accesible, eso beneficia al producto.

4. Matriz Foda
Figura 1.

Matriz Foda de la tienda de Pinturas Arquitecténicas

Fortalezas \

*Marca guatemalteca.

*Productos de diferentes
precios .

*Capacidad de expandir el
mercado.

*Producto de consumo para
la poblaciéon en general.

*Puntos de ventas

innovadores.

\&oducto no percedero. /

Debilidades

*Marca de pinturas no
conocida.

*Espacio para colocar el
producto debe ser amplio,
por lo tanto el costo es alto.

- /

4 )

Oportunidades

*Ampliar las lineas de
productos.

*Cercania con los clientes

*Exportacién del producto
al mercado
centroamericano.

*Mercado con precios muy
elevados

f Amenazas \

*Marcas de la competencia ya
establecidas y fuertes

*El producto no satisface los
gustos y no convence del todo
a los consumidores.

*Dificultad de aceptar la para
venta del producto, por

@sconocimiento del mismoj

Fuente: informacion propia
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5. Estrategias principales

Las estrategias de la marca y puntos de venta se establecen en el mercado y
dependen de las caracteristicas al que se esté introduciendo. Una de las principales
estrategias es introducir un nuevo concepto de ventas en lo referente a que el local esté
ubicado en lugares accesibles para las personas, como kioscos en lugares cercanos a
puntos muy concurridos de personas. Al momento de colocar en kioscos, al producto se le

reduce el costo y tiene mejor precio que el de la competencia.

Los kioscos con una imagen innovadora y diferente son una nueva idea para que
llame la atencion de los clientes asi como la introduccién de accesorios para pintar;
ademas se debe renovar la imagen conforme las tendencias del mercado, en colores y
decoracion de interiores. El concepto conforme se observe crecimiento, se coloca en

centros comerciales concurridos.

La venta de productos debe ser una variedad, en calidad y asesoria sobre cada
uno de ellos; ello dependera de la funcionalidad. Ademés el servicio a domicilio a
diferente hora, puede ser un factor positivo para muchas personas que no tienen el tiempo

para ir a comprar 0 no estan en casa todo el dia.

El precio es un factor importante en este mercado y este dependera de la calidad
del producto, pero se tendran precios accesibles en comparacién a los de la competencia;
ademas, si el costo de plaza del producto es accesible, esto beneficiar su venta.

6. Objetivos de la marca

Los principales objetivos de la marca o de la tienda de pinturas arquitecténica para

crecer en el tiempo y crecer en las ventas son los siguientes:

. Ser un producto aceptado por los consumidores finales

. Brindar asesoria al cliente

. Introducir un nuevo concepto de venta de pinturas arquitecténicas y
accesorios
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. Cumplir con la meta de vender Q 138,000.00 al mes

. Vender, aproximadamente, 18 productos por dia

. Mantener diferentes segmentos de mercado y expandirlos

. Obtener, al menos, el veinte por ciento de ganancias durante el primer

afio de produccion
7. Efecto de pérdidas o ganancias
Se estimé el efecto de pérdidas o ganancias en funcion de un afio de tener este
negocio, al evaluar las temporadas bajas y altas. En pinturas, la temporada alta es de los

meses de enero, marzo, abril, octubre, noviembre y diciembre; la temporada baja es en

febrero, mayo, junio, julio, agosto y septiembre.
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Tabla . Ganancias
Participacion en Costo de los bienes Costo de ventas y Publicidad/ Utilidades antes de
Volumen ) o ) Otros Costos )
el mercado* vendidos distribucion Promocién impuestos

Enero 2017 630 0.23 Q 180,150.00 Q 106,910.71 Q 2,000.00 Q 11,024.27 Q39,336.49
Febrero 2017 530 0.19 Q 145,050.00 Q 85,035.71 Q 2,000.00 Q 11,024.27 Q 26,110.49
Marzo 2017 590 0.21 Q 156,600.00 Q92,321.43 Q 2,000.00 Q 11,024.27 Q 30,373.77
Abril 2017 590 0.21 Q 156,600.00 Q92,321.43 Q 2,000.00 Q 11,024.27 Q 30,373.77
Mayo 2017 560 0.20 Q 138,875.00 Q 79,973.21 Q 2,000.00 Q 11,024.27 Q 24,994.99
Junio 2017 560 0.20 Q 138,875.00 Q 79,973.21 Q 2,000.00 Q 11,024.27 Q 24,994.99
Julio 2017 555 0.20 Q 136,200.00 Q78,611.61 Q 2,000.00 Q 11,024.27 Q 23,650.85
Agosto 2017 555 0.20 Q 136,200.00 Q78,611.61 Q 2,000.00 Q 11,024.27 Q 23,678.59
Septiembre 2017 595 0.20 Q 138,400.00 Q 79,361.61 Q 2,000.00 Q 11,024.27 Q 25,127.59
Octubre 2017 650 0.23 Q 182,850.00 Q 108,312.50 Q 2,000.00 Q 11,024.27 Q 40,625.70
Noviembre 2017 650 0.23 Q 182,850.00 Q 108,312.50 Q 2,000.00 Q 11,024.27 Q 40,625.70
Diciembre 2017 630 0.23 Q 180,150.00 Q 106,910.71 Q 2,000.00 Q 11,024.27 Q 39,325.49

Fuente: elaboracion propia
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* Informacion que se encuentra en la revista en la cual indica que se producen 20 millones
de recubrimientos en pinturas anuales y el 45% es para uso local; el resto, es de

exportacion, principalmente a Centro América.
8. Los productos

Los productos que se promocionarian en este concepto de negocio son pinturas
arquitecténicas. Las pinturas arquitecténicas son las que se utilizan para proteger o

decorar una casa familiar. En la siguiente tabla se describir4 cada producto.

Tablall. Productos arquitecténicos

Nombre del producto Imagen del producto

Latex Tradicional

Latex Super

Latex Perfect

Latex Optima

Aceite tradicional

Impermeabilizante Segaterr

Fuente: elaboracion propia
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El segmento del mercado esta dirigido a hombres y mujeres mayores de edad que

tengan poder adquisitivo para comprar pintura para sus casas. El segmento mas grande

serian los padres de familia, los cuales son los que determinan cuando se debe hacer

mantenimiento a la casa. Este producto no es esencial para la vida de una persona; por lo

tanto se debe colocar en lugares donde la gente tenga poder adquisitivo medio y alto,

para dar un toque diferente con los colores de pintura.

10. Perfil del consumidor

Al crear el perfil del consumidor se debe calificar en funcién del producto que se

ofrecera al publico. Estos no son productos basicos o esenciales para la vida de un ser

humano, sino es estética para las viviendas de las personas.

Tabla lll.  Perfil del consumidor
Caracteristicas | Porcentajes
Sexo
a. Femenino 50%
b. Masculino 50%
Edad
a. 18-25 afios 20%
b. 26-35 afios 60%
c. 36-45 afios 10%
d. 46-55 afios 5%
e. 56-100 afios 5%

Estratos socioeconémico

a. Alto 50%
b. Medio 45%
c. Bajo 5%

Fuente: elaboracion propia

El comprador de pintura es de sexo masculino y femenino, desde 18 afios de edad

hasta 100 afios de edad, principalmente padres de familia, no importa el nivel de

educacién. Las personas que compran pinturas satisfacen el gusto de tener una casa

pintada. Las personas que compran pinturas lo hacen principalmente por estética y tienen

los recursos para hacerlo.
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11. La competencia

La competencia principalmente se encuentra en las tiendas de pintura: “La Paleta”,

“La Corona”, “Sherwin Williams”, “El Volcan” y “Comex

Tabla V. Principales marcas de pinturas y tiendas en San Miguel Petapay Villa

Nueva
Marca Producto Segmento Tienda
El Frutal Blv. Principal 14-00, zona
5 Villa Nueva, Centro Comercial El
Pinturas Medio Frutal, Plaza Prados, Local PP.
La Paleta . Alt
arquitectonicas © Villa Nueva 0 Calle 16-20, zona 4,
Centro Comercial Metrocentro
_ Pinturas _ .
Sherwin _ o Medio Villa Nueva 0 Calle 16-20, zona 4,
arquitecténicas :
Williams q y Alta Centro Comercial Metrocentro
madera
Comex Pinturas Media 1 Calle 4-6 zona 5, Villa Nueva
arquitecténicas Alta
Pinturas
arquitecténicas Medio Plaza San Diego Calle Real 17-80
El Volcan q ' Zona 10 San Miguel Petapa Plaza
Automotriz y Alta Comercial San Diego local #114
madera

Fuente: elaboracion propia
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TablaV. Abarroterias que tienen plaza de pintura

Abarroterias Marca Producto Segmento Tienda
Centro Comercial El
. Pinturas . Frutal Zona 5 Villa
Sherwin . - Medio
Cemaco Williams arquitecténicas Alto Nueva
y madera Km. 15.5 Carretera Villa
Canales Villa Hermosa |
Bajo KllometrclJ 17.5_'?_Carretera
Lanco Pinturas Medio a _Pa0| Ico
Waltmart . o 0 avenida 0-68 Vila
Corona arquitecténicas Alto
Hermosa 1 Zona 7 San
Miguel Petapa
. 23 Calle 19-96 Zona 7
. . Bap Local 40 Centro
Maxi Lanco Pinturas Medio Comercial Pacific Vila
Despensa Corona arquitectonicas Alto :
Hermosa, San Miguel
Petapa

Fuente: elaboracion propia

La tienda de pinturas Sherwin Williams es una de las cadenas de pintura mas
grandes a nivel mundial: tiene pintura de diferentes lineas y se encuentra bien
segmentada segun el mercado. En Guatemala se tiene la percepcién de que es una
buena pintura, aunque su precio es elevado, pero se logra percibir que las personas con
el conocimiento de calidad compran estos productos. Ademas, se encuentra en un
supermercado de alto prestigio como Cemaco y ellos son los Unicos en esta linea de

pinturas que tienen plaza en este lugar.

La tienda de Comex es una cadena grande en México; en Guatemala no existen
muchas tiendas de esta marca, pero la percepcion es igual a la de Sherwin Williams, en el
sentido de que son productos de calidad, aunque el precio sea elevado.

La Paleta es una cadena de pinturas nacional; el fabricante es Grupo Solid, los
cuales también fabrican Pinturas Corona. Esta empresa tiene varias tiendas y diferentes
conceptos de pinturas. Pintura Corona se encuentra en las tiendas Maxi Despensa debido

a que esta dirigido a un mercado de clase media.
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El Volcan tiene pocas tiendas, pero representa la marca DuPont y esta
especializado en la linea de repintado automotriz. Existe una linea arquitecténica, pero no

es muy conocida.
12. Los precios

En el mercado existen muchas pinturas arquitectonicas con diferentes
caracteristicas y de diferentes precios. La plaza de estos productos pueden ser tiendas
propias, supermercados o ferreterias. A continuacién se hara una descripcion de los

diferentes productos.

Tabla VI. Descripciény precio de los productos arquitecténicos de la marca Lanco
Producto Caracteristicas Precios
Piura Acryl | B e e o 5| Galin@ 17920
Gloss perior, —p P Cubeta Q 851.20

exteriores.

Pintura Maxima

Pintura 100% acrilica de gran durabilidad y
secado rapido, para uso exterior e interior.

Galén Q 224.00
Cubeta Q 1,074.00

Stainless Flat

Pintura mate de la mas alta calidad, 100%
acrilica, resistente al sucio y de poco olor.

Galon Q 224.00
Cubeta Q 1,074.00

Supra Latex

Pintura formulada con resinas acrilicas para
un acabado suave y uniforme.

Galon Q 108.00
Cubeta Q 515.00

Pintura Total

Es una pintura semi-brillosa que puede ser
usada en interior y exterior, para superficies
nuevas o previamente pintadas.

Galéon Q 59.40
Cubeta Q 282.00

Well Gloss

Pintura de latex semi-brillosa, de buena
calidad, duradera y de secado rapido, para
superficies interiores o exteriores.

Galén Q 179.20
Cubeta Q 851.20

Fuente: elaboracion propia
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Tabla VII. Descripcién y precio de los productos arquitectonicos de la marca
Protecto
Producto Caracteristicas Precios
o _ Galoén color claro Q 320.00
Protecto Se puede lavar y limpiar con cualquier )
, ) ) Galoén color oscuro Q 370.00
Super tipo de esponja. La pintura no se
_ Cubeta color claro Q 1,400.00
lavable. descascara ni se cae. Mate.
Cubeta color oscuro Q 1,700.00
Pintura formulada con las mejores Galoén color claro Q 235.00
High resinas 100% acrilicas que previenen Galon color oscuro Q 290.00
Standard la absorcién de la suciedad en la| Cubeta colores de linea Q 900.00
pelicula y en casos extremos permiten | Cubeta colores oscuros satinados
la remocién de manchas con facilidad. Q 1,200.00
Fabricada con la mejor resina latex
100% acrilico, libre de amoniaco, ideal
para ser aplicada en ambientes
Pro Plus exteriores e interiores, sobre
Latex superficies como: concreto, ladrillo, Cubeta Q 830.00

madera, fibrocemento, gypsum vy
cartén. Se caracteriza por tener bajo
olor, secado rapido y muy buen

cubrimiento. 80% lavable.

Protecto Pro

Pintura formulada a base de resinas

Latex 100% acrilica de la mejor calidad,

con propiedades de buena dureza que Cubeta Q 469.00
le proporciona resistencia a la
captacion del sucio y al lavado.
Pintura econémica, formulada basada
Protecto en resinas 100% acrilicas. Deja muy Galén Q 85.00
Fiesta Latex | buen cubrimiento y proteccion de las Cubeta Q340.00

superficies.

Fuente: elaboracién propia
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Tabla VIII. Descripciény precio de los productos arguitecténicos de la marca Sur

Producto

Caracteristicas.

Precios

Goltex
Mate/Satinada

Goltex Anti Hongos Mate 1000 es una pintura latex
de alta calidad, formulada a partir de polimeros del
mas alto desempefio, a la cual se le ha adicionado
un biocida de amplio espectro con marcado
enfoque contra hongos, algas, liguenes y otros
organismos que atacan las superficies en clima
tropical. Posee una alta resistencia a los rayos UV,
lo que la hace ideal para la proteccion y decoracion

de edificios.

Galén Q 206.00

Cubeta Q 980.00

Latex Mate
3000

Es una pintura formulada a base de polimeros
emulsionados de alta tecnologia, que brinda un
producto de excelente calidad y acabado Mate.
Posee alta nivelacion y elasticidad y excelente
poder de cubrimiento.

Galon Q 175.22

Cubeta Q 832.00

Latex

Satinada

Fabricada sobre la base de resina 100% acrilica de
alta calidad, permite brindar excelente acabado
satinado; entre sus caracteristicas se puede
mencionar alta nivelacion; lavable; elasticidad y no
salpica. Puede aplicarse tanto en ambientes
interiores como exteriores y deja un acabado terso

y colores solidos.

Galén Q 175.22

Cubeta Q 832.00

Latex

Semibrillante

Es una pintura formulada sobre la base de resinas
100% acrilicas de primera calidad, de acabado
semi-brillante, alto rendimiento, gran poder de
cubrimiento, para ser utilizada tanto en exteriores

como interiores.

Galén Q 175.22

Cubeta Q 832.00

Fuente: elaboracion propia
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Tabla IX. Descripciény precio de los productos arquitectonicos de la marca

Sherwin Williams

Producto Caracteristicas Precios

Galon Q 320.90
Cubeta Q 1,550.90

Loxon Xp | Pintura acrilica estirenada de alto espesor disefiada

para superficies de mamposteria.

A-100 A i
Producto de alto desempefio con tecnologia Galon Q 298.90

Latex Mate . i 4 i
avanzada; formulada con resinas de latex acrilico Cubeta Q 1,419.90

estirenado y pigmentos de alta calidad.

Producto de alto desempefio con tecnologia

Classic 99 Galon O 284.90
. : 4 i alén .
Latex Mate avanzada; formulada con resinas de latex acrilico y
pigmentos de alta calidad, para lograr Optimos Cubeta Q 1,360.90
resultados en interiores.
Es una pintura latex de alto desempefio para decorar
y proteger ambientes exteriores e interiores. Ofrece
Excello _ _ _
amplia variedad de colores listos para usar. Alta i
Latex _ _ . Galon Q 194.90
. resistencia a formacién de hongos, algas y liquenes.
Acrilico Cubeta Q 924.90

Su excelente cubrimiento y rendimiento garantizan
acabados profesionales y durables. Resistente a

hongos, algas y liquenes.

Peninsular i A i
Peninsular Latex Mate es una pintura formulada con Galén Q 101.90

Latex . , R ,ye . .
resina latex vinil acrilico y pigmentos de calidad que Cubeta Q 455.90

proporcionan un acabado excelente.

Colonial Colonial Style Latex, es un producto formulado con
olonia
) pigmentos y resinas de muy buena calidad; brinda Galon Q 151.90
Style Latex _ _ o o
propiedades de adherencia, rendimiento, cubrimiento | Cubeta Q 724.90

y duracién.
. Pintura de latex que proporciona un buen desempefio i
Coloramica ) Galon Q 64.90
) con economia. Con agradables colores para lograr
Latex Cubeta Q 308.91

una excelente decoracion. Uso exterior/ interior.

Fuente: elaboracion propia
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Plan de Mercadeo

Tabla X. Descripcién y precio de los productos arquitecténicos de la marca La
Paleta
Producto Caracteristicas Precios
Pintura de latex 100% acrilica base agua, de la
mas alta calidad para uso en ambientes interiores
Pintura en superficies de concreto, block, tablayeso,
) Cubeta Q 1,591.00
Ultra mamposteria en general, madera y metal )
_ _ Galon Q 338.00
galvanizado. 100% lavable y antihongos. Acabado
terso.
Pintura latex estireno acrilica base agua de alta
_ calidad, para uso interior y exterior. Excelente
Domestic o _ ) o Cubeta Q 1,120.00
cubrimiento y alta viscosidad, disefiada para )
Wall _ o Galén Q 248.00
soportar cambios climéticos. 100% lavable y
antihongos.
Pintura latex estireno acrilica para uso en
Domestic | interiores y exteriores expuestos a ambientes
o o Cubeta Q 893.00
Plus arquitecténicos moderados. Alto cubrimiento y
100% antihongos.
_ Pintura latex estireno acrilica para uso interior y
Pintura _ - o Cubeta Q 535.00
exterior. Buena lavabilidad y cubrimiento. Para uso )
Standart _ _ o Galon Q 133.00
en ambientes arquitectonicos moderados.
Galon Q 80.00
Pintura Pintura latex recomendada para uso en interiores Cubeta Q 350.00
Royal con acabado mate. Buena calidad a bajo costo. Con descuento del

20%

Fuente: elaboracion propia
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Plan de Mercadeo

Tabla XI. Descripcién y precio de los productos arquitecténicos de la marca
Corona
Producto Caracteristicas Precios
Pintura de latex de alta viscosidad, para uso en
Pintura | ambientes interiores y exteriores. Producto con sistema | Galén Q 61.60
Clasica | base agua para acabados en concreto, repello, block, | Cubeta Q 255.80
madera y metal.
Pintura de latex de alta viscosidad, para uso en
Pintura | ambientes interiores. Producto con sistema base agua | Galén Q 40.00
Dura para acabados en concreto, repello, block, madera y | Cubeta Q 160.00
metal.

Pintura Pintura econdémica de alta rotacion. 6 colores | Galén Q 28.00
Lumix disponibles. Cubeta Q 120.00
Fuente: elaboracion propia
Tabla XII. Descripciény precio de los productos arquitecténicos de la marca
Comex

Producto Caracteristicas Precios
Pintura vinil acrilica de acabado elegante, que ofrece
maximo poder de cubrimiento y rendimiento,
Pinturas _ . _ Galon Q 302.00
adecuada para la decoracién. Mantiene inalterable
Vinimex _ o Cubeta Q 1,322.00
su terminado mate, sin importar el numero de veces
que sea tallada.
Pinturas Pintura vinil acrilica de acabado satinado, perfecta | Galén Q 260.00
Real Flex para usarse en exteriores. Cubeta Q 1,119.00
Pinturas Pintura vinil acrilica extra blanca, ideal para grandes | Galén Q 207.00
Acrimate espacios, en interiores y exteriores. Cubeta Q 879.00
_ Pintura vinil-acrilica de acabado mate, para aplicarse
Pinturas Galon Q 68.00
en superficies de yeso, concreto, ladrillo, madera
ME-70 Cubeta Q 301

plafones y todo tipo de aplanados.

Fuente: elaboracion propia
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Tabla XIIl. Descripcién y precio de los productos arquitecténicos de la marca El

Volcan
Producto Caracteristicas Precios
Pintura 100% acrilica mate y satinada Galén Q 354.50
con durabilidad estimada de 10 afios. Cubeta Q 1,549.00
Renzel Excelente permanencia de color, 100% | Promocién galén gratis en la
lavable, resistente a hongos, algas y compra de una cubeta.
moho. Galdén 15% descuento.
Galén Q 87.00
Pintura Vinil-Acrilica con durabilidad Cubeta Q 412.50
Mural Latex | estimada de 1 afio. Excelente poder de | Promocion galén gratis en la
cubrimiento y facil aplicacién. compra de una cubeta.
Galon 15% descuento.
_ . - Galén Q 191.50
Pintura acrilica con durabilidad de 3
. ) Cubeta Q 908.52
_ afios. Muy buena permanencia de color, y ] _
Duravin Promocion galon gratis en la
lavable 'y excelente poder de
o compra de una cubeta.
cubrimiento. )
Galdn 15% descuento.
Pintura 100% acrilica con una ]
- Galon Q 236.50
durabilidad de 5 afios. Excelente
_ Cubeta Q 1,123.00
o permanencia de color, lavable 'y y ) _
Acrivin Promocidn galon gratis en la

excelente poder de cubrimiento. Amplia
disponibilidad de colores, resistente a

algas y moho.

compra de una cubeta.

Galoén 15% descuento.

Fuente: elaboracion propia
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Tabla XIV. Descripcién y precio de los productos arquitecténicos de la marca Celco

Producto Caracteristicas Precios
La pintura Latex Acrilica Gama-Color es una pintura Galén
Pintura Gama- | econémica de buen desempefio, deja un acabado mate, Q 40.00
Color Latex | es antihongos, garantiza un tiempo de vida de 2 afios,
Acrilica como minimo, después de haber sido aplicada; su Cubeta
cubrimiento es bueno. Q 159.00
Celcolor Arquitecténica es la solucion ideal para
proteccion y decoracion de ambientes interiores vy
Pintura exteriores. El principio de formulacién ofrece, como
Arquitecténica | caracteristica principal, adecuada permeabilidad y lavado. Cubet
ubeta
Celcolor Su versatilidad lo convierte en el producto ideal para la Q 550.00
Acrilica. restauracion y decoracion de casas y edificios con '
(entintada) exigencias de duraciéon. La formulacién da un perfecto
balance de aditivos que confieren al producto proteccion
contra hongos y algas.
Pintura ) . . .
) Es una pintura acrilica, formulada con materia prima de
Estandar _ ) o
alta calidad. Es ideal para acabados en interiores vy Cubeta
Celcolor _
» exteriores.100 % lavable. Q 240
Acrilica.
Celcolor Plus pertenece a un nuevo concepto de
proteccion y decoracion de ambientes interiores vy
i exteriores. El principio de formulacion ofrece como
intura
. o caracteristica principal una alta permeabilidad y lavado.
Arquitectonica - ] )
Su versatilidad lo convierte en el producto ideal para la Cubeta
Celcolor Plus y » o
restauracion y decoracion de edificios modernos y | Q 480.00

Acrilica

antiguos. La formulacion da un perfecto balance de

aditivos que confieren al producto una importante

proteccion contra hongos y algas.

Fuente: elaboracién propia
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Tabla XV. Descripcién y precio de los productos arquitectonicos de la marca
Kendall
Producto Caracteristicas Precios
Es una pintura de latex disefiada para ser utilizada en )
o _ Galén Q 55.25
_ interiores en varios colores, para el area. Esta
Pintura _ _ _ Cubeta Q 285.00
) elaborada con materias primas y pigmentos de buena
Latex Luz _ _ _ o Menos un 35% de
calidad; brinda como acabado final una apariencia
descuento
mate.
Es disefiada para ser utilizada en interiores y
exteriores en varios colores, para el area de la
Pintura construccion, vivienda y otros. Esta elaborada con )
) _ . ) _ _ Galén Q 124.00
Latex materias primas y pigmentos de buena calidad, brinda
_ o _ Cubeta Q 525.00
Kendall como acabado final una apariencia mate. Por el tipo
] _ _ o Menos un 35% de
Estandar de pintura se puede aplicar sobre superficies desde
_ ] ) descuento
concreto, fibrocemento, block, carton piedra, tabla-
yeso, madera y otros.
_ ] o Galén Q 188.00
] Es una pintura de latex con buenas caracteristicas,
Latex . - _ o Cubeta Q 872.00
| disefiada para ser utilizada en exteriores e interiores
Kendall Crill ) Menos un 35% de
en gran variedad de colores.
descuento
Es una pintura de latex con excelentes caracteristicas, ]
. - _ o Galon Q 243.00
) disefiada para ser utilizada en exteriores e interiores
Latex . o Cubeta Q 1,094.00
en gran variedad de colores, arquitectonicamente
Kendall Gold i L Menos un 35% de
preparados para el area de la construccién, vivienda y
descuento
otros.
Est4 diseflada para ser utilizada en exteriores e
) _|interiores en wuna gran variedad de colores, )
Latex Satin . ) Galén Q 281.00
arquitectonicamente preparados para el area de la
Wash y o _ . Cubeta Q 1,610.00
_ _ | construccion, vivienda y otros. Tiene magnificas
Satinada/Bril . _ o Menos un 35% de
caracteristicas de adherencia sobre superficies desde
lante descuento

concreto, ladrillo, block, cartén piedra, tabla-yeso,

madera y otros. Es 100% lavable.

Fuente: elaboracion propia
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13. Canales de distribucién
El canal de distribucion de las pinturas arquitecténicas seria el del distribuidor,

debido a que se le compra al productor el producto y se exhibe en un mostrador para que
el consumidor final compre.

Figura2. Canales de distribucién

Consumidor

Productor Distribuidor .
Final

Fuente: elaboracion propia

Generalmente las ferreterias, abarroterias, supermercados y tiendas de pinturas son
distribuidores de una marca en especifico. Los productores de pinturas como Pinturas
Sur, Sherwin Williams, La Paleta y Comex, tienen sus tiendas las cuales son

distribuidores, por lo que tienen controlada la produccion y distribucion.

14. Las ventas
En las proyecciones de ventas debe estar detallado cada producto que se vende; el

mismo debe contener las ventas por mes; debe tomarse en cuenta la temporada, la cual

es muy marcada e importante en este sector de comercio.
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Tabla XVI. Proyeccién de ventas para el afio 2017

Plan de Mercadeo

Ingresos ene-17 feb-17 mar-17 abr-17 may-17 jun-17 jul-17 ago-17 sep-17 oct-17 nov-17 dic-17
Ventas en
efectivo Q180,150.00 | Q 145,050.00 Q 156,600.00 | Q 156,600.00 | Q 138,875.00 | Q 138,875.00 | Q 136,200.00 | Q136,200.00 | Q 138,400.00 | Q 182,850.00 | Q 182,850.00 | Q 180,150.00
Total de ingresos | Q180,150.00 | Q145,050.00 Q156,600.00 | Q156,600.00 | Q138,875.00 | Q138,875.00 | Q136,200.00 | Q136,200.00 | Q138,400.00 | Q182,850.00 | Q182,850.00 | Q180,150.00
Egresos
Compra de
mercaderia Q106,910.71 Q 85,035.71 Q92,321.43 Q92,321.43 | Q79,973.21 | Q79,973.21 | Q78,611.61 Q 78,611.61 Q79,361.61 | Q108,312.50 | Q 108,312.50 | Q 106,910.71
Pago de nomina | Q 14,790.00 | Q 14,790.00 Q 14,790.00 | Q 14,790.00 | Q 14,790.00 | Q 14,790.00 | Q 14,790.00 | Q 14,790.00 | Q 14,790.00 | Q 14,790.00 | Q 14,790.00 | Q 14,790.00
Gastos
administrativos Q 15,000.00 | Q 15,000.00 Q 15,000.00 | Q 15,000.00 | Q 15,000.00 | Q 15,000.00 | Q 15,000.00 | Q 15,000.00 | Q 15,000.00 | Q 15,000.00 | Q 15,000.00 | Q 15,000.00
Impuestos de
nomina Q 3,927.80 | Q 3,927.80 Q 392780 [ Q 392780 | Q 392780 | Q 392780 | Q 395654 | Q 392780 | Q 392780 | Q 3,927.80 | Q 3,927.80 | Q 3,927.80
Impuestos de IVA | Q21,618.00 Q17,406.00 Q18,792.00 Q18,792.00 Q16,665.00 Q16,665.00 Q16,344.00 Q16,344.00 Q16,608.00 Q21,942.00 Q21,942.00 Q21,618.00
ISR Q9,007.50 Q7,252.50 Q7,830.00 Q7,830.00 Q6,943.75 Q6,943.75 Q6,810.00 Q6,810.00 Q6,920.00 Q9,142.50 Q9,142.50 Q9,007.50
Total de egresos | Q171,254.01 | Q143,412.01 Q152,661.23 Q152,661.23 | Q137,299.76 | Q137,299.76 | Q135,512.15 | Q135,483.41 | Q136,607.41 | Q173,114.80 | Q173,114.80 | Q171,254.01
Flujo de caja
Econémico Q8,895.99 Q1,637.99 Q3,938.77 Q3,938.77 Q1,575.24 Q1,575.24 Q687.85 Q716.59 Q1,792.59 Q9,735.20 Q9,735.20 Q8,895.99
Préstamo
Pagado
(Depreciacion) Q830.00 Q830.00 Q830.00 Q830.00 Q830.00 Q830.00 Q830.00 Q830.00 Q830.00 Q830.00 Q830.00 Q830.00
Total Q830.00 Q830.00 Q830.00 Q830.00 Q830.00 Q830.00 Q830.00 Q830.00 Q830.00 Q830.00 Q830.00 Q830.00
Flujo de caja
financiero Q8,065.99 Q806.99 Q3,106.77 Q3,105.77 Q741.24 Q740.24 -Q148.15 -Q120.41 Q954.59 Q8,896.20 Q8,895.20 Q8,054.99
Relacién
Beneficio/Costo 1.05 1.01 1.03 1.03 1.01 1.01 1.01 1.01 1.01 1.06 1.06 1.05

Fuente: elaboracion propia
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B. Resultados de encuesta
Resultados de la encuesta que se formulé para conocer los gustos de las personas.
El total de las personas encuestadas fue de 166.

Tabla . Edad de los encuestados
Edad Frecuencia| Porcentaje
18-25 afios 97 58.2
26-35 afios 60 36.4
36-45 afios 6 3.6
Més de 45 afios 3 1.8

Fuente: resultados de la encuesta realizada octubre del 2015

Figura 7. Gréfica circular de la edad de los encuestados

2%

W 18-25 afios
M 26-35 afios
™ 36-45 afios

B Mas de 45 afios

Fuente: resultados de la encuesta realizada octubre del 2015
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Tabla Il.

Sexo de los encuestados

Sexo Frecuencia | Porcentaje
Femenino 99 59.4
Masculino 67 40.6

Fuente: resultados de la encuesta realizada octubre del 2015

Figura 8. Grafica circular del sexo de las y los encuestados

B Femenino

B Masculino

Fuente: resultados de la encuesta realizada octubre del 2015

Tabla lll. Lugar donde viven las y los encuestados

Municipio Frecuencia | Porcentaje
San Miguel Petapa 55 32.9
Villa Nueva 23 13.7
Villa Canales 7 4.3
Guatemala 48 29.2
Otros 33 19.9

Fuente: resultados de la encuesta realizada octubre del 2015




Figura 9. Grafica circular del lugar donde viven las y los encuestados

B San Miguel Petapa
H Villa Nueva

1 Villa Canales

B Guatemala

M Otros

Fuente: resultados de la encuesta realizada octubre del 2015

TablalV. Respuesta alapregunta: ¢Cada cuanto compras pintura para darle

mantenimiento a tu casa?

Afio Frecuencia | Porcentaje
Menos de 1 afio 12 7.3
1-2 afos 80 47.9
3-4 afios 41 24.8
Mas de 5 afios 33 20

Fuente: resultados de la encuesta realizada octubre del 2015
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Figura 10. Grafica circular de larespuesta a la pregunta: ¢Cada cuanto compras

pintura para darle mantenimiento a tu casa?

B Menos de 1 aio
W 1-2 afios
™ 3-4 afos

B Mas de 5 afios

Fuente: resultados de la encuesta realizada octubre del 2015

TablaV. Respuestaalapregunta: ¢Lugar donde hizo su ultima compra de

pintura?
Lugar Frecuencia |Porcentaje
Ferreteria 32 195
Tienda de pintura 90 54.3
Supermercado 41 24.4
Otros 3 1.8

Fuente: resultados de la encuesta realizada octubre del 2015
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Figura 11. Grafica circular de larespuesta a la pregunta: ¢Lugar donde hizo su

Gltima compra de pintura?

2%

M Ferreteria
M Tienda de pintura
 Supermercado

H Otros

Fuente: resultados de la encuesta realizada octubre del 2015

Tabla VI. Respuesta a la pregunta: ¢Cual fue el motivo de su compra en este

establecimiento?

Motivo Frecuencia
Precio 61
Accesibilidad al establecimiento 56
Ofertas o descuentas 37
Productos de calidad 73
Variedad de colores 61
Asesoria 34
Siempre hay de todo para mantenimiento 16
Servicio 19
Siempre he comprado en este lugar 26
Prestigio del establecimiento 16
Otros 2

Fuente: resultados de la encuesta realizada octubre del 2015
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Figura 12. Grafica de barras de larespuesta a la pregunta: ¢ Cudl fue el motivo

de su compra en este establecimiento?
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Fuente: resultados de la encuesta realizada octubre del 2015
Tabla VIl. Respuesta a la pregunta: La Gltima vez que pint6é ¢quién lo hizo?
Quien Frecuencia Porcentaje
Usted mismo 86 51.5
Un familiar 36 21.8
Contrato un pintor 44 26.7

Fuente: resultados de la encuesta realizada octubre del 2015
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Figura 13. Grafica circular de larespuesta a la pregunta: La Ultima vez que pinté

équién lo hizo?

H Usted mismo
B Un familiar

= Contrato un pintor

Fuente: resultados de la encuesta realizada octubre del 2015

Tabla VIIl. Respuesta a la pregunta: La Gltima vez que compro pintura ¢Cémo eligio

los colores?
Colores Frecuencia Porcentaje
Color de més de 1000 colores 49 29.7
Color de cartilla de 24 colores 76 45.5
No me recuerdo 41 24.8

Fuente: resultados de la encuesta realizada octubre del 2015

Figura 14. Gréficacircular de larespuesta a la pregunta: La ultima vez que

compré pintura ¢Coémo eligié los colores?

B Color de mas de 1000
colores

H Color de cartilla de 24
colores

= No me recuerdo

Fuente: resultados de la encuesta realizada octubre del 2015
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Tabla IX. Respuestaalapregunta: ¢Le gustaria una asesoria profesional para

elegir los colores de su casa?

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 130 78.2
No 36 21.8

Fuente: resultados de la encuesta realizada octubre del 2015

Figura 15. Grafica circular de larespuesta a la pregunta: ¢Le gustaria una

asesoria  profesional para elegir los colores de su casa?

| Si

® No

Fuente: resultados de la encuesta realizada octubre del 2015

Tabla X. Respuesta ala pregunta, ¢Cuando le da mantenimiento a su casa: que

mas herramientas y/o accesorios compra?

Compras Frecuencia
Brochas y rodillos 161
Cinta adhesiva 67
Accesorios para obtener disefios al momento de pintar 15
Recipientes o bandejas 77
Otros 4

Fuente: resultados de la encuesta realizada octubre del 2015
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Figura 16. Grafica de barras de larespuesta a la pregunta: ¢Cuando le da

mantenimiento a su casa que mas herramientas y/o accesorios compra?
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Tabla XI.

Fuente: resultados de la encuesta realizada octubre del 2015

Respuesta a la pregunta: ¢Le gustaria comprar por internet o teléfono lo

necesario para pintar su casay la entrega sea a domicilio?

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 114 68.5
No 52 31.5

Fuente: resultados de la encuesta realizada octubre del 2015
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Figura 17. Gréfica circular de larespuesta a la pregunta: ¢ Le gustaria comprar
por internet o teléfono lo necesario para pintar su casay la entrega

sea a domicilio?

mSi

mNo

Fuente: resultados de la encuesta realizada octubre del 2015
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VIl. DISCUSION DE RESULTADOS

El objetivo general de este trabajo fue disefiar un plan de mercadeo para una
empresa de servicio al cliente, en el sector de pintura arquitectdnica. Este objetivo priorizé
dicho plan, en el cual se describe los productos que son pintura arquitecténica para
viviendas principalmente y los productos suplementarios son los accesorios para pintar
como: brochas, rodillos, maskit tape, bandejas, ademas de disefios. Otro de los productos
suplementarios seria los otros tipos de pintura, como pintura de aceite e

impermeabilizante.

La demanda de la pintura arquitectdnica es alta, principalmente en los meses de
marzo y abril que es verano, ademas de las vacaciones de Semana Santa en las que las
familias aprovechan para pintar sus casas; la otra temporada alta es del mes de
noviembre a diciembre, debido a que las familias quieren pintar sus casas para tenerlas
bonitas para las celebraciones de fin de afio. La demanda de este producto crecera en

funcién de las viviendas y/o negocios que se construyan.

La oferta es muy amplia, debido a que existe un mercado muy grande en el sector
econdmico, varias empresas pequefias y ferreterias; en este sector, las personas buscan
precio, con el conocimiento de que es una pintura barata que tiene durabilidad de un afio.
Este mercado también es interesante, debido a que la gente comprael producto porque le
gusta cambiar de coloren su casa cada afio. Esto se logré apreciar en los resultados de la
encuesta en la tabla IV, en la cual el 47.9% estableci6 que compra pinturas para el

mantenimiento de su casa cada 1 o 2 afios.

Los precios de las pinturas arquitectonicas son accesibles y varian de acuerdo con
la calidad. En las tiendas de pintura el precio se eleva, debido al espacio,
almacenamiento y su costo. Si los costos fijos bajan, el producto puede competir por
precio y calidad. Los precios de los productos se describen en el plan de mercadeo. La
competencia esencialmente se basa en la confianza que siente el cliente al comprar este

tipo de pintura y lo que esta dispuesto a pagar. Las empresas mas fuertes son Sherwin
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Williams, La Paleta y Comex, por el tipo de mercado en que se basen, las tiendas propias
y la asesoria al cliente. La calidad se logra establecer como confianza del producto; por lo
tanto en la tabla VI, se determin6 que preferian realizar su compra en determinado

establecimientos, por la calidad de sus productos.

El concepto de este negocio es colocar en kiosco, en lugares en que sea visible y
accesible para las personas, para que puedan comprar y no requiera la inversion de
mucho tiempo para buscar la pintura, ademas de que puedan “ver” la facilidad para
adquirir el producto. El servicio a domicilio es importante, debido a que muchas personas
no tienen suficiente tiempo y/o espacio para comprar y luego llevar la pintura a sus casas.
La asesoria sobre como pintar o decorar una casa es importante, para que los clientes
miren la diferencia con la competencia; por lo tanto se debe estar actualizado con las
nuevas tendencias de decoracion, colores de moda y diferentes aplicaciones. En la
encuesta realizada se determind que las personas si estan interesadas en este concepto.
En la encuesta se determind que al cliente le gustaria una asesoria profesional para elegir

colores en 78.2% del total de encuestas.

Este plan de negocio pretende facilitar la compra de pintura para decorar la casa de
los clientes; principalmente, se facilitar4 en accesibilidad, tiempo y servicio. Al consumidor
final le gustaria hacer compras por internet y que la entrega sea a domicilio, ya que el
68.5% dijo que si le gustaria este concepto. Se busca que el cliente quede satisfecho con
la compray el servicio de este concepto, ademas que es un mercado descuidado y que la

mayoria de las tiendas actuales tienen el mismo concepto.

El punto de equilibrio de este tipo de negocio es de Q 137,000.00 aproximadamente.
Se deben vender 18 productos diarios para alcanzar este punto; lo mas importante es
vender los productos que tienen mayor precio, debido a que estos tienen mayor margen

de ganancia.
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VIII.  CONCLUSIONES

Se disefid un plan de mercadeo para una empresa de servicio al cliente y venta

de pinturas arquitectonicas y accesorios.

Se definié un nuevo concepto de servicio al cliente, de acuerdo a los resultados

de la encuesta realizada.

Al 78% de las personas encuestadas les gustaria tener asesoria profesional para
elegir los colores para pintar su casa y 68% estan interesadas en comprar por

internet con entrega a domicilio.

Se establecié el punto de equilibrio de un negocio en el sector de pinturas
arquitecténicas en un Centro Comercial tipo Kiosco: Q 137,000.00 al mes con

cinco trabajadores, con una inversion inicial de Q 75,000.00

Existe interés por parte de los encuestados de otros productos para el hogar
como: brochas, rodillos, recipientes, bandejas y cinta adhesiva, los cuales deben
agregarse a los articulos de venta. Asimismo, mostraron interés por la calidad
del producto, variedad de colores y precio en una tienda de productos

arquitectonicos.
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IX.  RECOMENDACIONES

El servicio por compra de internet y entrega a domicilio debe ser personalizado,
para que los clientes queden satisfechos.

Es importante tener un kiosco sobre ventas de pintura arquitectonica, con buena
imagen y renovacion constante, para que las personas se interesen y adquieran

el producto.

El kiosco, debe estar ubicado en un punto estratégico, donde transite gran
namero de personas; ademas, debe contar con servicios como: supermercado,
restaurantes, bancos y gimnasio, porque en esos lugares hay mayor afluencia de

publico.

En temporada baja en ventas, en los meses de mayo a agosto, época de lluvias;
se deben definir estrategias para lograr el punto de equilibrio en esa temporada.
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Anexo |. Encuesta

UNIVERSIDAD E SAN CARLOS DE GUATEMALA

FALCULTAD DE CIENCIAS QUIMICAS Y FARMACIA

ESCUELA DE ESTUDIOS DE POSTGRADO

MAESTRIA DE ADMINISTRACION INDUSTRIAL Y EMPRESAS DE SERVICIO

ENCUESTA

Por favor contestar las siguientes preguntas, con la mayor sinceridad

Sexo: |:| F |:| M

Edad: D 18-25 afios D 26-35 afios D 36-45 afios D Mas de 45 afios

L . San Miguel .
Municipio en que vive: 9 |:| Villa Nueva D Villa Canales

Petapa

|:| Guatemala |:| Otros

1. ¢ Cada cuanto compra pintura para darle mantenimiento a su casa?

D Menos de 1 afio D 1 afio D 3 afios D Més de 5 afios

2. ¢ Lugar donde hizo su ultima compra de pintura?

D Ferreterl’aD Tienda de D Supermercado D Otros*
pintura

*Si su respuesta fue otros especifique:
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3. ¢Cual fue el motivo de su compra en este establecimiento?(Puede elegir

varias respuestas)
D Precio D Accesibilidad al establecimiento D Ofertas o descuentos

D Productos de calidad D Variedad de colores D Asesoria

D Siempre hay de todo para mantenimiento D Servicio

D Siempre he comprado en este lugar D Prestigio del establecimiento

4. ¢ Qué determino el color que eligioé para pintar su casa?

Colores Colores

|:| Colores de moda

atrevidos y tradicionales y

diferentes que usuales

5. La ultima vez que pinto, ¢ Quién lo hizo?

[ | usted mismo [ | un familiar [ ] Contrato un pintor

6. La ultima vez que compro pintura, ¢ eligié colores de?

Color de cartilla/ Color de

Colores cartilla/ L] Nome recuerdo
preparados en Colores ya

ese momento preparados

7. ¢Le gustaria una asesoria profesional para elegir los colores de su casa?

D Si D No
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8. ¢Le gustaria a usted comprar su pintura en un kiosco de un centro

comercial y luego enviarsela a su casa?
[ ] Si (] No

9. ¢Cuando le da su mantenimiento a su casa que mas

herramientas y accesorios compra?(Puede elegir varias

Accesorios para  dejar

D Brochas DCinta adhesiva D

y rodillos
] Recipiente [ ] otros* pintar

diserios al momento de

*Si su respuesta fue otros especifique:

10. ¢Le gustaria comprar por internet o teléfono lo necesario para

pintar su casay la entrega sea a domicilio?

[ ] Si [] No

*Si su respuesta fue no, ¢ Cuales

son sus motivos para esta

respuesta? :
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