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RESUMEN EJECUTIVO

El desarrollo de este Plan de Negocios es sobre la compafiia Impercolor S.A. ubicada en la ciudad
de Guayaquil. Su actividad econdmica sera la elaboracion y comercializacion de un producto que
cumple las funciones de impermeabilizar y pintar al mismo tiempo. La propuesta de valor es
aprovechar €l caucho procedente de los neuméticos usados que desechan los Tecnicentros y
Vulcanizadoras de la ciudad. Este caucho una vez pulverizado es parte de la materia prima que
compone & producto desplazando asi a Carbonato de Calcio que es un recurso no renovable en
la naturaleza. Surge asi la idea de que es un producto ecologico y que Impercolor es una empresa
responsabl e que ademés de tener una actividad econémica rentable contribuye a no contaminar el
medio ambiente.

El apoyo que el Gobierno esta brindando para que las personas accedan a las viviendas a través
del BIESS y por otro lado € sector privado a través de las ingtituciones financieras han
favorecido el crecimiento del sector de la construccion, |o antes mencionado favorece a empresas

relacionadas con el sector de la construccion como Impercolor.

La investigacion de mercado permite concluir que e producto por los beneficios que brinda tiene
una muy buena aceptacion por parte de los constructores de viviendas y de los usuarios finales a
quienes se llegard através de los distribuidores de materiales de construccion y de las ferreterias.

El proyecto contempla una inversion de $260.000 en Maguinarias y Equipos los cudles serén
financiados a través de un préstamo con una tasa del 10% de interés. Més el aporte de 3 socios
con un capital de $60.000 cada uno. La inversion tota es de $440.000. El periodo de
recuperacion del capital es de 2 afios, y requiere de un capital de trabajo de $97.149.40
mensuales. Este plan de negocios con financiamiento y en un escenario pesimista presenta un
Valor actua neto positivo con una TIR de 35.91% y en & escenario optimista la TIR es del
50.04%.
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INTRODUCCION

El Plan de Negocios IMPERCOLOR-PINTULLANTAS, corresponde a trabajo de tesis € cud
es el requisito final, parala obtencién del grado de Magister en Administracién de Empresas en la
Escuela de Negocios ESPAE de ESPOL. Este plan de negocios contempla la fabricacion y
comercializacién de un producto gque busca dar solucién a las filtraciones de agua provocadas
por la inclemencia de las lluvias, asi como también las que se presentan por malos disefios al
momento de la construccion de las viviendas ubicadas en la ciudad de Guayaquil y
Samborondon.

Es asi como surge la idea de utilizar e pulverizado de caucho reciclado, reemplazando a
carbonato de calcio parala elaboracion de un producto impermeabilizante con mayor durabilidad,
gue brinde un valor agregado adiciona a los productos tradicionales, que implique ahorro en
tiempo, dinero y que finamente sea de fé&cil utilizacién para los usuarios finales. Todas las

anteriores caracteristicas cumple el producto Impercolor al impermeabilizar y pintar alavez.

La tesis estd compuesta por catorce capitulos; en € primer capitulo consta la presentacion de la

empresay € producto

El segundo capitulo se basa en e andlisis de mercado a que fue sujeto este proyecto

considerando las ciudades de Guayaquil y Samboronddn como mercado referente.

El tercer capitulo presenta el andlisis FODA del producto en varias dimensiones que permitiran

poder aprovechar oportunidades y mitigar debilidades.

El cuarto capitulo contempla e plan de marketing, considerando aspectos claves para asegurar

el desarrollo del producto.

El quinto capitulo, se desarrolla todo € andlisis técnico que encierra todo e proceso de
elaboracion del producto
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El sexto capitulo se basa en la estructura organizacional de la empresa.

El séptimo capitulo contempla la constitucion legal y estatutaria de la empresa

El octavo capitulo encierra todos los permisos ambientales que debe de cumplir la empresa para

poder realizar su produccion.

El noveno capitulo se enfoca en e andlisis econébmico, contempla la inversion inicia del

proyecto.

El décimo capitulo esta e andlisis financiero del proyecto, en € cua se presentan indicadores

financieros necesarios para poder tener una perspectiva sobre la evolucion del proyecto.

El capitulo once evalla |os riesgos inherentes del proyecto.

El capitulo doce tiene € objetivo de mostrar los resultados de las diferentes escenarios a los que

sera sujeto € proyecto.

El capitulo 13 contiene la evaluacion integral del proyecto.

Finalmente e capitulo catorce contempla los anexos que sirven de apoyo para € desarrollo del

proyecto.
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CAPITULO 1.

1. PRESENTACION DE LA EMPRESA Y SU PRODUCTO
e Mision

Ofrecer productos orientados a satisfacer altamente a nuestros clientes, colaborar con €l
desarrollo sostenible de nuestro entorno, actuar responsablemente con nuestros

colaboradores y buscar |la mejora continua para generar valor en todas las actividades.
e Vision

Ser una compaiia especializada y reconocida por ofrecer productos impermeabilizantes
gue generan valor agregado para nuestros clientes, escogiendo oportunidades que hagan
crecer larentabilidad de los accionistas a través de detectar nuevos mercados y productos
en base a caucho reciclado ademas del desarrollo de un adecuado canal de distribucion.

e ValoresCorporativos

v Integridad

v Responsabilidad
v Honestidad

v

Respeto por el medio ambiente
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CAPITULO 2.

2. ANALISISDE MERCADO

2.1. Analisisde sector y dela Compafiia

e Situacion del sector dela construccion

Seguin los datos del Banco Central del Ecuador, € sector de la construccién haido creciendo ala
par con € PIB genera, pero a partir del afio 2008 e PIB de la Construcciéon ha tenido un
crecimiento por encima del PIB general, ubicandose como uno de los sectores de mayor

dinamismo en € Ecuador.
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F Crecimiente 2 FIB y Construccion
230
j.l'.l.l 2“-‘:
200 —
150 —F—— 128 140
1w - an 73

2001

2002

-0.7

2003

2004 2005

=06

0.1
2007 20{e 2009 2010

2011

2012

tprov)

PIE COMNSTRUCCICI s PIE

Figura 1. Crecimiento del PIB y del Sector dela Construccion.
Fuente: Banco Central del Ecuador

En lafigura l, se muestra el crecimiento tanto del PIB como el PIB del sector de la construccion
desde e afio 2001 hasta € 2012. Uno de los factores que ha influenciado e crecimiento del
sector de la construccién han sido los créditos hipotecarios ofrecidos por el Banco del Instituto

Ecuatoriano de Seguridad Socia (BIESS), y por |os sistemas financieros privados.

ESPAE Capitulo 2-1 ESPOL



IMPERCOLOR S. A.

Tabla 1. Volumen de Crédito del Sistema Financiero Privado y del BIESS

VOLUMEN DE CREDITO POR TIPO DE CREDITO
SISTEMA FINANCIERO PRIVADO

Volumen de crédito sin BIESS (Millones US$)

T el T

Productivo 7.296 8.647 10.342
Consumo 3.171 4.272 4.383
Vivienda 549 558 465
Microcrédito 1.503 1.736 1.941

TOTAL 12.519 15.213 17.131

Volumen de crédito con BIESS (Millones US$)

T el T

Productivo 7.296 8.647 10.342
Consumo 3.195 5.090 5.248
Vivienda 571 1.183 1.145
Microcrédito 1.503 1.736 1.941

TOTAL 12.565 16.656 18.676

Fuente: Superintendencia de Bancos del Ecuador

Ta como se observa en latabla 1., € volumen del crédito total para viviendas con intervencion
del BIESS acanza los $1183 millones en € afio 2011. De acuerdo a Boletin Econémico
elaborado por la Camara de Comercio de Guayaquil, el crédito del sistema financiero privado
para la actividad econdmica de la construccion se incrementd un 28.4% desde octubre de 2011 a
octubre 2012 recibiendo 768 millones en créditos.1

El BIESS para incrementar |a oferta de viviendas ha planteado a las empresas inmobiliarias que
ofrezcan casas cuyos valores oscilen entre US$14.000 y US$18.000, con € objetivo de que las

1 https://docs.google.com/viewer ?a=v& g=cache:Jsyos t8-

ewJ:.www.lacamara.org/websi te/i mages/bol etines/informacion-

comercial/bol etin%2520comer ci 0%2520exteri or%252031%2520j unio.pdf+& hi=es& gl=ec& pid=bl& srcid=ADGEES
g2r19L UKf-

KIDMIIXUCVXUWFGDFHScVI10I2IVACcUIWRKbd _h7mwaNMgFcl Ufik_jfDaoh7wxsmO40UnrndU9uOZg5k7V
W50ywPjI|HM OUVA s¢j 71crQs49PQO-Pod7X gQBW XiJu& sig=AHI EtbTdI GxM D38T L x6Gg06c2T QIDAWK 6Q
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personas que registren ingresos entre US$ 290.00 y US$ 600.00, puedan ser sujetos de crédito y
logren tener acceso alas viviendas.

Adicionamente, han existido programas habitacionales y urbanisticos por parte del Gobierno
como Socio Vivienda, dirigido a familias de escasos recursos econémicos que no poseen terreno
ni vivienda. El programa se encarga de brindar un bono de US$5.000 otorgado por € Ministerio

de Desarrollo Urbano y Vivienda (MIDUVI), por una solavez.

En la via a Samborond6n se construyen 21 ciudadelas con alrededor de 2.100 casas. Y, en la
prolongacion de esa autopista que pertenece a Daule se estan desarrollando 26 proyectos, varios
de ellosagran escala. Solo ahi habréa 46.300 nuevos inmuebles.

Actividades Econdmicas relacionadas a la Industria de la
Construccion

B Fabricacion de productos
metalicos, de hierroy acero

® Actividades especializadas de
construccion

" Fabricacion de cemento, caly
articulosde hormigon

B Extraccion de maderay piezasde
carpinteria para construcciones

B Ventaal por mayorde materiales
paralaconstruccion

¥ Construccionde
proyectos, edificios, carreteras y
obras deingenieria civil

Figura 2. Actividades econémicasrelacionadas a la industria dela construccion
Fuente: Censo Nacional Econémico 2010, INEC
Elaboracién: Direccién de Estadisticas Econdmicas, INEC

Como una referencia a nivel nacional, en € Ecuador existen 14.366 establecimientos econdmicos
dedicados a actividades relacionadas a la industria de la construccion, de las cuaes 910
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establecimientos corresponden a la venta a por mayor de materiales para la construccion, como
se observa en lafigura 2, estos establecimientos corresponden a 5%.

Debido a que la ubicacion geogréfica de Impercolor sera la ciudad de Guayaquil, se procede a
cuantificar los metros cuadrados de construccién proyectada en la ciudad.

Tabla 2. Metros cuadrados de construccion residencial en Guayaquil.

Edificacion proyectada
Metros cuadrados de construccion
Cifras en miles

ANOS GUAYAQUIL
TOTAL RESIDENCIAL
2001 435 211
2002 581 247
2003 544 301
2004 1.381 600
2005 862 451
2006 804 470
2007 1.173 1.025
2008 1.134 774
2009 963 593
2010 1.067 640
2011 934 561
2012 1046 628

Fuente: Municipio de Guayaquil, permisos de construccién

Tal como se muestra en latabla 2., de acuerdo ainformacion del Municipio de Guayaquil, el
nuimero de metros cuadrados de construccion residencial haido creciendo desde & afo 2001,

alcanzando un mayor repunte en el afio 2007.

» Estado del sector, en términos de: productos, mercados, clientes, empresas nuevas,

tecnologia, administracion, desarrollo, etcétera.
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Compaiiias de venta por mayor de productos Quimicos Industriales por
ciudad
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Figura 3. Compaiiiasdeventa al por mayor de productos quimicos por ciudad
Fuente: Superintendencia de Compafiias, afio 2013

En e Ecuador, existen 299 compafias que se dedican a la venta a por mayor de productos
Quimicos Industriales, como puede ser observado en la figura 3, en la ciudad de Guayaquil,
existen 136 empresas dedicadas a esta actividad de la venta a por mayor de productos quimicos

industriales, dentro de los cuales se encuentran |os productos impermeabilizantes.
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Figura4. Compafiasdeventa al por menor de otros materiales de construccion

por ciudad
Fuente: Superintendencia de Compaiiias, afio 2013

Como se observa en la figura 4; en relacion a la venta al por menor de otros materiales de

construccion, en e Ecuador existen 74 empresas, de las cuales la ciudad de Guayaquil tiene 23,

representando la mayor cantidad de compahias.

Tabla 3. Compaiiias fabricantes de mezclas preparadas y secas para hormigon y mortero

(incluso mortero en polvo).

COMPARIAS

N° | NOMBRE CIUDAD

1| PRODUCTORA DE MEZCLADOS DE HORMIGON PREMEZCLA SA QUITO

2| HOHESA HORMIGONES HERCULES SA GUAYAQUIL

3 TESPECON TECNOLOGIA ESPECIALIZADA PARA LA CONSTRUCCION CIA QUITO

4| HORMICRETO CIA. LTDA. CUENCA

5| SIKA ECUATORIANA SA ELOY ALFARO

6 | HORMIGONERA EQUINOCCIAL, EQUIHORMIGONERA CIA. LTDA. QUITO

7| ADMIX CIA. LTDA. QUITO

8 | ECUATORIANA DE HORMIGONES SANTIAGO DE CALPI CIA. LTDA. RIOBAMBA

9 | DEPOHORMIGON CIA. LTDA. AMBATO
10 | CONSTRUCCIONES, VIAS Y HORMIGONES C.V.HORMIGONES S.A. GUAYAQUIL
11 | HORMIGONERA DEL TOACHI HORMITOACHI S.A. R AME
12 | METROPOLITANA DE HORMIGONES METRHORM CIA. LTDA. QUITO
13 | HORMIGONES DEL VALLE S.A. HORMIVALLE ALANGASI
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COMPANIAS

N° | NOMBRE CIUDAD

14 | MACERIHORMIGON CIA. LTDA. SAN ANTONIO

Fuente: Superintendencia de Compafias. (2013)

Seguin la Superintendencia de Compariias, con e ClIU C2395.04 en & Ecuador hay 14 empresas
que se dedican a la Fabricacion de mezclas preparadas y secas para hormigon y mortero (incluso
mortero en polvo), como se observa en la tabla 3, entre otras empresas esta la multinacional

SIKA gue entre sus productos incluye la fabricacion de impermeabilizante.

La compariia que ha tenido una mayor cantidad de ingresos para el afio 2012 es la compariia Sika
Ecuatoriana por un valor de US$ 40,856,4712, sus ventas han ido incrementando en relacion al

PIB de |a construccion.

20,000 B ESTADOS UM
15,000 B HOLANDAPA
16,000 B CHINA
14,000 B COLOMBIA
12,000 + B BELGICA
10,000 M ESPANA
8,000 + B ITALIA
6,000 B ALEMANIA
4,000 B CHILE
2,000 B CANADA
1] B PERU
Bl TRINIDAD ¥

Figura 5. Importaciones de aditivos preparados para cementos,

morteros u hor migones.
Fuente: Banco Central del Ecuador (2009-2012)

Como se observa en la figura 5, los paises a los que Ecuador ha importado aditivos preparados
para cementos, morteros u hormigones, y materiales para fabricar impermeabilizantes son
Estados Unidos con 16,081.69 miles de ddlares FOB y Holanda con 3,081.17 miles de dblares de
FOB, desde e 2009 hasta el 2012.

2 http://www.ekosnegoci os.com/empresas/RankingEcuador .aspx#
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Las empresas que fabrican y comercializan aditivos quimicos para la construccion han estado

invirtiendo en compras de plantas; por g emplo:

La compafiia BASF S.A, afinales del afio 2003 instal6 en la ciudad de Guayaquil una nueva y
moderna planta con los Ultimos avances tecnol 6gicos, aumentando asi su capacidad.

La compafia Sika ubicada en la Via Duran Tambo Km. 3.5 inauguré una nueva planta de

morteros en Duran.

La compariia Aditec que se encuentra ubicada al noreste de la ciudad de Guayaquil, en el Km 6.5
dela Av. Juan Tanca Marengo, y € 7° callggon 18 N-O, aperturd otro establecimiento en laviaa
Daule Km 7.5 1.

La empresa Intaco con su planta ubicada en la via a Daule Km 16.5 Av. Pascuaes 3a-4-5, ha

realizado ampliaciones a partir del afio 2009.

Entre otras caracteristicas, estas empresas cuentan con Normas ISO 9001:2008 y métodos

AENOR 2008, poseen una estructura funcional, cuentan con diferentes éreas gerenciales.

* Tendencias econdmicas, sociales o culturales que afectan al sector positiva o
negativamente.

Las tendencias econdémicas del sector de la construcciéon ha influido positivamente al

sector de laventa de los material es de construccion.
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Igura 6. Varlaciones porcentualesdelos indices de precios de materiales de construccion.

De acuerdo a [ndice de Precios de la Construccion (IPCO), como se observa en lafigura 6, los

aditivos han tenido una variacién de precios anual del afio 2009 al 2010 de 15,14%.

El Ministerio del Ambiente y el Ministerio de Salud Publica conjuntamente han brindado una
gran prioridad a los proyectos medioambientales, para mitigar la contaminacion del medio
ambiente. Uno de los programas que estén realizando en conjunto es e Plan de eliminacion de
neumaticos para eliminar la gran cantidad de neumaticos apilados, que se convertian en €
criadero de mosquitos portadores del dengue que afectaba a la poblacion.® En € afio 2012, se
concluy6 € traslado de 35.000 neuméticos usados procedentes de las islas Gadpagos hacia
Guayaquil, en €l cual los neuméticos seran tratados técnica y ecologicamente. Estos neuméticos
fueron entregados a empresas que se encargardn de transformarlos, generando oportunidades
econdémicas, esto afecta positivamente debido a que el Gobierno da incentivos a las compafias

gue deseen reutilizar este material.

Desde e mes de octubre de 2012, se realiz0 la feria de vivienda BIESS, esta feria tenia como
objetivo contribuir a la dinamizacion del sector inmobiliario, presentando propuestas
urbanisticas. EI BIESS presentaba las mejores opciones crediticias para que los afiliados y
jubilados del pais pudieran lograr e financiamiento de la compra de terrenos, viviendas

terminadas, construccion, remodelacion e incluso la adquisicion de oficinas, locales comerciales

3 http://www.ambiente.gob.ec/gal apagos-libre-de-l lantas-usadas-de-contaminaban-las-islas/
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y consultorios4. Esta tendencia de ofrecer mayores créditos para viviendas ha afectado
positivamente al sector de la construccién, consolidandose asi una mayor cantidad demandada de

las viviendas por €l fécil pago del mismo.

* Barrerasespecialesdeingreso o salida de negocios en €l sector.

Para ingresar a elaborar, producir y comercializar aditivos quimicos de la construccion, se

requiere redizar unafuerte inversion en lamaquinariay tecnologia a utilizar.

Para la comerciaizacion del aditivo quimico no existe ninguna prohibicion legal en e Ecuador

que impidala elaboracion o importacion del mismo.

En la planta que se va aredlizar la produccion se tienen que realizar |as auditorias ambientales de
acuerdo al marco dispuesto en la “Ordenanza que regula la obligacion de realizar estudios
ambientales a las obras civiles y a los establecimientos industriales, comerciales y de otros
servicios, ubicados dentro del Canton Guayaquil y de acuerdo alas directrices “ Proyectos, obras
0 actividades que cuenten con & Estudio de Impacto Ambiental (EslA) aprobado por la M.I.
Municipalidad de Guayaquil, deberén presentar a la Direccion de Medio Ambiente la Auditoria
Ambiental”

* Rivalidades existentes entre los competidor es.

L as principal es empresas que ofrecen impermeabilizantes y pinturas elastomeéricas son las
siguientes:

Sika

Aditec

Protex

Basf (Degussa)

Intaco

Condor

NS N N N N N

Pintuco

4 http://www.biess.fin.ec/
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v Chova

El mayor volumen de ventas lo tiene la compariia Sika Ecuatoriana S.A. con US$ 40,856,471 de
ingresos anivel nacional en e afio 2012y US$ 31,764,528 en € afio 2011. Las empresas Pintuco
y Condor que se dedican ala actividad de la produccion y comercializacion de pinturas compiten
con pinturas elastoméricas que en muchos casos este producto actla como un sustituto de lalinea

de impermeabilizantes.

Las compafiias como Sika, Aditec y Basf publican en sus paginas web que poseen certificados de
calidad y que utilizan métodos AENOR, estas empresas son reconocidas en e mercado por

ofrecer productos de calidad.

La rivalidad entre los competidores es moderada, existen arededor de 4 empresas importantes
que comparten el mercado de productos impermeabilizantes, en €l caso de pinturas elastoméricas

son alrededor de 3 empresas representativas.

» Tramitesy permisos antelos organismos de gobierno.

Los tramites y permisos que se tienen que gestionar para ser una comparfiia gue se dedicaala
Fabricacion de mezclas preparadas y secas para hormigén y mortero (incluso mortero en polvo),
se deben realizar ante | as siguientes instituciones:
> Superintendencia de Compafiias.
Registro Mercantil.
Servicios de Rentas Internas.
Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social
Municipio de Guayaquil.
Ministerio del Medio Ambiente.
Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual.

YV V V VYV V V

ESPAE Capitulo 2-11 ESPOL



IMPERCOLOR S. A.

» Dificultadeslegales con e mane o de materias primas o productos ter minados.

Paralas materias primas como el Dioxido de Titanio y pigmentos no existe ningun tipo de

restriccion paralaimportacion de las mismas teniendo un Ad valorem de 0%y € VA 12%

En el mango de todas las materias primas que se requieren para elaborar € impermeabilizante, se
necesita tener precauciones en especia con € manegjo de las resinas que es considerada como
producto quimico peligroso y por lo tanto debe de amacenarse y manejarse de acuerdo a los
requisitos de la Norma Técnica Ecuatoriana NTE INEN 2266:2009 (Transporte, almacenamiento

y manejo de materiales peligrosos).®

Con los productos quimicos que se utilizan como materia prima en la planta se debe tener mucha

precaucion y siempre indicar como es su adecuada utilizacion.

Con respecto a la materia prima del caucho pulverizado, € ministerio del ambiente segun el
acuerdo 026 en e que indica los procedimientos para Registro de generadores de desechos
peligrosos, gestion de desechos peligrosos previo al licenciamiento ambiental y para el transporte
de materiales peligrosos, hay que calificarse como gestor de productos, con la finalidad de
obtener el licenciamiento ambiental.

5 https://docs.google.com/viewer?a=v& g=cache:K Y BnoPGrkewJ:www.cip.org.ec/attachments/article/112/INEN-
2266.pdf+& hl=es& gl=ec& pid=bl & srcid=ADGEESImq8kG8a5Gwy T sH-

hDXIK20zS50HEIjgK mefOWhuT_8bcTnRnj8Y ue2449tsd1-

rLQ30ROu6v_uiloeFUej5LN3BrINk2L g88eokA QCNIF1SAEI S2EHEF JQh9fexnUCsBagM s& sig=AHI EtbTPemp9
PK9Pna62f 1H77qavJ3hjGA
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» Régimen deimportacion y exportacion.
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Figura 7. Exportaciones de aditivos preparados para cemento, morteros u hor migones.
Fuente: Banco Central del Ecuador

En e afio 2012, las exportaciones FOB fueron de US$ 238.730 y las importaciones FOB de
US$10.566.260. Como se observa en la figura 7 el nimero de las exportaciones fueron muy

bajas.

» Poder de negociacion de clientesy de proveedores.

El poder de negociacion con proveedores es medio debido a que existen algunos proveedores de

aditivos quimicos para la construccién ofrecidos en la ciudad de Guayaquil. Los sustitutos que

existen no cumplen con lafuncién y caracteristica de los impermeabilizantes.

El poder de negociacion de los clientes es bajo, deben gjustarse alos precios que ofrecen tanto la
compafia Sikacomo Aditec; pero los clientes son sensibles al precio, situacion que nos beneficia

por el precio con el que entraremos a competir.
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Ademas, se ofreceria el servicio técnico paralas constructoras, y 45 dias de crédito para captar un
mayor mercado.

* Amenaza deingreso de nuevos productos o de sustitutos.

Los productos que tienen un mayor efecto de sustitucion de los impermeabilizantes son |os
siguientes:
= Laminas Asfalticas

=  Pinturas Elastoméricas.

La principa compafiia que se dedica a la elaboracion de laminas asféticas es CHOVA, esta
empresaregistro ingresos en el afo 2011 de US$11.138.112, las Laminas Asfélticas sirven para

proteger las cubiertasinclinadas y pérgolas de madera, por lahumedad y lalluvia

La compafiia Unidas, compite con e producto Elastocryl, una pintura elastomérica, que forma
una pelicula flexible de aspecto elastico y resistente a la traccion; impide el paso del agua,
requiere que se elimine la causa de la filtracion antes de aplicar € producto, tiene muy poca

resistencia alas filtraciones de agua.

Estos productos son utilizados en caso de filtraciones de agua, pero no realizan la misma funcion
que la propuesta de IMPERCOL OR. Los productos sustitutos generan una fuerte amenaza por 1os

baj os precios que poseen.
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* Amenaza deingreso de nuevos Negocios.

Importaciones de Aditivos Preparados para cementos,
morteros u hormigones
12.000,00
10.000,00
8.000,00 = 2008
= 2009
6.000,00
= 2010
= 2011
4.000,00
= 2012
2.000,00
Afos
Figura8. Importacionesde aditivos preparados paracementos, morterosu

hormigones.

Fuente: Banco Central del Ecuador- Subpartida 3824400000

Tal como se observa en la figura 8, las empresas que operan en & mercado de los aditivos y
guimicos de la construccién, han venido incrementando las importaciones de la Subpartida

3824400000. De acuerdo a Banco Central del Ecuador la mayor parte de importaciones proviene

de Estados Unidos.

Las empresas ecuatorianas que se dedican a la fabricacion de productos para la construccion han
venido incrementando su produccion. La comercializacion de los productos la realizan en varios

canales de distribucion como los supermercados a través de su division de Ferrisariatos, en

distribuidoras de material es de construccion y ferreterias.

La amenaza de ingresos de nuevos negocios es bagja debido a volumen de inversién que se

requiere. No hay mayores impedimentos para realizar importaciones del impermeabilizante. Una

ESPOL
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barrera de entrada son los costos de transporte y los aranceles con los que se gravan las

importaciones.

2.2. Analisisde Mercado propiamente dicho

. Caracteristicas demogr éficas

Tabla 4. Proyeccion de poblacion del Ecuador por afos en edades

Afos 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Total 16.027.466 |16.278.844 [16.528.730 |16.776.977 [17.023.408 |[17.267.986 |17.510.643
Fuente: INEC

De acuerdo a latabla 4, proporcionada por el INEC, en € ultimo censo ecuatoriano existen en €l
pais 14.483.499 habitantes de los cuales 2.291.158 pertenecen a la ciudad de Guayaquil y se

estima gue paralos préximos afios habra un crecimiento importante.

Los resultados que se obtuvieron del censo del afio 2010, indicaban que en e pais existen
4.654.054 unidades de viviendas, de las cuaes 2.438.056 son viviendas propias, un 25.9% mas
que lo registrado en € afio 2001. Adicional, los resultados mostraban que Ecuador presenta un
gran déficit de viviendas de 2.216.054; es decir, personas que no poseen viviendas pero aspiran
tenerla

Ante tal situacion, e Gobierno mediante el Banco del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social
(Biess), e Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda (Miduvi) y las instituciones financieras
han comenzado a otorgar créditos, y ofrecer bonos teniendo a Biess en e afio 2011 con una
participacion del 55.17% y el sector financiero con un 44.83%. El 80.7% de |os créditos son para

las viviendas terminadas.®

8 http://www.clave.com.ec/index.php?idSeccion=585
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» Factores geogréficos

El clima en e Ecuador por la posicién geogréfica se encuentra en la zona ecuatorial tropical,
teniendo como estaciones invierno que es lluviosay verano que es la estacion seca. Las lluvias en
el invierno se presentan normalmente en los meses de diciembre hasta principios de mayo, lo que
permite a los usuarios observar facilmente si presentan algun tipo de filtraciones de agua dentro

de su vivienda.

» Factoresdemogr aficos

0 Nivel delngreso

Nivel socioeconémico agregado
Ubicacidn de la clase media segidn el INEC Yariables que se consideraron para ublcar a los consultados
En porcentajes.
el jefe del hog
A 1.9 B C+ D{Lrpaclon dﬂyefede hogar 76
Tipa de vivienda 59
Material en paredes exteriores 59
Afiliacion al seguro privade 55
faterial en plso de la vivienda A48
Disponibilidarl servicio de internet 45
Mumero de celulares activos 42
Tenentia de computadora portatil 39
Ailiacicn al Seguro Sociz 39
Tipa de servicio higiénico 38
Computadora de escritario 35
Mimero de televisones a color 34
Mumerao de banos con ducha 32
Tenencia de refrigeradora 30
Tener cocina con horno 29
Registno a una red social 28
| | Lo dle mail personal 27
B] c- Lo de intemat an los dltimes & meses 26
Servicio de teléfono convencional 19
Tenancla de Bvadora 18
Tipo Dispenitdlidad del equipo de sonida 18
A Alto  Numero de vehiculos de uso exclusivo del hogar 15
B Medio alto Habito de lectura 12
Ci Medio tipico %quqwﬂlmntam centros comerciales &
- Medio bajo 10181 pUnic t.aga
5] Bajo  Sevisitaron 9744 viviendas
Fuerite sttt Macionil e Estadistica y Conses |INEC] Mussta: 5784 Fogares de Quite, Gusyaduil Cusnca, Machata y smbato EL UNIVERSD)

Figura 9. Nivel socioeconémico de la poblacion ecuatoriana.

Como se observa en lafigura 9, el INEC haclasificado el nivel socioecondmico del Ecuador en

cinco estratos. En relacion al puntaje de las variables, el mayor porcentgje |o posee el nivel socio
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econoémico medio bagjo y medio tipico con un 49.2% y 22.8% respectivamente, o que permite

con €l apoyo del Gobierno la construccién de nuevas casas.

* Factoresconductuales

Los factores sociaes y socioecondémicos han producido cambios conductuales de los usuarios en
el sector de la construcciédn, debido a que han existidos cambios en la edad de adquisicion de la
vivienda, €l tamafo de la familia, €l tipo de vivienda y los lugares que tienen preferencia vivir,
gue son en los sectores aledarios a Guayaquil, con la creacién de nuevos proyectos inmobiliarios

siendo ciudadel as cerradas que brindan mayor seguridad y mejor calidad de vida.

La poblacién ecuatoriana que se encuentra econdmicamente activa, se encuentra distribuida
1.506.000 personas entre 25 y 64 afios, 1.163.000 entre 35 y 44 afios, 906.000 entre 45 y 54 anos
y 578.000 entre 55 y 64 afios, pudiéndose observar que la mayoria de las personas que se

encuentran econdmicamente activas son | os adultos desde la edad de 25 afios.

* Necesidadesde Mercado

0 Tendencia

El sector de la construccion, en especial las constructoras establecen lalista de los materiales que
van a utilizar y regularmente los compradores no conocen la calidad de los mismos, y esto ha
conllevado a conflictos entre las dos partes, debido a que existido qugas y denuncias en la
Defensoria del Pueblo por la calidad de los materiales, que hasta en € término de un afio ya

empieza atener filtraciones de agua.

A pesar de que algunos proyectos inmobiliarios se lo estan realizando en los lugares aledafios de
la ciudad de Guayaquil, muchos usuarios estan dispuestos a pagar 10s gastos que se incurren a

vivir en un lugar distante, como es la transportacion alos lugares de trabajo o estudio.
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0 Crecimientode mercado

El sector de la construccion ha ido incrementando, los usuarios tienen acceso no solamente a la
compra de una vivienda sino también a una segunda vivienda, compra de locales comerciales y
oficinas, esto se debe alos grandes incentivos crediticios que el MIDUVI otorgaalos clientesy a
las constructoras, les brinda a las constructoras tasas mas bajas y a los clientes finales, un
financiamiento de hasta el 80% del costo total del proyecto y doce meses de gracia para el pago
del capital, existiendo una mayor oferta de viviendas, pudiendo cubrir una parte de la demanda.

Existen viviendas para diferentes segmentos del mercado, pero a donde se han enfocado las

viviendas es paralograr favorecer a nivel socioecondémico medio bajo y medio tipico.

La demanda de materiadles para la elaboracion de las casas también ha ido incrementando

conjunto con la construccién de las casas. 7

El Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda ha realizado unainversion de US$ 1.140 millones

en 255.000 viviendas en zonas urbanas, marginalesy rurales del paisen 5 afios.

» Definicion del Problema gerencial y planteamiento del problema de I nvestigacion

El impermeabilizante ecolégico es un producto que ayudard a combatir €l problema de las
filtraciones de agua causada por las fisuras en casas y edificaciones ocasionadas por |0s sismos,

lluviasintensas y deterioro de las construcciones.

El primer paso es € planteamiento de las siguientes preguntas gerenciales, de las cuales, la
primera es demostrar la factibilidad de elaboracion y comercializacion, de un producto que
impermeabiliza 'y pinta a la vez, elaborado a base del caucho proveniente de llantas recicladas,

para lo cua se analizarad € entorno econdmico y se evaluara su potencial de demanda, en la

7 http://www.hoy.com.ec/nati ci as-ecuador/el -sector-inmobiliari o-crece-movido-por-€l -
credito-publico-y-privado-566476.html
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ciudad de Guayaquil y Samborondon. En los ultimos afios la industria de la construccion ha ido
creciendo y es un factor positivo que favorece la inversion, porque e producto sera utilizado

paraimpermeabilizar viviendas.

Se estima que el sector de la construccion se expandid en 17,45% desde el 2002. En € afio 2010
el PIB total fue de 24.983.318 y € PIB de la construccion fue 2.386.948 (millones de ddlares del
2000), los factores que han propiciado este crecimiento han sido los créditos hipotecarios y los

fideicomisos para constructores.

Entre la migracion y las nuevas familias que se forman cada afio se necesitaran por 10 menos 80
mil viviendas entre Guayaquil y sus arededores8, tales como: via a la Costa, la autopista
Terminal Terrestre — Pascuales y Via Samboronddén, en estos lugares estard enfocado €
desarrollo urbanistico. También se prevé que ciertos sectores aledafios a cantén Daule es un

lugar propicio para€ crecimiento de proyectos de viviendas de clase media.

Seglin € Municipio de Guayaquil, @ menos veinte urbanizaciones estan en proceso o fueron
entregadas, entre ellas Mucho Lote Il; solo ésta creard 10 mil nuevas viviendas. En la via
Samborondon se construyen 21 ciudadel as con alrededor de 2.100 casas. Y, en la prolongacion de
esa autopista que pertenece a Daule se estan desarrollando 26 proyectos, varios de ellos a gran
escala Solo ahi habrd 46.300 nuevos inmuebles. En los Ultimos afios la industria de la

construccién haido creciendo y es un factor positivo que favorece la inversion.

Los principales competidores, que fabrican impermeabilizante tradicional a base de carbonato de
calcio son:
v Compaiiia Sika con € producto Sikaflex
v' Compariia Aditec con Adifill
v/ Compafiia Degussa
v

Compafia Intaco

8 http://www.vistazo.com/webpages/pais/7id=17461
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Las dos principales empresas son Sika y Aditec, tienen afios de experiencia, cuentan con
certificaciones de calidad y ambas compafiias se encargan de brindar asesoria técnica de sus

productos.

Tabla 5. Ingresos por ventas de las principales compafias

Ingresos por ventas
Afios Principales Compafiias
Sika Aditec
2011 40.856.471,00 6.302.399,00
2010 31.764.528,00 5.705.926,00

Fuente: Superintendencia de Compaiiias.

En latabla 5, se detallan las ventas que han realizado las empresas que cuentan con una mayor

aceptacion en el mercado

Una segunda opcién que las compariias constructoras optan para reducir las filtraciones es €l uso

de pinturas el astoméricas, estas son distribuidas por:

v" Pinturas Unidas

v" Pinturas Ecuatorianas (Pintuco)
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Figura 10. Constructoras por situacion geogr afica.
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Fuente: Superintendencia de Compariias

De acuerdo ala figura 10, la Superintendencia de Compaiiias en la ciudad de Guayaquil existen

1.419 constructoras.

En e cantdon de Samboronddn segun fuentes de la Superintendencia de Compafiias, en e afio

2013 existen 37 compafiias Constructoras.

Dando un total de 1.456 Constructoras entre laciudad de Guayaquil y el Cantén Samborondén.

Para determinar especificamente el mercado se toma como base la cantidad de casas ddl area

urbana de la ciudad de Guayaquil y Samboronddn. Y através de las constructoras se ingresara a

Situacion Geografica
B cosTA
B GUAYADUIL
B sIERRA
QUITO

B expedients

las nuevas viviendas gque se construyan en Guayaquil, y Samborondon.
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Tabla 6. Total deviviendas del &rea urbana en la ciudad de Guayaquil

Nombre de Area
. Urbana Material del techo o cubierta
parroquia
o Rural
Hormigén | Asbesto Palma, Otros
(losa, (Eternit, Zinc Teja pajau - Total
GUAYAQUIL cemento) | Eurolit) hoja materiales
Area
Urbana 138.885 89.520 343.467 | 8.963 367 1.335 582.537

Fuente: Censo de poblacion y vivienda (CPV 2010)
Elaborado por: Estudios Analiticos Estadisticos (EAE) - DIZ5L INEC

Tal como se observa en latabla 6, en el censo del Ao 2010 realizado por el INEC, € total de
viviendas en la ciudad de Guayaquil, que se encuentran en € érea urbana es de 582.537, de los
cuales 138.885 tienen losa y/o cemento, de este total 68.615 tienen € techo en estado bueno y

70.270 viviendas son las que tienen los techos en estado regular y malo.

Tabla 7. Total deviviendasdel area urbana en el canton Samborondon

AREA # 0916 SAMBORONDON
Material del techo o cubierta SemlBH] Sﬁlézlégadén CHIE
Ocupada con personas presentes Total
Hormigon (losa, cemento) 5,032 5,032
Asbesto (eternit, eurolit) 2,094 2,094
Zinc 8,384 8,384
Teja 1,903 1,903
Palma, paja u hoja 57 57
Otros materiales 39 39
Total 17,509 17,509

Fuente: Censo poblacion y vivienda 2010

De acuerdo a como se muestra en latabla 7; en Samborondon existen 17.509 viviendas en €l drea
urbana, de las cual es solamente 5.032 poseen losa y/o cemento.
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Tabla 8. Principalesferreteriasy distribuidoras en la ciudad de Guayaquil

1 Comercial Nancy 10 Distriklase 19 Kywi Mall del Sol

2 Comercial Salinas 1 El Gato 20 Megaproductos S.A.

3 Comgrmal i 12 Exacom 21 Megaprofer S.A.

Vicente

4 CEEp, VETES 13 Expocolor 22 Multimetales
Consumo
DEMACO Ferrisariato Hiper :

5 (Américas) 14 Norte 23  Multimetales (Venezuela)

Ferrisariato Hiper

6 DEMACO (Centro) 15 24 Pintulac

Sur
7 DEMACO (Matriz) 16 Ferrisariato Orellana 25 Pinturas Alexandra
8 Disensa Los Alamos 17 Ferro Hecadu S.A. 26 Proconstruccion
Distribuidora San
9 Eduardo (Che 18 Kywi CityMall 27 Tecnosika S.A.

Pérez)

Fuente: http://ecu.sika.com/es/solutions product/ubicar dist/Distribuidores Guayas.html

En latabla 8 se observalas principales ferreterias y distribuidoras de materiales de construccion y

pinturas ubicadas en |a ciudad de Guayaquil.

En la Investigacion de mercado se indagara acerca del porcentgje de participacion de los
competidores. El impermeabilizante ecolégico es producido en México, Canada y Estados
Unidos en diferentes colores, a fabricarlo en Ecuador se ofreceria este beneficio a los
consumidores del pais porque permite ahorrar dinero. Los impermeabilizantes comunes tienen
como materia el carbonato de calcio & cud es un elemento de la naturaleza no renovable, al ser

no renovabl e su tendencia es que su precio suba a través del tiempo. La pregunta de investigacion
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de mercado se enfocara en consultar |os colores de mas aceptacion, la respuesta sera obtenida por

medio de lainvestigacion de | as preferencias del mercado.

2.3. Planteamiento del problema

Para conocer si se debe invertir en este producto se analizarad la mezcla de mercadeo de las 4 P’s,
consiste en clientes con soluciones, e producto tendrd un mayor beneficio a ser hecho a base de
[lantas y presentar mayor durabilidad que los que tienen sus competidores. La conveniencia de
distribuir €l producto, o que canales se deberan utilizar con mayor frecuenciasi las distribuidoras
o ferreterias para los usuarios finales, y si se trata de constructoras inmobiliarias serian mediante

ventas directas.

El costo efectivo para los clientes, que tan sensible es e mercado en relacion a precio, ¢cudes

son |os precios que se encuentran en el mercado?.

Otro factor importante es la comunicacion, que medios efectivos usar paraingresar al mercado, €l
tipo de publicidad s fuera conveniente o en su defecto buscar formas creativas de ingreso a

mercado.

Para conocer gqué color prefieren los potenciales clientes del  impermeabilizante, se requiere
analizar cud es € tamafio de mercado de proveedores de pintura. Determinar de acuerdo a la
segmentacion redlizada s € color es considerado un valor y si este es un fuerte influenciador
generador de compra.

e Definiciéon del Problema

o0 Problema dedecision gerencial

Objetivo general

Demostrar la factibilidad de elaboracion y comercializacion, de un producto que impermeabiliza

y pinta a la vez, elaborado a base del caucho proveniente de llantas recicladas, para lo cua se
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analizara el entorno econdémico y se evaluara su potencial de demanda, en |la ciudad de Guayaquil
y Samborondon.

Obij etivos especificos

Tecnicentrosy vulcanizadoras de la ciudad de Guayaquil y Samborondén.

e Cuantificar e volumen de llantas que se desechan en la ciudad de Guayaquil y
Samborondon. Principalmente de los Tecnicentros y V ulcanizadoras.

» Determinar si estarian dispuestos a cederlas 0 a conocer €l precio de venta

» Cuantificar la frecuencia de eliminacién de llantas o verificar s estarian dispuestos air a
dgjarlas a nuestra planta ubicadaen e Km 10.5 de lavia Daule.

« Conocer las disposiciones de las entidades gubernamentales con respecto a tratamiento

de llantas desechadas.

Constructoras deviviendas

» Determinar el nimero de constructoras de viviendas existentes en la ciudad de Guayaquil
y Samborondén y la expectativa de crecimiento del sector de la construccion.

e Cuantificar  nimero de viviendas que construyen a afio y los m2 aproximados que
posee cada vivienda asi como € presupuesto asignado a compras de impermeabilizante.

« Determinar la preferencia de empague, frecuencia de compra, rendimiento, precio, lugares
de compra y forma de pago del impermeabilizante y sus sustitutos. Ademas, conocer la
disposicion a cambio para usar un impermeabilizante ecol6gico que pinta a la vez antes
que un tradiciona y también el precio a que estarian dispuestos a pagar.

* Determinar e medio de comunicacion por € cua se han enterado acerca de las empresas
gue venden impermeabilizantes, la preferencia de los colores que utilizan las
constructoras de viviendas en losas, terrazas, superficies y muros. Conocer qué tipo de
caracteristicas (marca, tamafio, presentacion, rendimiento, almacengje, calidad, precio,
amigable con el medio ambiente, durabilidad) valoran mas las constructoras de viviendas

en un impermeabilizante.
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Distribuidorasy ferreterias

Determinar el numero de distribuidoras de materiales de construccion y ferreterias
medianas y grandes existentes en la ciudad de Guayaquil y Samborondédn. Conocer cudles
son los requisitos para ser proveedores.

Determinar € volumen de la posible demanda de las distribuidoras de materiales de
construccion y ferreterias medianas y grandes de un producto que impermeabilice y pinte
alavez. Determinar € margen que cobran las distribuidoras y las ferreterias medianas y
grandes por la venta de un impermeabilizante.

Conocer € tiempo méaximo que almacenan un impermeabilizante, la frecuencia de
compra, €l precio que pagan, asi como el precio que pagan por las pinturas el astoméricas.
Conocer € periodo y forma de pago a los proveedores y la preferencia de empaquey la
marca que mas venden. Conocer la disposicion al cambio y € precio que estarian
dispuestos a pagar por un producto ecoldgico que impermeabilizay pintaalavez.
Determinar e medio de comunicacién més frecuente que usan las empresas gque venden
impermeabilizantes y los colores mas vendidos que se aplican en losas, terrazas,
superficiesy muros. Determinar qué tipo de caracteristicas (marca, tamafo, presentacion,
rendimiento, almacengje, calidad, precio, amigable con e medio ambiente, durabilidad)

valoran més.

Usuariosfinales

Determinar cuantos M2 aproximadamente posee cada vivienda, € rendimiento del
impermeabilizante tradicional, asi como su presentacion. Conocer € rendimiento de la
pintura elastomérica, asi como su presentacion. Conocer que producto prefieren en caso
de que la vivienda presente filtraciones de agua y cudl es la causa principa por la que
impermeabilizan.

Establecer un cuadro explicativo para los consumidores finales donde se especifique €l
rendimiento por metro cuadrado, presentacion y tiempo de secado del impermeabilizante
ecologico. Las mismas variables se compararan frente al impermeabilizante tradicional y

las pinturas elastoméricas.
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« Determinar la preferencia de los clientes potenciales a los productos sustitutos del
impermeabilizante. Conocer la frecuencia de compra, la preferencia de empague, y la
marca que prefieren asi como la disposicion a cambio. Conocer la preferencia de los
colores gque utilizan los clientes potenciales en losas, terrazas, superficies y muros.

e Determinar qué tipo de caracteristicas (marca, tamano, presentacion, rendimiento,
almacengje, calidad, precio, amigable con € medio ambiente, durabilidad) valoran mas
los clientes potenciales en un impermeabilizante.

e Determinar cuantos M2 € usuario final requiere cubrir con e producto ecoldgico que
impermeabiliza y pinta a la vez. Conocer cudles son los canales tradicionales de compra
de impermeabilizante de los clientes potenciales. Determinar el medio de comunicacién

que los clientes potenciales se han enterado de |os impermeabilizantes.

2.4. Métodosderecoleccion de datos disefiados

El método de recoleccidn de datos fue através de encuestas, entrevistas y fuentes secundarias.

A continuacion se detalla como se realizo |a recol eccion de datos:

* Proveedores

Tabla 9. Matriz de Investigacion para los proveedor es de neumaticos usados.

MATRIZ DE INVESTIGACION Tipo de Disefio| Método
¢, Cual es la tendencia del volumen de Descriotivo Fuentes
importaciones de llantas? P secundarias
¢, Quiénes son los principales _ Fuentes
importadores de llantas? bEgemEe secundarias

Cual es el yolumer] de ggltf;enr;::?son los productores locales Descriptivo ::sgrt]zsérias

llantas a nivel nacional )
¢,Cuantos Tecnicentros hay en la Descriptivo Fuentes
ciudad? P secundarias
&Cuantos ;I'alleres Mecanicos hay en Descriptivo Fuentes .
Guayaquil? secundarias
¢,Cuantas Vulcanizadoras hay en la Descriotivo Fuentes
ciudad de Guayaquil? P secundarias
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MATRIZ DE INVESTIGACION Tipo de Diseiio Método

¢, Cuales son las condiciones para que Exploratorio Entrevista
nos proporcionen la materia prima? P

Cuantas empresas ¢, Qué tipo de dificultades podriamos Exploratorio Entrevista

estan dedicadas a la encontrar con los proveedores?

recoleccion de llantas

en la ciudad de o L

Guayaquil ¢, Qué disposicion tiene aptualmente Exploratorio Entrevista
para las llantas que no sirven ?
¢ Quiénes estarian dispuestos a Fuentes
vendernos y/o donarnos las llantas Descriptivo secundarias
usadas y a que costo?

En la tabla 9, se encuentra la matriz de investigacion para determinar los proveedores de la

materia prima, se detalla ademas € tipo de disefio aaplicar, asi como & método a ser utilizado.

¢ Clientes

Tabla 10. Matriz de investigacion del segmento de mer cado.

MATRIZ DE INVESTIGACION s Método
isefo
¢, Cuantas empresas constructoras de viviendas - Fuentes
; ! . Descriptivo .
existentes en la ciudad de Guayaquil? secundarias
L ¢, Cuantas distribuidoras principales de materiales de Descriptivo Fuentes
Segmentacion construccion hay en la ciudad? P secundarias
¢, Cuantas ferreterias hay en la ciudad de Guayaquil | Descriptivo Ruentes .
secundarias
¢ Qué expgctatlvas tiene referente al mercado de la Exploratorio | Entrevista
construccion?
¢ Aproximadamente cuantas viviendas construye por Exploratorio | Entrevista
proyecto?
Tamaiho y ¢, Qué tipo de vivienda construye? Con losa, sin losa | Exploratorio | Entrevista
Crecimiento del ¢,Cuantos metros cuadrados de losa construye su Exploratorio | Entrevista
Mercado compafia? P
;Que porcgptaje de viviendas entrega Exploratorio | Entrevista
impermeabilizada?
Dado que hemos explicado en detalle las . .
o . o Exploratorio | Entrevista
caracteristicas del producto impermeabilizante y
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MATRIZ DE INVESTIGACION s Método
isefo

pintura a la vez ¢ Estaria usted receptivo a
comprarlo? Porqué si o por qué no?
¢,Cual es el volumen aproximado de compra anual de . .
{ . Exploratorio | Entrevista
impermeabilizante?

’ : o Fuentes
; ?
¢, Qué productos sustitutos hay en el mercado? Descriptivo secundarias
¢,Cual es el volumen de ventas de los productos o Fuentes

. X » Descriptivo .
sustitutos-impermeabilizantes? secundarias
¢, Cual es el volumen de ventas de los productos o Fuentes

, . Descriptivo .
sustitutos-pinturas? secundarias
. . .. o Fuentes
¢, Cual es la tendencia de crecimiento del mercado? Descriptivo .

secundarias

¢ Qué m'a?rca de producto impermeabilizante prefiere Descriptivo | Encuesta
y porqué?

En la tabla 10, se encuentra la matriz de investigacion que se centra en obtener informacion que

permita escoger el segmento adecuado para ingresar en el mercado, observar la tendencia de

crecimiento del sector asi como informacién de la competencia que vende un producto similar,

identificar sus falencias para potenciar €l valor agregado de la propuesta objeto de andlisis.

Tabla 11. Matriz de investigacion de producto, plaza, promocion y precio.

MATRIZ DE INVESTIGACION

Tipo de Diseio

Método

MM Producto

¢ Qué presentacion de
impermeabilizante prefiere al
momento de realizar el pedido?

Exploratorios y
Descriptivo

Entrevista a constructoras y
Encuestas a usuarios Finales

¢ Qué tipo de empaque de
impermeabilizante prefiere al comprar

Exploratorios y
Descriptivo

Entrevista a constructoras y
Encuestas a usuarios Finales

¢, Qué caracteristicas/servicios
adicionales a las que ya tiene el
impermeabilizante desea el
consumidor

Exploratorios y
Descriptivo

Entrevista a constructoras y
Encuestas a usuarios Finales

¢, Cuales son los colores preferidos
por el consumidor para utilizar en
losas

Exploratorios y
Descriptivo

Entrevista a constructoras y
Encuestas a usuarios Finales
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MATRIZ DE INVESTIGACION

Tipo de Diseio

Método

¢, Cuales marcas de
impermeabilizante son reconocidas
por el consumidor y porqué

Exploratorios y
Descriptivo

Entrevista a constructoras y
Encuestas a usuarios Finales

¢, Cuanto impermeabilizante usa por

Exploratorios y

Entrevista a constructoras y

MM Precio . o . .
metro cuadrado y cual es el costo? Descriptivo Encuestas a usuarios Finales
¢,Coémo se abastece de productos Exploratorios y Entrevista a constructoras y
impermeabilizantes? Descriptivo Encuestas a usuarios Finales
Que canales son mas eficientes para | Exploratorios y Entrevista a constructoras y
MM Plaza SN . - L . ;
la distribucion de impermeabilizante | Descriptivo Encuestas a usuarios Finales
¢ A qué distribuidores de . .
{ i Exploratorios y Entrevista a constructoras y
impermeabilizantes usted les - . )
Descriptivo Encuestas a usuarios Finales
compra?
Cuales son los medios de . .
B . Exploratorios y Entrevista a constructoras y
comunicacion preferidos por los o . ;
; ! Descriptivo Encuestas a usuarios Finales
clientes potenciales
MM Publicidad

Que producto tienen en mente al
momento de comprar
impermeabilizante

Exploratorios y
Descriptivo

Entrevista a constructoras y
Encuestas a usuarios Finales

Una vez que se han definido los problemas de investigacion relacionados con los proveedores y

con los consumidores, se procedio a escoger un modelo que abarque los aspectos de productos,

precio, canales de distribucién y comunicacion asi como de segmentacién y posicionamiento por

lo que se usara la estructura de marketing mix, con disefio descriptivo-exploratorio y método de

encuestas y entrevistas. Esta investigacion se encuentra especificada en latabla 11.
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« El Plan muestral

o Definicion de Poblacion:

L as constructoras que dentro de sus actividades construyen viviendas en la ciudad de Guayaquil y
Samboronddn en la zona urbana, que € costo por vivienda oscila desde $ 45.000 en adelante.

Las principales distribuidoras de materiales de construccion en la ciudad de Guayaquil y
Samborondon.

Las ferreterias grandes y medianas que operan en la ciudad de Guayaguil y Samborondon.
Los usuarios, propietarios de casas que posean casas con losas o terrazas, ubicadas en € area
urbana de la ciudad de Guayaquil y Samborondén, de un nivel socioeconémico medio tipico,

medio ato y alto.

Los proveedores de materia prima son los principales Tecnicentros y Vulcanizadoras que se
encuentren ubicadas en la ciudad de Guayaquil.

A continuacion se detallan como se realizara larecoleccién de datos:

Entrevistas a Profundidad

. Tecnicentros, V ulcanizadoras.
. Constructoras.
. Distribuidoras de material es de construccion.
. Ferreterias.
Encuestas

¢ Usuariofina

« TamanodelaMuestra

Con € fin de recolectar los datos para los propietarios de casas se realizaron encuestas, y se
utilizé muestreo aleatorio simple.

El tamafio de los propietarios de vivienda es de 143.917, € cua es determinado por € nimero de
viviendas urbanas en |la ciudad de Guayaquil que es de 138.885 que poseen techo de Hormigon
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(losay cemento) y en Samboronddn con 5.032 viviendas que poseen techo de Hormigén (losay
cemento).

Para calcular en numero de encuestas se utilizé lasiguiente formula:

2“2{9_*5)
n= en2 + (z"2(p*q))
N

En donde €l nivel de confianza es del 95%, con un margen de error del 5%, se determino €
tamafio de la muestra en 386 encuestas a usuarios finales.9

En € caso de las entrevistas, € plan muestral es de tipo no probabilistico, para las entrevistas
relacionadas con € target serdn mediante Juicio y € tamafio de la muestra consistira en 16
entrevistas a responsables de compra de materiales de construccion como las constructoras,
distribuidoras y ferreterias, y 5 entrevistas para los Tecnicentros y vulcanizadoras que seran los
proveedores de la materia prima, se estima un tiempo aproximado de 20 minutos para cada
entrevista. Ver figurall.

S

Tecnicentros
Vivlcanizadoras

11
Constructoras

=3 3
Distribuidoras Ferreterias

Figura 11. NUmero de entrevistas.

2.5. Resultados delasentrevistasa Tecnicentrosy vulcanizadoras

9 http://www.netquest.com/panel_netquest/cal culadora_muestras.php
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De acuerdo a las entrevistas realizadas a las vulcanizadoras en promedio proveeran de
aproximadamente 32 |lantas mensuales, en aro 13,14 y 16. Las llantas que mayormente desechan
son aquellas a las que se le ven las lonas y |as bandas de rodamiento. Normamente las degjan en
los tanques de basura. Algunos locales tienen espacio suficiente para almacenar y otros casi no

tienen espacio y suelen devolverlas alos propietarios de los vehicul os.

Los propietarios de los Tecnicentros estdn dispuestos a vender cada llanta en $2.00 y €ellos
desechan aproximadamente 200 |lantas semanales. De acuerdo a las entrevistas existen 3 talleres
alrededor de cada Tecnicentro. El costo por ir adgar las llantas a la planta de Impercolor es de

$10.00 aproximadamente por cadavigje.

* Resaultados delasentrevistas a constructor as

El promedio los entrevistados tienen expectativas positivas con respecto a crecimiento del
mercado principalmente por incentivos del gobierno. Los 11 entrevistados construyen anual mente
108 viviendas equivalentes a 10200m2 de construccién en losas que totalizan un promedio de
68m2 en losas por viviendas, de estas viviendas e 88% son impermeabilizadas. El volumen de
compra es de 2560 galones aproximadamente con un rendimiento de 4m2 por galon. El 70%
prefiere usar la marca Sika, € 20% prefiere Chova 'y e 10% la marca Unidas. La presentacion
usualmente comprada en 70% es caneca'y 20% es galén. Una de las variables mas apreciadas es
la calidad, seguido por precio y rendimiento en el mismo orden y amigable con e medio
ambiente. EI 50% prefiere usar € color blanco, € 40% color grisy € 10% prefiere terracota y
verde agua. El 60% prefiere comprar a Sika, 20% a las distribuidoras y 10% a intermediarios
como ferreterias y contratistas. La frecuencia de compra es cada 2 meses. El 80% indica que
conocen los nuevos productos impermeabilizantes a través de la television, €l 15% través de la
radio y 5% a través de correos. El producto tiene aceptacion si ofrece la durabilidad de 8 afios,
porqgue tiene la funcion de impermeabilizar y pintar a mismo tiempo y porque abarata costos en
mano de obra. El 20% sostuvo que requiere demostraciones y pruebas del producto antes de
adquirirlo. El precio promedio al que estarian dispuestos a comprar es de $31.00 cada galon.

Todos |os encuestados tienen crédito en un promedio de 15 a 30 dias.
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* Resultadosdelasdistribuidorasy ferreterias

En las entrevistas realizadas uno de los requisitos que se debe cumplir para ser proveedor es que
tiene que ser un producto de calidad comprobada, ofrecer créditos y descuentos por la compra del
producto. En los supermercados solicitan que se presente un estudio técnico de mercado, por una
empresa reconocida, una muestra del producto, detalles del producto y una breve explicacion de
campahna de Mercadeo y/o Publicidad que se esté |levando a cabo.

Para los entrevistados |la marca que ha tenido mayor venta es SikaFill 3, y latemporada de mayor
venta es en invierno. Los empagues gque adquieren son las canecas y tachos, siendo los colores
mas utilizados € blancoy gris.

Segun los entrevistados, los impermeabilizantes en promedio se amacenan en un afo
dependiendo de la rotacion del producto. Una de las caracteristicas que consideran importantes
los entrevistados son € precio, calidad y que sea de facil uso. Los productos que se utilizan en

sustitucion del impermeabilizante son |as pinturas elastomericas y Chova(laminas asfalticas).

El precio que pagan los entrevistados por € impermeabilizante oscila entre $18,00 a $24.00 y
para las pinturas elastoméricas entre $17.00 y $20.00.

Los entrevistados en los impermeabilizantes que han vendido, han presentado muy pocas quejas,
pero cuando las han recibido, ha sido por mala aplicacion del producto. EI margen de ganancia

gue tienen por laventa del producto es entre un 10% a 20%.

El medio de comunicacion por € cual conocen sobre el producto impermeabilizante son por la

prensa o por los folletos de informacion que entregan las companiias.

Una vez indicado los beneficios de Impercolor, los entrevistados mencionan que s estarian
dispuestos a adquirir € producto, a un precio similar que se encuentra en € mercado de
impermeabilizante, con un volumen de 10 canecas aproximadamente, con un plazo de pago de 30
a60 dias.
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*+ Reaultados delaencuestarealizada a usuariosfinales

En las 386 encuestas realizadas a los usuarios finales pudimos constatar que € 41.5% de la
muestra observada posee un area menor a 60m2 en sus terrazas o losas y un 23.3%, posee un area
entre 101m2 y 140m2. Anexo 1.

Se puede observar que de las 314 personas que pintan e impermeabilizan, el 74.52% prefieren

comprar impermeabilizante en liquido que en polvo. Anexo 3

L os usuarios finaes que poseen viviendas con losas y/o terrazas entre 101m2 y 120m2, 28 han
utilizado pintura elastomérica en caso de que existan filtraciones de agua. Anexo 5

L os atributos que mas valoran los clientes en |a propuesta del impermeabilizante ecol 6gico son €l
color para 244 encuestados, facil aplicacion para 225 encuestados y mantenimiento de 8 afios
para 210 encuestados. Anexo 6.

De las personas que impermeabilizan y pinta a la vez, un 48.01% prefiere usar pintura
elastomérica y un 28.52% tiene como segunda opcion la Chova. Anexo 7.
El 52.85% de los encuestados indican que la principal causa por la cual impermeabilizan sus

viviendas es por muchas lluvias. Anexo 8.

El 31.9% de los usuarios finales impermeabiliza su vivienda anuamente y un 22.5% lo realiza

con una frecuencia de més de tres afos. Anexo 10.

El 42.2% de los usuarios finales ha comprado impermeabilizante en galén y € 11.9% en caneca
de 19 litros, pero para e impermeabilizante en polvo la primera opcion es la presentacion de 20

kilos con un 17.4%. Anexo 12.

El 39.12% de los encuestados prefiere comprar la marca Sika, mientras que el 14.25% prefiere

comprar lamarca Aditec y Unidas. Anexo 14.
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Se evidencia que de las personas que pintan e impermeabilizan 67 usuarios poseen viviendas con
losa y/o terraza entre 101m2 y 120m2, seguido de 60 usuarios que tienen un area entre 21m2 y
40m2. Anexo 16.

De un total de 386 personas encuestadas 274 respondieron afirmativamente a cambiar de
producto, representando el 71% de los encuestados. Mientras que &l 10% respondio que no estaba

dispuesto a cambiar. Anexo 17.

Un 24.61% de los encuestas prefieren e color terracota, mientras que € 18.7% prefiere e color

blanco. Anexo 19.

La caracteristica que més aprecian los usuarios finales es el rendimiento con 263 usuarios que
consideran que es de suma influencia, seguido de la caracteristica de durabilidad como segunday

precio como tercera variable de sumainfluencia. Anexo 21.

Se puede observar que de las personas que estarian dispuestas a cambiar de producto, un 25.2%
tienen viviendas con terrazas y/o losas entre 101m2 y 120m2. Anexo 23.

Se puede observar el lugar donde las personas prefieren realizar |la compra del impermeabilizante,
ya sea en su presentacion liquida o en polvo, es directamente a distribuidor, esto representa €l
26.9% de las personas encuestadas, mientras que un 24.1% les gusta asistir a una ferreteria

grande para obtener el impermeabilizante. Anexo 25.

Se tiene ademas que existe un 20.2% que prefieren asistir a un supermercado para realizar la
obtencion del impermeabilizante.

Adicional, € resultado en € Anexo 27 muestra que € que un amigo refiera 0 aconsgja a la
persona para la compra o sobre e conocimiento del impermeabilizante, es e mayor medio de
comunicacion usado, correspondiéndole a 31.9%, como segundo grupo, con un 20.2%, se tiene
que se enteraron por medio de las ferreterias, mientras que un 10.1% lo hicieron por medio de los

diarios.
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En base a que la Ultima compra de impermeabilizante que realizaron las personas entrevistadas,

fuelade galdn, seles preguntd e precio que estaria dispuestos a pagar por este nuevo producto.

El resultado obtenido es que €l 58.8% preferirian pagar menos de $15, mientras que un 12.8%
podrian pagar entre $30,01 a $33.00 Anexo 29

De las 386 personas encuestadas para este estudio, se tiene que €l 63% son del género masculino,
mientras que el 37% corresponde a género Femenino. Anexo 31

Del total de personas encuestadas, solo e 43% son duefios de la casa donde viven, mientras que
el 57% se encuentra dividido en los que pagan arriendo por el lugar donde viven con sus familias

(55%) y en otras situaciones (2%). Anexo 32

El 84% de los entrevistados, manifestaron que su casa esta construida con cemento, mientras que

el 16% que ha sido construida de manera mixta. Anexo 33

La distribucion de la ubicacion de las casas donde viven los entrevistados, |os dos grupos mas
grandes corresponden al norte y sur de la ciudad de Guayaquil, donde €l mayor porcentaje (35%)
pertenecen a norte y el 30% al sur, € 25% restante se encuentra distribuido en los deméas

sectores. Anexo 34

2.6. Detallesque se pueden incluir

e Producto/Servicio
o0 Fortalezasy debilidadesdel producto frente alos productos competidor es.

v El producto cuenta con el beneficio de que ademés de impermeabilizar pinta alavez y
tiene una variedad de colores como: Terracota, Negro, Verde y Gris, esto representa un
beneficio econdmico para los clientes debido a que implica ahorro en material y en mano
de obra.

v' Oftro beneficios es que ofrece resistencia a intemperismo, esto es una resistencia a los

cambios bruscos de temperatura, cuando la temperatura sube o bga las estructuras se
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expanden o se contraen, esto puede provocar que € impermeabilizante se fisure, y
reduzca su vida util, el caucho de las llantas por haber sido sometido a un proceso de
vulcanizacion, tiene la propiedad de expandirse o contraerse sin sufrir dafios en su
estructura y reacciona muy favorablemente con los cambios bruscos de temperatura. Esta
propiedad no la posee €l carbonato de calcio, por ser este, un materia de estado sdlido, a
diferenciadel caucho que es un materia solido con cierto grado de plasticidad.

v' El impermeabilizante ecoldgico es un producto lavable, 1o que produce una mejor
apariencia de las casas, en caso de gue exista suciedad en losas, terrazas, superficies y
Muros.

v Su dasticidad permite soportar |os movimientos estructurales de expansion y contraccion
propios de toda construccion porgue posee las caracteristicas propias del caucho, y esto
hace que su durabilidad sea mayor que un impermeabilizante comun.

v' Su durabilidad es de 8 afios. Mientras que los productos impermeabilizantes que
actualmente comercializan en e mercado solo duran aproximadamente 2 afos, es decir
gue su durabilidad es mayor que el impermeabilizante tradicional.

v El producto es amigable con e medio ambiente, debido a que la materia prima que se
utiliza para elaborar € producto proviene de las llantas recicladas que causan una gran
contaminacion en el medio ambiente.

v" Una debilidad es que € producto no se puede utilizar para cisternas, como los otros
impermeabilizantes, debido a que puede causar solidos coloidales de caucho en €l aguay
seria un problema si se piensa usar la cisterna para € consumo humano y ademas, no se
encuentra posesionado en e mercado como los demas impermeabilizantes, ni posee las

normas de calidad como las empresas que tienen mayor tiempo en el mercado.
o Patenteso condiciones de secreto industrial referenteal producto

De acuerdo a la pagina Espacenet’®, busqueda de patentes, indicada por € Instituto
Ecuatoriano de Propiedad Intelectual, no registra en el Ecuador un impermeabilizante que
tenga como materia prima el caucho pulverizado, pero dentro de la pagina se pudo

observar que si existe en la ciudad de México un producto gque requiere particulas de hule.

10 http://worl dwide.espacenet.com
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En este caso seregistrariala marcaante € Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intel ectual .

ImperColor

INFARMEADNLIZEANTE ROOLOGECS

Figura 12. Logo.

0 Productos o servicios posibles como complementos o derivados del actual.

No existe una gran cantidad de productos complementarios para Impercolor, debido a

que realizalas funciones de pinturay su resistenciano requiere la aplicacion del sellador.

En e Ecuador hay empresas que se dedican a brindar servicios y mantenimiento a sector

de la construccion, laempresa méas conocida es la Compafiia SEMACON.

0 Solucion a susdebilidadesy formas de aprovechar susfortalezas.

Una solucion ala debilidad de no poseer las normas de calidad reconocidas como son la
ISO y el método AENOR, es manejarnos mediante procesos de calidad establecidos en la

normativa de la empresa.

El impermeabilizante por ser un producto ecoldgico, elaborado a base de caucho

reciclado, se podria aprovechar la publicidad para que indique los beneficios del
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producto, como su resistencia, durabilidad, rendimiento, precio y amigable con €

medioambiente.

Clientes

o Tipo de compradores potenciales, segmentados por actividad, edad, sector,

nivel, ubicacion, ingresos, etcétera.

Se ha definido que la comercializacion del producto impermeabilizante sera realizada en
la ciudad de Guayaquil y Samborondon, debido a auge que ha tenido €l sector de la

construccion en las mencionadas ciudades.

El primer segmento del producto impermeabilizante son las constructoras de viviendas

gue se construyan en la ciudad de Guayaquil y Samborondon

Un segundo segmento del mercado son las distribuidoras que operan en la ciudad de
Guayaqguil y Samborondén

Un tercer segmento del mercado son las ferreterias grandes y medianas que operan en la

ciudad de Guayaguil y Samborondén

o Caracteristicas basicas de esos clientes (mayoristas, minoristas, productor es,

consumidor es dir ectos).

Para las constructoras, son los productores, debido a que ellos construyen |os proyectos

inmobiliarios.

Adicional, los otros clientes que son las ferreterias y distribuidoras, son minoristas y

mayoristas respectivamente. Estos son los canales de llegada alos usuarios finales.
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0 Localizacion geogr éfica delos clientes.

Lalocalizacién geogréfica de los clientes, es en la ciudad de Guayaquil y Samborondon.
0 Basesdedecision de compra delos clientes (precio, calidad, servicio, amistad,
politica, religion, forma de pago, etcétera).

La base de decision de compra de los clientes segun las entrevistas realizadas a las
constructoras son la calidad, precio, amigable con € medio ambiente, € color y la
durabilidad, un gran beneficio que ellos resaltan es la durabilidad que va a tener €
impermeabilizante ecolégico en comparacion con los impermeabilizantes que existen en

e mercado.

Uno de los servicios que se va a ofrecer es € servicio técnico, que sirve para dar

asesoramiento parala aplicacion del impermeabilizante.

o0 Opinionesde clientes que han mostrado inter és en su producto o servicio.
Para el segmento de las constructoras han mostrado un gran interés a producto y estarian
dispuesto a cambiar € producto que utilizan actualmente por uno que tenga mayor
durabilidad, mejor calidad, que impermeabilice y pinte a la vez y que sea de fécil

aplicacion.

En relacion al precio que en promedio estarian dispuestos a pagar por € producto es de
$31.00 el Galon.

Adicionamente, algunos usuarios finales si han mostraron interés debido a que es un

producto ecol dgico.

En cambio, para el segmento de las distribuidoras €l producto si es aceptado si se ofrecen

los beneficios antes mencionados y si se les otorgan descuentos por volumen de compra.
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Para los usuarios finales existio un 71% de aceptacion por los beneficios del color, facil
aplicacion y durabilidad.

o Opinionesde clientes que no han mostrado interés en su producto o servicio.
Los clientes que no mostraron mucho interés para € cambio del producto son los que
tienen como una de sus caracteristicas méas importantes la imagen en e mercado y la
marca del producto, con bagjo nivel de importanciasi € producto es ecolégico y s pintae

impermeabilizaalavez.

o Formasposiblesdeevitar lafaltadeinterés.
Para evitar la fata de interés, se patrocinaria algun evento de interés relacionado con €l
sector, como en las ferias de viviendas que se realizan dos veces a afio en los meses de
Abril y Agosto en la ciudad de Guayaquil, mediante demostraciones de calidad, degjar
muestras del producto para que e producto sea conocido en el mercado, enfocandonos en

todos | os beneficios que posee y sus ventajas.

Competencia

0 Precios.
IMPERCOLOR, no posee competidores directos debido a que no existe un
impermeabilizante que tenga los beneficios del uso de la materia prima, como es €

caucho pulverizado, ni lavariedad de colores que se ofreceran.

Tabla 12. Precios de productos de la competencia.

Competencia
Empresa Producto Tamaio Precio
Protex Protex T.A. 4 kilos $ 19,69
Sika Sika Fill 5 4 kilos $ 23,50
Intaco Maxiseal 10 kilos $ 16,18
Aditec Adiflex 5 kilos $ 2913
Condor Aqua stop 4 kilos $ 2276
Pintuco Impermeabilizante 4 kilos $ 22,98
Acrilico
Chova ChovaTEC 4 kilos $ 20,24
Impac Impac 5000 4 kilos $ 22,85
Proindusquim S.A. Proindusquim 4 kilos $ 29,81
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En la tabla 12 se detdla e precio de los productos que ofrecen las empresas

competidoras.

o0 Desempefio del producto, servicios o garantias.

La marca méas vendida es SikaFill 5, es una emulsion con base en resinas acrilicas
estirenadas, para la impermeabilizacion flexible de cubiertas, techos y terrazas
transitables. El producto presenta una durabilidad de 5 afios y un rendimiento de 0.42

Kg/m2 en superficie.

Un segundo producto es Adiflex, que pertenece ala empresa Aditec, es un recubrimiento
elastomérico formulado a base de resinas acrilicas y minerales inorganicos, tiene un
rendimiento de 1 kg rinde 2 a 2.5 m2 en dos manos, depende de la porosidad de la

superficie, cinco dias después de su aplicacion se puede utilizar la pintura.

En comparacion con la competencia, Impercolor ofrece una durabilidad mucho més ata
de 8 afos, pero en su rendimiento por metro cuadrado es similar a la competencia, y
ofrece la ventaja que es un impermeabilizante liquido y no polvo como la mayoria de las

gue ofrece el mercado.

o Limitacionesen la satisfaccion delos deseos de los clientes.
La competencia de IMPERCOLOR, no ha ofrecido un producto que redlice las dos
funciones de impermeabilizar y pintar alavez, 1o que conlleva alos clientes que esperen
hasta cinco dias para poder pintar la casa incurriendo nuevamente en € gasto de la

comprade pinturay € servicio de mano de obra.

Adicionalmente, la mayoria de impermeabilizantes tiene una durabilidad de dos a cinco
afios, IMPERCOLOR ofrecera una durabilidad de ocho afios.

ESPAE
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ESPAE

0 Posbilidadesde solucién alas dificultades.

-—

Figura 13. Un producto para cada parte dela vivienda.

Una de las dificultades para Impercolor es que no existe una extensa variacion de
aplicacion de los productos, como las ofrecen las empresas que se encuentran por un
mayor tiempo en el mercado. Los productores se han dedicado no solo a linea de los
techos y muros sino a piscinas, interiores 'y exteriores de paredes, tal como lo indicaen la

figura13.
o0 Mercado que manejan (volumen en unidadesy pesos, fraccion).

La empresa que se encuentra posesionada en el mercado es SIKA Ecuatoriana, que posee
ingresos en e 2011 por US$40.856.471, teniendo una alta participacion en el mercado de
aproximadamente un 70%.

Otra compafia que se encuentra posesionada en el mercado con un 10% de participacion
en el mercado es la compafiia Aditec, con unos ingresos por ventas de US$6.302.399
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o0 Esquemadeventa, distribucion.
Los competidores realizan tanto las ventas directas como las ventas con intermediarios.

Las ventas directas larealizan a constructoras de:
v’ Proyectos urbanisticosy;
v Proyectos de infraestructura.

A través de intermediarios las ventas son redlizadas a:

v' Mayoristas: Distribuidoras de material es de construccién.
v' Minoristas: Ferreterias medianas y grandes y Supermercados.

o Capacidad de produccion

Los principales competidores producen |os aditivos quimicos para la construccion, y han
realizado ampliaciones a sus plantas y en casos como el de Aditec han adquirido otra
planta para ampliar su produccion, la compafiia Aditec, cuenta con 1250m2 de planta.

Para la planificacion de la produccién establecen reuniones con € objetivo de establecer
la produccién semanal de cada producto y tener un stock en bodegas para satisfacer la

cantidad demanda del producto.

Tabla 13.Volumen de produccion de la compafia Aditec

Vol umaen o produccidn ADITEC uktimos afos

Afo Toneladas 2% inc remento anwal
produccion fafio produco idn

2005 F176.00

2006 742293 3 .44 %

2007 7916.B4 655 9%

AR Q3560 18 17 %

2005 9371.21 0,16 9%

Fuente: Adictec Informe de Auditoria Ambiental 2010.
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En latabla 13, se muestra el volumen de toneladas producidas por afio de la compariia

Aditec. Las cifras corresponden a un informe de Auditoria Ambiental del afio 2010.

Las principales compafiias competidoras cuentan con la siguiente cantidad de
empleados:

v' Lacompaiiia SIKA - 173 empleados.

v' Lacompaiia ADITEC - 98 empleados.

v' Lacompaiiia Basf Ecuatoriana (DEGUSSA) - 75 empleados.

o Capacidad financiera.

Las instituciones competidoras han obtenido utilidades que les ha permitido mantener
liguidez. Destinan sus utilidades como reinversiones en la misma empresa para €l

desarrollo continuo de nuevos productos.

A continuacion, se detallan las utilidades de | as principales empresas en el afio 2011:

v' Laempresa SIKA con una utilidad de US$8.288.272
v' Laempresa ADITEC con una utilidad de US$ 525.254
v' LaempresaBasf Ecuatoriana (DEGUSSA) con una utilidad de US$821.885

0 ¢Cudl eslamarcalider? ¢Por precio? ¢Por calidad? ¢Por servicio?

Sika es la empresa que lidera e mercado de la construccion e industria por calidad e
innovacion, tiene més de 25 afios en e mercado, es unafilial de la multinacional Sika de
Suiza, posee certificaciones de calidad que respaldan que sus procesos son hechos bajo
parametros internacionales de calidad, ademas cuenta con un diversificado portafolio de
productos para grandes proyectos de infraestructura.  Su estrategia contempla principios
de desarrollo sostenible enfocandose en mega tendencias y el mantener un justo equilibrio
entre sus grupos de interés. Sus productos estan estratégicamente ubicados a nivel

nacional.
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La marca lider por precio es Pinturas Unidas, por sus bajos precios en las pinturas
elastoméricas. De acuerdo a su pagina web posee una flota de camiones con la que
distribuye sus productos a sus bodegas de distribucidn ubicadas en Quito, Manta, Machala
y Ambato desde su fabrica ubicada en Guayaquil. Tanto en Guayaguil como en Quito
mantiene 2 locales de venta directa en ubicaciones estratégicas (Urdesa, Alborada). Sus
productos estén en todas | as cadenas de Ferrisariatos y en ferreterias medianas y pequefias

ubicadas en Guayaquil.

La empresa que se encarga de ofrecer servicios asesoria técnica en sitio es la compafia
Aditec, lidera el mercado del servicio en este sector. Llega alos consumidores a través de
su red de puntos de venta y distribuidores. Desde €l 3 de enero del 2012 hizo una aianza
estratégica con la compariia Promesa que es una empresa con 50 afios de experiencia de
venta a mayoreo en Ecuador y esla primera opcion de compraa nivel de industriaen méas

del 80% de productos que ofrecen.

0 ¢Han surgido o se han acabado empresas en esta actividad en los Gltimos
afnos? ;Coémo les haido? Razones.
En los Ultimos afios, no ha existido evidencia de que alguna empresa ha surgido o

acabado, debido a que la mayoria cuenta con més de 10 afios en el mercado.

Una de las razones por o cual se haimpedido el ingreso de nuevas empresas es debido a

sus barreras de entradas, como lafuerte inversion en equipos y maguinarias.
0 Imagen delacompetencia antelosclientes.
Los competidores ofrecen una imagen de producto de ata de calidad, regidos por las
normas de calidades internacionales y ademéas muestran constante desarrollo e innovacion

en sus productos.

o ¢Por quélescompran?
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El motivo que incentiva a los usuarios a comprar el producto son varias caracteristicas
como: la calidad, precio, durabilidad, rendimiento, accesibilidad y el servicio técnico

ofrecido.

Sika ofrece capacitaciones sobre los sistemas de impermeabilizacion utilizando sus

productos.

0 Segmento al cual estan dirigidos.

Se encuentran dirigidos a segmento de las constructoras urbanisticas y civiles.
Adicional, tienen como segmento a los usuarios por medio de las distribuidoras,

Supermercados y ferreterias grandes a nivel nacional.

0 ¢Por quéserafacil odificil competir con ellos?

La competencia con las empresas que tienen una gran participacion en el mercado, como
lo son SIKA y ADITEC, vaaser dificil, debido a que a pesar que los productos tienen
diferentes caracteristicas, ellos se encuentran posicionados en €l mercado de aditivos
guimicos de la construccion y tienen como financiarse paraaplicar una  estrategia
agresiva en contrade IMPERCOLOR.

0 ¢Por quécreequepuedelograr unafraccion del mercado?

De acuerdo a las encuestas y las entrevistas realizadas, existen un gran porcentge de
personas que estarian dispuestas a cambiar € producto que utilizan actuamente, por uno
nuevo que cumple con dos pasos a la vez y tenga esa durabilidad. Por precio existe un

nicho de mercado que no tiene acceso aimpermeabilizar.

Esto nos indica que con los beneficios que ofrecemos, podemos captar una

participacion en el mercado por |as caracteristicas ofrecidas.
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2.7. Tamafno del mercado global

* Nivel total de consumo en unidadesy pesos del producto/servicio.
En & pais existe arededor de 1.456 constructoras en la ciudad de Guayaquil y
Samborondon.

Tabla 14. Mercado de viviendas en la ciudad de Guayaquil y via Samborondén.

Actividad Econémica Cantidad

Constructoras 1.456

Constructoras de viviendas y las constructoras de edificios

CllU: F4100,10 | comerciales y de oficina que construyan en la ciudad de Guayaquil y 1.456

Samborondon.
Unidades anual 35.169
Distribuidoras de materiales de construccion de la ciudad de Guayaquil. 240

Venta al por mayor de materiales de construccion: arena, grava,
CllU: G4663,13 213
cemento, etcétera.

CllU: G4663,12 | Venta al por mayor de pinturas, barnices y lacas 27

Distribuidoras de materiales de construccion del Cantén Samborondoén. 5

Venta al por mayor de materiales de construccion: arena, grava,
CllU: G4663,13 ] 5
cemento, etcetera.

Ferreterias grandes y medianas que operan en la ciudad de Guayaquil 41

Venta al por menor de otros materiales de construccion como:
CllU: G4752,04 24
Ladrillo, ripio, cemento, madera, etc.

CllU: G4752,02 | Venta al por menor de pinturas, barnices y lacas 17

Total de viviendas en Guayaquil y via Samborondén 546.046

Fuente 1.: Superintendencia de Compafiias (afio 2013) &

Fuente 2.: Informe Market Watch- resumen inmobiliario en la ciudad de Guayaquil
(Diciembre2011) recuperado de
https.//docs.google.com/viewer?a=v& g=cache: L JpomRFGZ]n4J.www.resi denciasecuador.com/do
cuments/14/0cf7e149-0314-41b0-bb3a-

6258ee00a2e4+& hl=es& gl=ec& pid=bl & srcid=ADGEES|BkJjNZ4cef0Cs FM exY odeCpGaFhbn
7ZV EykSxFV 7vOQbXVtZTQKkNV N601ckoyJovzPspeg9HoTEY vQd3CqgoZv_1stsrGiSXEeY kDA
PR2GEaugdftaidj4eL MRUkeuJOnp78JRT & sig=AHIEtbQK VRSt T poe3dhnFj 1rZbXyuM O] Ew
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En la tabla 14; para determinar especificamente nuestro mercado nos basamos en la cantidad de

casas tanto de la ciudad de Guayaquil, como Samborondon.

Tabla 15. Fraccion de mer cado de | mpercolor.

Ao 1(Q)
Mercado global (kilos) 279.510
Volumen de ventas (Kilos) 28.246
Fraccion del mercado (%) 10%

Como se puede observar en latabla 15, la fraccion del mercado de Impercolor bordearia e 10%

de participacion, teniendo un volumen de ventas de 28.246 kilos para el primer afio.

e Tendencia de numero de usuarios y de los patrones de consumo del
producto/servicio.

La tendencia del nUmero de usuarios empieza a incrementar debido a que existe un déficit de
viviendas en € Ecuador, y & BIESS ha asignado un gran presupuesto, para los créditos

hipotecarios.

* Factores que pueden afectar & consumo actual o futuro (condiciones sociales,
economicas, politicas, tecnologicas, etcétera).

Unos de los factores que puede afectar el consumo actual son que las lineas de créditos otorgadas

por e BIESS o los bonos ofrecidos por e MIDUVI, disminuya por una recesién econémica.
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2.8. Tamano del mercado del proyecto

La cantidad demandada del producto Impercolor se calcula considerando las cantidades

demandadas de las Constructoras de Viviendas mas la de los Usuarios Finales.

e Constructoras

Demanda Potencial

Son 1.456 constructoras registradas en Guayaquil y Samborondén segun la Superintendencia de
Compaiiias. Estas constructoras entregan 35.169 viviendas anuales de acuerdo a informe de
Market Watch (2011). De acuerdo a las entrevistas realizadas a las constructoras construyen
viviendas a partir de $39.000, las viviendas tienen en promedio en losa/terraza 68m2; entregan
casas impermeabilizadas en un 88%. De las constructoras entrevistadas el 80% estan dispuestas a
cambiarse de producto previa demostracion del mismo.

Total del mercado de vivienda= 35.169

Viviendas que las constructoras entregan impermeabilizadas=30.949  (88%)

M2 de losa = 30.949 *68m?2

M2 de losa= 2’104.532

Teniendo un rendimiento promedio de 1 litro por m2

Demanda Potencial en Litros= 2°104.532

Precio por litro= $7.89

Demanda Potencial= $16°604.607

Demanda Objetivo
Total del mercado de vivienda= 35.169
De acuerdo alas entrevistas realizadas a 11 constructoras que construyeron 1.838 viviendas en €

ano 2012, el 88% son impermeabilizadas, con losas de 68m2 , obteniendo un 80% de aceptacion,
con disposicion a pagar $7.89 por litro se obtiene:

Q= 1.838* 88%* 80%* 68m2* $7.89

Q=$694.231
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¢ UsuariosFinales

Demanda Potencial

El nimero de viviendas urbanas en la ciudad de Guayaquil son 528.537 y en Samborondén es de
17.509; de las cuales, en la ciudad de Guayaquil 138.885 viviendas urbanas de Guayaquil tienen
techo de Hormigon (losa y cemento) y de Samborondon solo 5.032 viviendas con Hormigén
(losa, cemento).

Segun e INEC € 50.6% de las viviendas tiene el estado de techo regular y malo, dando un total
de 72.822 viviendas, € precio promedio por litro es $3.75 y la cantidad que compran en

promedio es de 4 litros.

Q=72.822*4 litros

Teniendo un rendimiento promedio de 1 litro por m2
Q litros=291.288* $3.75 precio por litro

Siendo la demanda potencial de $1°092.330

Demanda Objetivo

De acuerdo a las encuestas realizadas a los usuarios finales un 74.52% prefieren comprar € tipo
de impermeabilizante liquido (72.822 * 74.52%= 54.267), de los cuales una vez indicados los
beneficios del producto estarian dispuestos a cambiarse un 71% (54.267 * 71%=38.530).

De las 38.530 casas, pagando por e producto un valor de $3.75 por litro y la compra de 4 litros,

nos da una demanda total de:

Q=38.530*4 litros

Teniendo un rendimiento promedio de 1 litro por m2
Q en litros=154.120* $3.75 precio por litro
Q=$577.943

Demanda Total Impercolor= Constructoras + Usuarios Finales
$694.231 +$ 577.943
$1°272.174
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Tabla 16. Calculo de la Demanda de I mper color

CLIENTES: CONSTRUCTORAS

CLIENTES: USUARIOS FINALES

Informacion Fuente Viviendas urbanas Gye 528.537  Inec

N° Constructoras 1.456  Superintendencia de Compariias Viviendas urbanas Samborondén 17.509  Inec

Viviendas fab. Anualmente 35.169  Informe Market Watch 2011

Area de losas en m2 68  Dato obtenido de Entrevistas a Constructoras || Vivivendas con losa Gye 138.885 Inec

% Casa que impermeabilizan 0,88 Dato obtenido de Entrevistas a Constructoras | [Vivivendas con losa Samborondén 5.032  Inec

Disposicion a cambiarse 80% Dato obtenido de Entrevistas a Constructoras || Total Viviendas 143.917

Precio por litro al que compran 7,89 % Viviendas con techo regular y malo 72.822  Inec

Rendimiento It/m2 1,00 Precio 3,75  Dato obtenido de las encuestas a los usuarios finales
Cantidad que compran en litros 4 Dato obtenido de las encuestas a los usuarios finales

Calculo de la demanda Potencial Calculo de la demanda Potencial Conversion a kilos Anuales|

Viviendas impermeabilizadas 30.949 Conversion a Kg||Demanda Potencial en $ 1.092.330 382.316

Total de losas en m2 2.104.513 2.946.318,14 Conversion a kilos Mensuales|

Demanda Potencial en $ 16.604.607 $ 31.860

Calculo de la d la de Impercolor de las C: Calculo de la demanda de Impercolor de Usuarios Finales (U.F.)

Entrevista a Constructoras 10 Encuesta a Usuarios Finales 386

Viviendas fab. Anualmente 1.838 % Viviendas con techo regular y malo 72.822

Area de losas en m2 68 % U.F. compran Impermeabilizante liquido 74,52%

% Casa que impermeabilizan 88% Total de viviendas que impermeabilizan 54.267

Disposicion a cambiarse 80% Precio por Kg| [ Disposicion a cambiarse de producto % 1%

Precio por litro al que compran 7,89 11,046|| Viviendas que impermeabilizarian con Impercolor 38.530

Rendimiento [t/m2 1,00

Calculo de la demanda Impercolor Calculo de la demanda Impercolor Usuarios Finales (U.F.)

Viviendas impermeabilizadas 1.617

Aceptacion del Producto 1.294 Conwersion a Kg Anual

Total de losas en m2 87.989 123184,2304

Demanda Constructoras en $ 694.231 Conversién a Kg Mensual||Demanda Usuarios Finales en $ 541.822 Kilos M I

*Demanda Constructoras en Kg. Anual 123.184 10.265 ||**Demanda Usuarios Finales en Kg. Anuales 215765 § 17.980

*Demanda Constructoras en Litros. 87.989 **Demanda Usuarios Finales en litros. 154.118

Demanda Total Impercolor=
Demanda Total Impercolor=

Constructoras + Usuarios Finales
$1.236.053

87989 ... (L)) o=
123,184 Kg

Con un litro se i a un m2

** El faclor Je conver&dn e= 1,4 por la densidad

** Son 38 530 viviendas que comprarian un galén de impermeabilizante, el factor de conversion es 1,4
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CAPITULO 3.

3. ANALISISFODA

En el andlisis FODA se destaca que una de las fortalezas mas importantes es que e producto
pinta e impermeabiliza alavez, ofreciendo dos funciones en una. Ademés, € precio que seva
a colocar es un precio muy competitivo en el mercado y se va a resatar que es un producto

ecol 0gico debido a que su materia prima proviene del pulverizado de |lantas recicladas.

El posicionamiento que tienen otras marcas en el mercado es una ata debilidad, una de las
razones es por |os afios que llevan en e mercado y también e reconocimiento que tienen, pero
este punto va a ser contrarrestado con la estrategia de marketing que se va a utilizar, dando a
conocer € producto IMPERCOLOR, destacando sus beneficios y usos, con un precio
accesible.

Con respecto a las oportunidades, se puede identificar que es posible optimizar los costos de
produccion a medida de que aumenta la produccion y una gran ventaja es que €l sector de la
construccién muestra un gran crecimiento anual por las facilidades de préstamos que estan

brindando alas constructoras y alos usuarios.

Como amenazas se puede encontrar que la competencia puede disminuir su precio en €
producto o realizar unafuerte camparia de publicidad, pero para minimizar esta amenaza se va
a utilizar una estrategia de ventas y marketing que va a mostrar € valor generado al cliente
por lacompradel producto IMPERCOLOR.

Otra amenaza es que suba € precio de la materia prima, encareciendo los costos de
produccion, pero en este caso, dentro de los ultimos afios no se ha manifestado un ato
crecimiento en los precios de los productos derivados del petréleo, por lo cual existe una

menor probabilidad de que suban los precios.
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Tabla 17. Andlisis FODA del producto imper meabilizante ecol 6gico.

IMPERCOLOR S. A.

Pintura e impermeabilizante a la vez.
Inversion en maquinarias yequipos.
Precios competitivos.

Producto ecoldgico, usamos un componente de materia prima reciclada
Personal calificado.

Servicio Post-venta

Répida atencidn al cliente.

DEBILIDADES
D1 Posicionamiento de marcas de otras empresas.
D2 Falta de experiencia en el mercado de impermeabilizantes.
D3 Dificil acceso a crédito con proveedores, prefieren las empresas conocidas.

Bajo nivel de diversificacion de la cartera de productos

Optimizar costos de produccion .

Crecimiento del sector de la construccidn -construccion de nuevas viviendas.
Inviernos fuertes.

Construccion yampliacion de nuevas viviendas.

05 Diversificarla cartera de productos

Bajo precio por parte de la competencia.

Fuerte publicidad por parte de la competencia.

Cambio constante de las leyes ecuatorianas.

Aumento de precios en las materias primas, como los derivados del petrdleo.
La competencia posee normas y métodos de calidad

e OfertadeProducto

La publicidad que se va a utilizar para llegar a las constructoras es mediante la asistencia
técnica enfocada a agregar valor, demostraciones del producto para atraer a futuros clientes.
En el largo plazo se vaa considerar anunciar €l producto en revistas especializadas tales como

la Camara de Construccion de Guayaquil.

También se participariaen la Feria de la Construccién, la cual se realiza dos veces al afio en la
ciudad de Guayaquil.

Para larelacion con € cliente, un tema que se va aenfocar es en la asistencia personalizada
con las constructoras a través de los vendedores para redlizar € seguimiento sobre cud ha
sido la experiencia con el producto, realizando asi una evaluacion de satisfaccion del cliente,
mediante encuestas y recopilacion de informacion en sitio para redlizar anaisis y poner en

préctica el mejoramiento continuo.
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Adicionalmente, para los propietarios de viviendas se entregara folletos en los puntos de
distribucion como las ferreterias y distribuidoras indicando sobre los beneficios del producto

IMPERCOLOR, desde € punto econémico y ecol dgico.

El envase del producto va a contar con las instrucciones de su uso y cualquier inquietud que
tengan los clientes sobre su aplicacion, en la parte posterior del envase vaaindicar € numero

telefonico para que lo asista un técnico especiaizado de laempresa.

Los principales canales para llegar a los propietarios de viviendas son las distribuidoras y
ferreterias grandes y medianas, se ofrecera un descuento de aproximadamente el 15% y 10%

respectivamente, ademés de 30 dias de crédito.

Los canales para las constructoras serian a traves de las ventas directas, con un margen de

gananciadel 20% vy un crédito de 45 dias.

La fuerza de ventas de Impercolor inicialmente va a estar formada por 2 vendedores con

experienciay 2 técnicos.

Las promociones por las compras se redizaran directamente con las constructoras de
viviendas, las distribuidoras, las ferreterias medianas y grandes, por la compra en mayor

proporcién de los impermeabilizantes.

« Clavesparad Exito

Los recursos claves es e recurso humano, se contara con dos técnicos especializados que se
encargara de brindar asesoramiento o despegjar las dudas que puedan presentar los clientes
para la aplicacion del impermeabilizante ecol 6gico, esto puede ser via telefénica o mediante

unavisita técnica programada.

En el departamento de ventas se va a contar con 2 personas.

Se van a redizar alianzas con € Ministerio del Ambiente para que faciliten las llantas

desechadas, que anteriormente les ha concedido a otras empresas.
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La denominacion IMPERCOLOR va a ser registrada como marca ante e Instituto
Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI).

* Asuntoscriticos

L os recursos y procesos criticos claves son la captacion de materia prima, utilizar un correcto
procedimiento de manipulacion de la materia prima de acuerdo a lo establecido en las normas

medioambiental es.
Para las reciclaje de llantas se va a alquilar un vehiculo que tiene como capacidad 150 llantas

por recorrido, como se van a recolectar 2400 Ilantas mensuales, se realizardn 5 viges a 3

tecnicentros mensualmente. Ver tabla 18.

Tabla 18. Viajes pararecoleccion de llantasrecicladas.

Proveedores de llantas Tecnicentros y otros. (Mensual) 2400 llantas
usadas Total de llantas mensual 2400 llantas
Kilometraje recorrido Planta - Ruta Norte 50 Km
Kilometraje recorrido Planta - Ruta Sur 70 Km
Rutas
Kilometraje recorrido Planta - Ruta Centro 60 Km

Total de Kilometraje

Numero de Tecnicentros, para recoleccion

3
de llantas.
Viajes Numero de viajes por Tecnicentros 5 viajes
Total de viajes 15 viajes

Las maguinas gque corresponden a una banda transportadora, una trituradora, un separador
magnético, una pulverizadora, un silo de ailmacenamiento y un mezclador, se utilicen de una
manera eficiente. Adicionalmente, se ha considerado la compra de 1 camién, para la
transportacion del impermeabilizante.
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Debido a factores como rentabilidad se ha escogido trabagjar bajo € esquema de Producciéon
Tipo Batch. Esto es que la produccion se detiene por periodos de tiempo y se reanuda después
durante un periodo determinado de produccion. Esto significa que la opcién es trabagjar de
Lunes a viernes laborando ocho horas diarias, respetando los sdbados, domingos y feriados,
para descanso, el horario de la jornada es de 08h00 a 17h00 de forma general, estajornada en

términos econdmicos es |la menos costosa.
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CAPITULO 4.

4. PLAN DE MARKETING

4.1. Objetivo dd Marketing

Demostrar la factibilidad de elaboracion y comercializacion, de un producto que
impermeabilizay pintaalavez, elaborado con caucho pulverizado proveniente de neumaticos
reciclados, para lo cua se analizard € entorno econdmico y se evaluara € potencia de
demanda, en la ciudad de Guayaquil y en Samborondén.

4.2. Mercado Objetivo

El proyecto tiene como mercado objetivo las constructoras de viviendas en la ciudad de
Guayaquil y Samborondon, las distribuidoras de materiales de construccion, las ferreterias

grandes, y medianas atravésdelasc

4.3. Segmentacion seleccionada

v El mercado principa del producto impermeabilizante son las constructoras de

viviendas construyan en la ciudad de Guayaquil y Samborondon.

v Un segundo segmento del mercado son las principales distribuidoras de materiales de
construccién de la ciudad de Guayaguil y Samborondén.

v' El Tercer segmento del mercado son las ferreterias grandes y medianas que operan en

la ciudad de Guayaquil y Samborondén.

» Caracteristicas basicas de esos clientes (mayoristas, minoristas, productores,

consumidor es dir ectos).

Para e primer cliente que son las constructoras, son los productores, debido a que ellos

construyen los proyectos inmobiliarios.
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Adicional, los otros clientes que son las ferreterias y distribuidoras, son minoristasy

mayorista respectivamente.

Se selecciona alos usuarios del area urbana que poseen viviendas con techos en estado
regular y malo que de acuerdo a INEC ascienden a 72.822 viviendas. M as aproximadamente
35.169 viviendas nuevas que construiran las constructoras. Los clientes finales tienen entre
25 a 50 afos de edad.

4.4. Posicionamiento

Al producto se orientard a posicionarse para ser reconocido en & mercado como
multifuncional (impermeabilizante y pintura ala vez), por su contenido de material reciclado
se enfocard como un producto eco-amigable, eficiente, que incrementa la vida Util del bien
gracias a las caracteristicas del caucho, que es mas resistente a los productos
impermeabilizantes tradicionales existentes en e mercado, teniendo una durabilidad de 8
anos.

45. Estrategiay programade Marketing
e Estrategiadeprecios

o Politicasde precio dela competencia.

Tabla 19. Precio por kilosdela competencia

COMPETENCIA

Empresa Producto Tamano FreeE L

por KG

Protex Protex T.A. 4 Kilos 4,92
Chova ChovaTEC 4 Kilos 5,06
Condor Aqua stop 4 kilos 5,69
Impac Impac 5000 4 kilos 5,71
Pintuco Impermeabilizante | 4 ;¢ 5,75

Acrilico

Aditec Adiflex 5 kilos 5,83
Sika Sika Fill 5 4 Kilos 5,88
Proindusquim S.A. Proindusquim 4 kilos 7,45
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Como se observa en la tabla 19, la compafiia Protex compite con un mortero
impermeabilizante cuyo costo es el méas bgjo del mercado. Las compahias Protex, Sika,
Intaco, Condor, Pintuco y Chova compiten con productos con precios muy uniformes
excepto Proindusquim que comercializa un producto mucho més caro.

0 Precioprevisto

El precio de la caneca de impermeabilizante esta fijado en US$115.00 (caneca de 5
gal) y e precio por galén en US$24.00.

o Posibilidad dequed precio previsto le brinde al producto una entrada
rapida en el mercado
El producto inicialmente sera colocado en las principales constructoras de viviendas y
edificios, estas tendran 45 dias de crédito, ademés de las demostraciones previas de
calidad del producto.

o Potencial de expansion en el mercado previsto

Impercolor iniciara produciendo lalinea de impermeabilizantes con color y la cantidad
demanda sera afectada positivamente. Por giemplo: El gobierno ecuatoriano tiene
entre sus objetivos reducir el déficit habitacional, es asi como €l porcentgje de de
hacinamiento descendi6 del 19,6 en 2006 a 11,2 en 2011.1* A partir de la reduccion
del déficit habitaciona se espera que se continule incentivando la creacién de nuevos
proyectos habitacionales asi como todos |os negocios relacionados con € sector de la

construccion.

o Justificacion para un precio diferente al dela competencia

El precio es diferente a de la competencia debido a que se debe captar mercado, la
estrategia es ofrecer un producto de ata calidad a un precio medio. Inferior a precio
del impermeabilizante tradicional para que los consumidores se incentiven a probar un

nuevo producto.

11 http://www.el ciudadano.gob.ec/index.php?option=com_content& view=article& id=31540:ecuador-cumple-
con-los-objetivos-de-desarroll o-del-mil eni0& cati d=40:actualidad& | temid=63
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o0 En caso de que su precio sea mgor que € de su competencia, explique
cuales son las ventajas comparativas de su operacion, que le permiten
hacer esto.

Todo e proceso de operacion es principamente intensivo en capital. Enfrentamos
economias de escala, un mayor volumen de produccion los costos por unidad se
reducen. El enfoque serd mantener ala compafia como una organizacion flexible y lo
mas liviana posible.

0 ¢Quédescuentosplanea ofrecer? ¢Por volumen o por pronto pago?

L os descuentos programados seran:
v Constructoras de viviendas y Edificios 20%
v' Distribuidoras de materiales de construccion 15%
v Ferreterias 10%

o ¢Qué porcentaje de sus ventas son a crédito y a qué plazo (politica de
carteras)?

La politica de Ventas de Impercolor serd de 45 dias de crédito a constructoras de

viviendas y 30 dias a distribuidoras de materiales de construccion y ferreterias.

» Estrategiade Venta
o Clientesiniciales.

v Losclientesiniciales seran: Las Constructoras de Viviendas.
- Seofrecerdmuestras del producto.
- Seredlizard seguimiento de los pedidos de los clientes.
- Se medira la satisfaccion de los clientes a través de una encuesta anual de

satisfaccion.

o Clientesquerecibiran el mayor esfuerzo de venta

Inicialmente el mayor esfuerzo de ventas |o recibiran las constructoras de viviendas.

o Mecanismos de identificaciobn de clientes potenciales y formas de
establecer contactos con ellos
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La estrategia de ventas esta enfocada en ser reconocidos por ofrecer un producto con
doble funcion por impermeabilizar y pintar a la vez, de ata calidad, durabilidad y

ecol 6gico a un precio razonable.
o Caracteristicas del producto o servicio (calidad, precio, entrega rapida y
cumplida, garantias, servicios, etcétera) que se enfatizaran en la venta

Las ventas estaran enfocadas principamente a resaltar atributos como su doble
funcidn, calidad, durabilidad y mejor precio del impermeabilizante ecol 6gico.

o Conceptos especiales que se utilizaran para motivar la venta

Se enfatizara la doble funcidn de impermeabilizar y pintar y €l ahorro de tiempo para
el consumidor. Ademas, € de consumir un producto de alta calidad que contribuye a
la descontaminacién ambiental.

0 Cubrimiento geogré&ficoinicial

La cobertura de venta inicid de producto es en la ciudad de Guayaquil
y Samborondon.

o Plan deampliacion geogréfica

La ampliacion geogréfica en una segunda etapa sera la ciudad de Cuenca 'y Quito por

el ato indice de desarrollos urbanisticos.

» Estrategia Promocional

0 Mecanismos y/o medios para llevar e producto a la atencion de los
posibles comprador es
0
El enfoque es la creacion de la marca inicia mente en la mente de los responsables de

comprade las constructoras de viviendas y una buenaimagen de la compafia.
Las actividades aredlizar en la promocién son:

= Demostracion del producto
= Pruebade producto
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= Incentivar la Recompra através de un buena atencion desde el primer
contacto con € cliente.

= Participacién en ferias de la construccion.

= Motivar y sensibilizar alos “no usuarios” a probar el producto.

= Expandir labase de clientes através de una creacion de red de

contactos.

0 ldeasbasicaspara presentar en la promocién

El producto impermeabilizante no requiere de aplicacion de pintura.

El enfoque serd en vender la imagen de una empresa sustentable, por fabricar un
producto eco-amigable aprovechando materia prima reciclada, es un producto que
incrementa la vida Util del bien gracias a las caracteristicas del caucho y con mas
resistencia que los productos impermeabilizantes tradicionales existentes en e

mercado.

0 Mecanismosde ayuda alaventa

Los mecanismos que se utilizarian como herramientas de publicidad son los
siguientes:

- Folletos: se mandaran a elaborar 4.000 folletos mensuales, |os cuales van a contener el
nombre del producto, € logotipo, sus beneficios, la informacion técnica y la
informacion para contactarse.

- Demostraciones del Producto: Se visitaria a las constructoras para dar demostraciones
del producto.

- Pruebas del Producto: Se dejarian muestras del producto a las constructoras para que
lo apliquen en unavivienday observen |os resultados.

- Pagina Web: Implementacion de una pagina Web, en la cua contenga informacion
sobre la empresa, su producto, los beneficios, la informacion técnica, la informacion
de contacto y una pestaiia en la que se pueden realizar pedidosy pagar On-line.

- Redes Sociales. se crearia un perfil en las principales redes sociales como Twitter y
Facebook paratener un mayor reconocimiento por parte del mercado objetivo.

-  Marketing directo: Se redizarian emailing marketing, llamadas y visitas a las

constructoras para dar a conocer sobre los beneficios del producto, la base de datos se
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obtendria a través de la Camara de Comercio de Guayaquil y la Camara de la
Construccion de Guayaquil.

- Participacion en ferias. En los meses de abril y agosto se participard en laferia de la
vivienda en la ciudad de Guayaquil, con un stand de 16m2.

Para las Relaciones Publicas se requieren dar charlas sobre e nuevo producto en la
Camara de Comercio de Guayaquil y en la Camara de la Construcciéon de Guayaquil, en
estos sitios es més factible encontrar a los tomadores de decisiones de compra del

producto.

Tabla 20. Presupuesto de Marketing

PUBLICIDAD DETALLE

INICIAL ANUAL

MENSUAL

INVERSION VALOR | VALOR

N°4.000 (COUCHE BRILLO 115 GRS
Folletos $ 200,00
90 X 130 CMS; 4 x 4 Colores)

Compra de Dominios

Compra de Hosting

Disefio de Logo y Folleteria
Creacion de Correos Electronicos
Google

Sistema Web Administrable
Pagina Web | Slider en pagina principal de 5 a 8 $ 1.200,00 $ 200,00
imagenes

Sesion Fotografica para Pagina Web
Monitoreo 24/7

Galeria de video y fotografias

Chat Interactivo

Tutoria de Administracion

Pagina en Inglés y Espaiiol
Uso extenso de redes sociales
relevantes con mensaje.
Recomendacion y ejecucion de
Redes Sociales | campana de Responsabilidad Social $ 750,00
Fotos, video, disefio in-house.
Campaia pagada por Google
Adwords

Campana pagada Facebook Ads

ESPAE Capitulo 4-7 ESPOL



IMPERCOLOR S. A.

INVERSION VALOR VALOR
PUBLICIDAD DETALLE
INICIAL ANUAL MENSUAL

Interaccion de CM (Community
Manager) - Comunidad

Monitoreo de Interacciéon Marca -
Usuario

Informe mensual estadistico de
Facebook

Informe mensual estadistico de
Google

Disefio Grafico publicitario Mensual

Inscripcion Camara de la Construccion

. $ 610,00
Marketing de Guayaquil
directo Inscripcion Camara de Comercio de
. $ 97,00
Guayaquil

$ 1.200,00 | $ 707,00

$ 1.150,00

Tabla 21. Presupuesto de Marketing — Demostraciones

Demostraciones
Gasto por

Costo por demostracion.

Producto Presentaciones | presentacion (Anual)

Gasto por
demostracion.

(Mensual)

Impermeabilizante
. 22
Ecoldgico $11,22 $ 246,84 $ 20,57
Impermeabilizante
11
Ecolégico $ 56,08 $ 616,88 $ 51,41
Total $ 863,72

$ 71,98
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Tabla 22. Presupuesto de Marketing- Demostraciones

Participacion en Feria de la Construccion y vivienda

Tamano M2 | Costo por M2 Gasto anual

Stand 16 $ 11000 |$ 3.520,00

Folleteria, Banners ,
decoracion $ 2.210,00
$ 5.730,00

El presupuesto para los mecanismos que se requiere realizar asciende a $21.100 anual, y se
puede observar en latabla 20, 21y 22.

» Edtrategiade Distribucion
o0 Canalesdedistribucion queusara

Un primer paso serd € despacho directo a las constructoras y después de afianzar
confianza en los constructores, las ventas a los usuarios finales se realizaran a través

de las distribuidoras de materiales de construccion y ferreterias grandes y medianas.

0 Métodosdedespachoy transporte

El transporte que se utilizard para €l despacho sera un camién de la compariia.

o Costosdetransportey seguro

El presupuesto del plan de negocios contempla la compra de un camion para las

entregas del producto final alos clientes.

0 Problemasdebodegaje

La compariia ha destinado un area para € bodegaje de producto terminado.
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» Politicasde Servicios
o Términosdelasgarantias

La garantia sera por 5 afios y se pierde por no aplicar de acuerdo a las

recomendaciones especificadas en la ficha técnica.

o Tiposdeserviciosa clientes

Se redlizar4 demostraciones de calidad del producto a quien toma la decisién de
compraen las constructoras y en eventos relacionados con el sector de la construccion.

Entrega de muestras

M ecanismos de atencion a clientes

(@)

Asesoramiento técnico directo viatelefonica

Visita personalizada previo acuerdo con €l cliente.

Via correo electronico respuestainmediata a cotizaciones o consultas.
Tienda on-line de la compariia en su Pagina Web.

Viatelefonica

AN NEENEEN

o Poaliticasde cobro de servicios

L as ventas tienen un maximo de 45 dias de crédito para los constructores de viviendas.
Las cancelaciones de las facturas pueden ser hechas mediante acreditacion en la
cuenta corriente de la compaiia. Por cada factura cancelada se extendera un recibo de
pago de factura que puede ser enviado via correo e ectrénico o entregado directamente

a momento de realizar € cobro.

o Comparesu politica de servicios con los de la competencia

La politica de Impercolor est4 enfocada a que € pago sea una actividad 10 menos
costosa posible, por esto sefacilitaal cliente el nUmero de cuenta donde puede realizar

latransferencia del pago de las compras que haya realizado.
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 Tacticasde Ventas

0 ¢Tendrafuerza propia deventaso recurrira a representantes de ventaso
distribuidores? ;Cudl sera el costo del servicio?

La empresa contara inicialmente con 2 representantes con experiencia en ventas. El
costo del servicio se explica en e capitulo 10 Andlisis Econdémico (Presupuesto de
personal).
Para las constructoras sera por venta directa y para los usuarios finales el costo de la
distribucion seran los dias de crédito y e margen de descuento establecido del 15% y
10% alas distribuidoras y constructoras respectivamente, dependiendo del volumen de

compra.

o En € caso de usar fuerza propia de ventas, ¢COmo va usted a contratarla,
entrenarlay remunerarla? ¢De qué tamario ser4?

Los representantes de ventas serdn 2 personas con experiencia, €l persona de ventas

serd controlado por € Gerente de Ventas & Marketing, € cual se encarga de que los

vendedores cumplan sus metas.

o S va a utilizar organizaciones de venta, ¢estan ellos distribuyendo
productos a su mercado potencial? ;Mangan ellos productos de la
competencia?

Actualmente, los distribuidores y ferreterias medianas y grandes si mangjan los
productos de la competencia como o son el impermeabilizante y pinturas

elastoméricas.

0 Describa los descuentos que dara a mayoristasy minoristasy comparelos
con los brindados por su competencia.

Sika tiene puntos directos de distribucion ademas de tener presencia en las ferreterias
mas grandes y medianas del pais.
Aditec tiene sus productos disponibles en las ferreterias més grandes y medianas del

pais, ademas de contar con bodegas de distribucién en las principal es ciudades.

Los descuentos que ofrecen dependen del volumen de ventas. Por ggemplo 10-20% a
distribuidores, ademas de linea de crédito de hasta 90 dias.
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Impercolor enfocara las ventas a las constructoras de viviendas ofreciendo un 20% de
descuento y un 15% y 10% alas distribuidoras y ferreterias respectivamente.

El margen podria aumentar dependiendo del volumen de compra.

o0 Formule metas para susvendedores.

Se establecera un incentivo de ventas otorgando una comision sobre e porcentaje de
ventas cobradas en el tiempo establecido (45 dias en e caso de las constructorasy 30

dias en caso de distribuidoras y ferreterias) del 1%.

* Planesde Contingencia

Laplanificacion del marketing y ventas de la compafia debe contemplar:

Manejo de indices.

Disefio de sistemas de control.

Desarrollo de comunicaciones avanzadas
Prueba de disefio

Revision de disefio y materiales

Revision de documentos

Especificacion de disefio aalto nivel
Disefio del sistema de energia
Divulgacion del producto

Confiabilidad y utilidad del sistema
Requerimiento del sistema

Disefio interactivo de sistemas para el usuario
Andlisis de lacompetencia

Apoyo de los sistemas de disefio
Desarrollo de lainformacion

Disefio de sistemas

NS N N N N N N N N N N N N N N

Gerenciade cambio en ingenieria
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CAPITULO 5.

5. ANALISISTECNICO

5.1. Quimicaded Impermeabilizante

Se describe a continuacion la diferenciacion entre los impermeabilizantes, en cuanto a su
composicion:

Convencional Ecologico
[ #gua | 4o *

. Oxido de Titanio 4_gug . Owido de Titanio

Reelna Ncrillca

Hoaina Acrilrca WA 0% v PO-THIYR

______________
----------

e brrpnnalor e Thabcicn

Figura 14. Comparacion de componente de losimper meabilizantes.

Enlafigural4 seobservalaformulacién del impermeabilizante ecoldgico, |a composicién es
lasiguiente:

* Agua 4a6%

* Okxido de Titanio 4 a6%

* ResinaAcrilica20 a30%

» Pulverizado de Caucho reciclado con finuramenor a 2 % en malla 325 (45 micras) 40

a50%
» Otros 8 a 12% (pigmentos, espesante compatible con laresing, dioxido detitanio le da

cubrimiento alaresina para que no quede transparente)
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L os impermeabilizantes convencionales son los que se producen y comercializan actualmente
en nuestro pais. En esta propuesta se reemplazara casi la mitad de los componentes
comunmente utilizados en la elaboraciéon de impermeabilizante con llantas recicladas
(observar figura 13).

5.2. Componentesen & imper meabilizante tradicional

« Oxido de Titanio: Sirve para fijar € pigmento que brinda € color a
impermeabilizante; su ausencia ocasionaria que € producto quede transparente y
sin color.

* Resina acrilica: Es la que tiene la funcion de permeabilizar al momento de
endurecer, forma una pelicula cuya funcién es sellar.

» Carbonato de Calcio: Funciona como carga, ayuda a que e impermeabilizante
tenga una mejor textura, mas viscosa. Permite que la resina pase de una forma
liquida a una forma pléstica, la granulometria de este material es importante, se
necesita valores de retenidos de 45 micras menores a 2%.

* Pigmentos. Sirven paradarle el color a impermeabilizante.

5.3. Componentes del imper meabilizante ecol ogico:

En e impermeabilizante ecoldgico se reemplaza el Carbonato de Calcio por € pulverizado de los

neuméticos recicladosy por parte de laresina acrilica

» Propiedades generales delos neumaticos

Tabla 23. Composicién tipica porcentual por componentes de un neumatico fuera de uso

Componente Vehiculos Vehiculos S
Turismo (%) Pesados (%)

Caucho y elastémeros 48 45 Estructural Deformacion

Negro de humo 22 22 Mejora de propiedades fisicas

Refuerzos metalicos (Acero) 15 15 Formacion esqueleto
estructural

Refuerzos textiles 5 0 Formacion esqueleto
estructural

Oxido de Zinc 1.2 21 Catalizador
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Vehiculos Vehiculos
Componente . Funcién
Turismo (%) Pesados (%)
Azufre 1 1 Agente Vulcanizante
Aditivos y otros 10 9
Peso del neumatico (kg) 6.5-9 55-80

Fuente: European Tyre Recyling Association, ETRA

Los neumaticos no solo poseen caucho, sino también otros componentes que pueden ser
visualizados en e Anexo 35. Las llantas son sometidas a un proceso denominado

vulcanizacion, http://www.tudiscovery.com/video/asi-se-hace-gomas

En este proceso €l azufre debe reaccionar con € caucho, sea sintético o natural; con €l fin de
darle resistenciaa materia alas temperaturas atas, de forma general este proceso se llevaa
cabo alatemperatura de fusiéon del azufre, cercanaalos 120 °C.

El negro de carbon o petcoke, sirve como catalizador para la reaccion de vulcanizacion y los

antioxidantes sirven para evitar la oxidacion del azufre atrioxido o dioxido de azufre.

En el impermeabilizante convencional e carbonato de calcio se mezcla con la resina acrilica
para darle al impermeabilizante una textura plastica, en € producto ecolégico, todo €
carbonato de calcio se va a reemplazar por e polvo de los neuméticos usados. Para €l
producto ecol0gico se necesita una granulometria adecuada, en retenido de 45 micras menor
al 2%, lo que nos quiere decir, que en las llantas usadas, no solo debe separarse €l acero sino
también es necesario pulverizar €l resto de los componentes, para conseguir la finura menor a
2 % en malla 325 (45 micras), otra ventga adicional que posee €l caucho de las llantas, es que
este tiene una mayor solubilidad en laresina que € carbonato, por esta razon no solo sirve de
carga sino que ademés al mezclarse con la resina brinda un mayor grado de impermeabilidad
al producto, por lo cual se puede reemplazar un porcentaje de la resina acrilica por €
pulverizado de las llantas usadas, |0 que implica un abaratamiento de |os costos.

» Egpecificacionesdel producto

Descripcion:  Impermeabilizante elaborado con  particulas de reciclado de caucho
vulcanizado, resinas acrilicas y pigmentos, es un producto altamente impermeable con
resistencia al medioambiente.
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Usos: El producto puede ser aplicado sobre losas de concreto, terrazas y muros. Se puede

utilizar rodillo o brocha.

Ventajas:

v El producto brindaresistenciaalaintemperie (exposicion a sol, lluvia, cambios
bruscos de temperatura)

v' Su elasticidad |e permite soportar |os movimientos estructurales de contraccion y
expansion normales de toda construccion.

v" Tiene una gran adherencia sobre |os materiales como concreto, mortero, fibrocemento,
etc.

v' Esformulado con base de agua, no se utilizan solventes para su elaboracion.

Preparacion de la superficie:

1. Retiro de adherencias, partes sueltas o flojas.
2. Limpieza de la superficie eliminando polvo, impurezas y basura.
3. Revisar que no existan espacios que den lugar a encharcamientos,

Fisuras. Serecomienda cerrar las fisuras mediante la aplicacion del impermeabilizante, la

restauracion requiere como minimo 2 horas de secado.

Aplicacion:

La superficie debe estar libre de polvo, impurezas y basura.

1. Unaaplicacién delaprimeramano con una composicion de 1-5, debe ser aplicada de
manera uniforme y en un soladireccion (el rendimiento es 1 litro por metro cuadrado).

2. Laaplicacion de la primera mano debe tener un tiempo de secado de a menos una hora.

La Aplicacién de la segunda mano debe realizarse en sentido contrario ala primera capa.

Rendimiento:

= Lacanecade 19 litros rinde aproximadamente 20 metros cuadrados.

Garantia: El producto tiene una durabilidad de 8 afios. Requiere de un primer mantenimiento

alos 5 afios.
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La garantia no aplica en casos de que el producto reciba ataques directos, movimientos

tellricos y en caso de instal aciones el éctricas mal realizadas.
Pr esentacion:
Canecade 19 litros

Galon de 3.758 litros

Recomendaciones:

No se recomienda su aplicacion cuando esta lloviendo

En fisuras es recomendable reforzar €l producto con tela de resfuerzo

M edidas de sequridad:

No ingerir y en caso de hacerlo buscar ayuda médicainmediata.

Evitar tener contacto con los ojos ni la piel

Almacenaje:
No apilar mas de 3 canecas

El tiempo de almacenaje maximo es de 2 afios.

Cumplimiento de Normas.

ASTM D 2196, ASTM E-70, ASTM D-1475, ASTM D-2370, ASTM D-1640
http://www.anafapyt.org.mx/_docs cotennar ec/p-nmx-u-038-scfill% 28DOF% 29.pdf
http://www.miliarium.com/Paginas/Nor mas/ASTM/ASTM-E.asp
http://www.astm.or g/Standar ds/C1642.htm

http://www.mopasa.com/blog/?p=738

« Caracteristicasfisicas

Tabla 24. Caracteristicas, especificacionesy método del imper meabilizante ecol 6gico

Caracteristicas Especificacion Método
Apariencia Liquida espesa Interno

Tipo Recubrimiento elastomeérico Interno
Viscosidad, Cps 40 000 +- 10000 ASTM D-2196
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Caracteristicas Especificacion Método

PH 9,0+-0,5 ASTM E-70
Solidos en peso, % 51 +-2.0 ASTM D-1644
Densidad, gr/}ml 1.26 +- 0,02 ASTM D-1475
Elongacion, % 400 min ASTM D-2370
Tensioén inicial, Ib/pg2 200 min ASTM D-2370
Secado al tacto 1 hora ASTM D-1640
Secado total 3 horas ASTM D-1640
Color Blanco, gris, negro, terracota, verde Interno

En la tabla 24, se pueden observar las especificaciones que debe cumplir €

impermeabilizante ecol dgico.

Es importante recalcar que este producto |o fabrican paises como Estados Unidos, Canaday
Meéxico. El producto del proyecto Impercolor se basa en unatecnologia existente por 1o que

todas | as caracteristicas fueron tomadas de uno de |os paises que lo comercializan.
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5.4. Descripcion del proceso

» Diagrama basico deflujo

. Triturador

o ®

Banda Transportadora

Pulverizador @

Envasado

Figura 15. Diagrama basico deflujo.

En la figura 15, se puede observar e diagrama de flujo de la produccion del impermeabilizante

ecol dgico.
» Condiciones de operacion

Planificacion de la produccion: La planificacion de la produccidn debera ser hecha en funcion

de una orden de fabricaci on.
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Control delaproducciéon. Unavez iniciado € proceso de produccion se debe programar y
supervisar las actividades que son parte del proceso ademas del adecuado abastecimiento de
las materias primas y control de inventario.

Control decalidad: Se debe asegurar de cumplir con las especificacionesy los estandares de
calidad.

M étodo de produccion: Produccion en serie hastael punto de corte en el que se le agregan
los pigmentos de acuerdo alas preferencias de los diferentes clientes.

Tamaro dela planta:
Ubicacion dela planta: Impercolor estara ubicado en lazonaindustrial ubicadaen e Km
10.5 delaviaaDaule, funcionara en un terreno de 2000 m2.

« Planificaciéon dela capacidad

Para establ ecer la capacidad de produccién se debe considerar 1o siguiente:

4 Dias que se quiere laborar
4 Horario alaborar por diay horas alaborar

v Crecimiento esperado del Sector de la construccion.

Los dias que se quiere laborar estan estrictamente ligados al tipo de produccién, se escoge la
produccion tipo bacth o continua en la que se detiene por periodos de tiempo y se reanuda

después durante un periodo determinado de produccién.

 Jornada

Lunes aviernes laborando ocho horas diarias, respetando |os sabados, domingos y feriados,
para descanso, horario de lajornada es de 08h00 a 17h00 de forma genera, estajornada

[abora en términos econémicos es la mas accesible.

Laimportancia de definir lajornada de produccién es porque tiene un efecto directo en €
costo de produccion. Con lajornada de lunes aviernes de 08h00 a 17h00 horas, Impercolor
produciria 28.245 kilos mensuales, en total representan aproximadamente 160 kilos por hora.
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5.5. Maquinariay Equipo requerido

Tabla 25. Monto deinversion dela maquinariarequerida.

Produccion Cantidad Capacidad Precio
Magquinaria 1 (kg/h): 250
Banda Transportadora 1 T/Y:10000-20000
Destalonadora 1 KW: 15-2300 KW
Separador Magnético 1 $125.000,00
Triturador 1
Pulverizador 1
Silo de almacenamiento 1 $ 30.000,00
Mezclador 1 $ 45.000,00
Envasador 1 $ 30.000,00
Camion 1 $ 20.000,00
Herramientas $ 10.000,00

Total $ 260.000,00

Como se observa en la tabla 25, para € funcionamiento de Impercolor, las maquinarias
requeridas ascienden a aproximadamente $260.000. La maguinaria que incluye una banda
transportadora, una destalonadora, € separador magnético, una trituradora y la pulverizadora
tiene un precio de $125.000. Un silo de almacenamiento $30.000, un mezclador $45.00, €
envasador en $30.000, & camién $20.000 y Herramientas $10.000.

e Plan de Produccién y Consumo

La planificacién de la produccién se realiza de forma mensua de acuerdo a una proyeccion
basada en |os pedidos confirmados y requerimientos proyectados de ventas.

Para producir se realizalas compras con un mes de anticipacion.

L os productos deberan ser probados y deben observar e cumplimiento de Normas. Se debe

mantener una base de datos de pruebas de comportamiento del impermeabilizante.

FACILIDADES

» Ubicacion geogréfica exacta de la planta.
Impercolor tendra su planta de produccion y oficinas administrativas en la zona
industrial ubicadaen e Km 10.5 delaviaaDaule.

ESPAE Capitulo 5-9 ESPOL



IMPERCOLOR S. A.

La planta tendra facilidades de acceso a servicios (agua, energia, teléfono,

alcantarillado, manejo de desperdicios)

» Posicion relativaa proveedoresy clientes.
En la zona industrial se encuentran proveedores locales de las materias primas como
resinas y pigmentos, tiene una ubicacion muy cercana a los desarrollos urbanisticos
ubicados en lavia Daule.

» Facilidades de transporte.
La ubicacion de laplanta si cuenta con facilidades de transporte tanto para el persona

que ingresa alaborar, asi como también paralos clientes y proveedores.

» Legidacionloca (regulaciones).
Los requisitos para mantener una planta abierta son:
1. Gestionar la patente municipal.
2. Sacar €l permiso de funcionamiento.

3. Sacar el permiso sanitario en la Direccion de Salud del Ministerio de Salud.

L os permisos de funcionamiento se deben renovar en forma anual.

» Situacion labora delalocalidad.|

De acuerdo a los boletines del Banco Central del Ecuador que en la ciudad de
Guayaquil la tasa de desempleo en e afio 2010 estuvo arededor del 9.03% vy €
subempleo por e 48% . La creacion Impercolor generard aproximadamente 22 nuevos

empleos.

+ Arearequerida.
Impercolor requerira de instalaciones de 1.110 metros cuadrados, en € que incluye la
plantay las oficinas administrativas, el total del terreno es 2.000 metros cuadrados. La

distribucion puede ser observada en €l Anexo 36.
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» Tipo de construccion.
La construccion de la plantay oficinas deber ser de hormigén armado. Para poder
construir se requiere obligatoriamente obtener un Registro de Construccion otorgado
por laMunicipaidad de Guayaquil, segiin lo dispuesto en el Art. 5 de la Ordenanza de
Edificaciones en la Ciudad de Guayaquil. Ladocumentacion indispensable podra ser

observadaen € Anexo 37 .

* Servicios
Los servicios requeridos para operar son energia eléctrica, agua. El abastecimiento de
estos sera a través de la red publica de la Corporacion para la Administracién
Tempora Eléctrica de Guayaquil e Interagua.
Adiciona se va a requerir conexion a internet, mantenimiento programado de los
equipos, guardiania.

* Viasde acceso.
El terreno cuenta con vias de acceso adecuadas

* Puertas.
La planta debe tener 2 puertas de acceso y otra de salida en caso de emergencia

* Servicios higiénicos.
L os servicios higiénicos estaran distribuidos de |a siguiente manera:
3 enlaplanta

4 en las oficinas administrativas
5.6. Equiposy maquinarias

Especificacion del proceso

Parala obtencion del impermeabilizante se requiere de |os siguientes procesos.
1. Almacenamiento de las materias primas (Didxido de Titanio, resinay pigmentos).

2. Recoleccion y recepcion de neuméticos fuera de uso: Se contara con e alquiler de
un camion gue realizara el recorrido de recoleccion a los centros de distribucion,

Tecnicentros y vulcanizadoras. Este material setraslada alabodegadereciclge

3. Destalonamiento: Se procede aretirar los alambres de acero de los neuméticos.
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4. Bandatransportadora: Se encargade llevar las llantas limpias alatrituradora.
5. Trituracion: En este equipo se reduce lallanta en trozos mas pequefios.

6. Separador magnético o desmetalizado: En esta etapa e caucho queda libre de
aceros al ser magnetizados y a través de una banda transportadora € metal es

conducido a un punto de recoleccion (cajon/contenedor).

7. Pulverizador: Se procede a pulverizar e caucho de llanta hasta conseguir una

granulometria de control en malla 325, retenido de lamalla 45

8. Silo de aimacenamiento: Se procede a amacenar e producto de la pulverizacién

en silos.

9. Mezclado: Se mezclan todos los componentes y se da d tinturado. Para la
seleccion de color se debe examinar € patron del color que se quiere obtener en la
pintura. Estimar el ndmero de colores distintos que se tienen que mezclar para
obtener el color deseado. Para cada color se tiene que encontrar el pigmento
adecuado de acuerdo al indice de colores. En el se dan las propiedades de los

pigmentos, junto con los nombres comerciales y sus fabricantes.

Envasado: Se almacena el producto final (presentacion: galones, canecas).

Tabla 26. Tiposde equiposy maquinarias

Equipos Cantidad Energla Funcién

Camion NA | Recolectar neumaticos usados
2 Destalonadora 1 Extraer el anillo de alambres de acero que se
encuentra en el interior (talon de la llanta). Si
no se realiza compromete la eficiencia de las
maquinas.
3 Banda 1 Abastecer de neumaticos a la trituradora
transportadora
4 Trituradora 1 4 Corta el caucho en tiras de 3a 5 cm
Separador 0,75 Separar el caucho del acero
magnético
6 Pulverizador 1 45/60/90 | Convertir las tiras de caucho en polvo fino
7 Silo 1 Almacenar el polvo de caucho
8 Mezclador 1 Mezclar el polvo con las resinas
9 Envasador 1 Envasar y sellar el producto final
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Fuente: Adaptado de http://soarheavy.en.made-in-china.com/product/teD JhbgxgSUO/China-

Waste-Tire-Recycling-M achine-X KP560-.html & http://www.vivoenitalia.com/linea-de-

reciclaje-de-llantas-usadas/

Tamarfio de equiposy maquinarias.

Figura 16. Vista de equiposy maquinariasrequeridas.
Fuente: http://www.phoenixindustries.com/Tire%20Recycling%20Pl ants.html

En lafigura 16 se muestraladistribucion de lamaguinariarequerida. Todos los equipos
necesitarén de un &reatotal de aproximadamente 50m de largo por 15m de ancho,

aproximadamente 800m2 Anexo 38

L os proveedores |ocalizados para comprar |os equipos requeridos para €l reciclge de

neumati cos usados se encuentran detallados en € Anexo 39.

A continuacion se detallan |os proveedores de materias primas y envases:

1. Disan: Distribuidor de laBasf de resinas |atex, la misma que viene en tanques de
210 kilos. Direccion: Km.5.5 ViaaDaule Fte. entrada a Pascual es, Guayaquil.

2. Poliquim: Proveedor de resinas |atex. Comercializan los productos sustitutos de
Disan.

3. Aromcolor.- Proveedor de pigmentos

4. Latienvases. Proveedor de envases de plésticos.

ESPAE Capitulo 5-13 ESPOL



IMPERCOLOR S. A.

5. Provequim.- Proveedor de envases de plésticos.

5.7. Necesidades deinfraestructura.

Lainfraestructurarequerida es de 1110 m2, estara distribuida en:

»  Galpdn cerrado de aproximadamente 800 m2 (van todas las méaquinas, y unaoficina
para Responsabl e de produccion y Responsable de calidad)

* Bodega de almacenamiento de neumaticos 50m2

* Bodega de materias primas 50m2

* Oficinas 120m2 (Gerente General, Ventas, Financiero, Calidad, 1& D).

» Gargjes, guardiania, areas verdes 60m2

» AreadeReciclgje 30m2

5.8. Formadeadquisicion de equipos

L os equipos seran adquiridos a los fabricantes mediante importacion directa.

Proveedor: Xuzhou Y agogue Environmental Protection Technology Co., LTD

Direccién: No.18, Woniu Industry Park, Quanshan District. Xuzou City, Provincia Jiangsu,
Pais: China

El costo de todos | os equipos que transforman |os neuméti cos usados en polvo de caucho es
de USD$125.000 *2.

Tamafio minimo: 0,2 mm.

Altaeficiencia: 10000-20000 T/ Y.

Llantas de Desecho diametro maximo: 3 m.

Detalle de empaquetado: Embalgje para carga en contenedores.

Detalle de laentrega: 70-90 dias después de recibir € depdsito del 30%

Garantia: Un afio

Servicio: Proveer mantenimiento y asesoramiento técnico de por vida

Capacidad (kg / h): 200 — 3000

Kw: 15-2300

12 http://yagogue.en.made-in-china.com/producti mage/pK sQfUX MY mWi-2f0j 00eSFtvECBEpgV/China-Auto-
Tire-Cutting-M achine-Production-Line-for-Waste-Tire-Recycling.html
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Area: 800m2

Tamafo de polvo fino (malla):> 0,8> 0,5> 0,3> 0,2> 0,15
Potenciatotal (kw):

Operarios. 3 -6

Pureza polvo: 100% 100% 100% 100% 100%

Sistema de extraccion de polvo: \ vV v

Sistema de refrigeracion: Vv vV

Pesgjey embaaje: VvV VvV

Figura 17. Transformacion delos neumaticos usados

Figura 18. Maquinaria cotizada paratransformar los neuméaticos en caucho.
Fuente: http://yagogue.en.made-in-china.com/productimage/pK sQfUXMY mWi-
2f0j00eSFtvECBEpQV/China-Auto-Tire-Cutting-M achine-Production-Line-for-Waste-Tire-
Recycling.html

5.9. Paliticasde mantenimientoy repuestos
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Los mantenimientos de las maquinarias deberan programarse de acuerdo a las
recomendaciones del fabricante y en funcidn de la produccion. Se implementard un plan de
mantenimiento preventivo paralo cual serequerirade unalistade piezasy partes de repuestos
y consumibles con € respectivo codigo del fabricante para realizar 1os pedidos. Dependiendo
del costo y del tiempo de entrega se decidira el monto en inventario de los mismos.

L os mantenimientos de |os equipos deben ser realizados en horarios que no afecten e proceso

de produccion.

5.10. Formasde operacion

Cada méaguina debe contar con un instructivo en espafiol sobre laoperacion e informacién
referente al cambio de repuestos y cuidados para una operacion eficiente.
L os responsables de |a adecuada operacion son |os operarios directos bajo la supervision del

responsable del area.

5.11. Distribucion de Planta

ESPAE Capitulo 5-16 ESPOL



IMPERCOLOR S. A.

10

2 lestalornadora

3 Bornda Transportodora 2
2 Bargla Transportodora 1

4 Trituradora
S Separador maognetico

" gsmxmumsm 4Ton

lo

2 Mezclador S5350x2400x2900 608 Ton
9 Erwasadora 2100x300x2200
10 Tolva de Metal separado

Bad?bn: hdc
< Galpon y entrada rnater
¥ de comlones 800 m"2 pr*lnf.aﬁﬂ
L4}
G}-ﬂf‘ﬂlﬂ;. de Bodeqo de Oficing
viglancia P ueto o de
arrioa terninado 50 produccion
“ n~2 enclma
§ - Bod '
ego
ol S 0 & de <— [@] 8 }B_
- §_l‘"~ b £ llantas
Y g E S0 m~2 3 -
S 4 24 Recicla Je
1h L4 =,
= 8 FA™ E a4 F " 3‘5 - }
[ o ) j 203 JiBl. &
- ﬂ
1 Canlon 6 Unldad de pulverizado de Caucho

Figura 19.Plano dedistribucion

ESPAE

Capitulo 5-17

ESPOL




IMPERCOLOR S. A.

5.12. Sistemasde Control

Los sistemas de control de calidad del producto deben ser aplicados através de todo €l

proceso de acuerdo a cada actividad critica.

* Procesoscriticos de calidad.

v" Mezclado del Producto

Pigmentacion
v" Envasado find

<\

Puntos de inspeccion de calidad.

Control aleatorio del peso de las materias primas (dosificacion) antes del mezclado.
Control del tiempo de mezclado.
Control del producto mezclado antes del envasado.

Control aleatorio en € peso/volumen por unidades del producto terminado.

NN NN

Control de etiquetado con € codigo, fecha de elaboracién y color del producto.

Equipos de control de calidad.
Elastocimetro

Balanza

Densimetro

Viscocimetro

Estufa

NN NN
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CAPITULO 6.

6. ANALISISADMINISTRATIVO

6.1. Grupoempresarial

Impercolor S.A., estara enmarcada como compafiia de sociedad anénima, la misma que estara
compuesta por tres socios. Ing. Ana Jumbo Martrus, Econ. Yessenia Montoya Pibagque y
CPA. Pedro Huacdn Cruz, dentro de sus funciones principal es estara establecer las metas, y

elaborar un plan estratégico que permita ala empresa a mantenerse en € mercado.

La empresa estara estructurada por una organizacion tradicional, la cual requerira de un gran
dinamismo, gestion y apoyo entre las areas, basado en € giro de laempresaparalo cua se ha
determinado cinco departamentos claves: Departamento Financiero — Administrativo,
Departamento de Ventas & Marketing, Departamento de Control de Calidad, Departamento

de Investigaciéon & Desarrollo y Departamento de Produccion.
A continuacion se detallan |as funciones de cada uno de |os departamentos.

* Departamento Financiero— Administrativo
Estara encargado de elaborar el presupuesto de la compafia basado en |os requerimientos de
lastodas areas, asi mismo buscara|las estrategias idoneas parael cumplimiento del mismo,

|as cuales se detallan a continuacion:

v Definir politicas para €l adecuado uso de los recursos generados originados de los
resultados de las operaciones de la empresa,

v' Determinar controles internos eficaces, entre los departamentos de Venta y de
Produccién, y finamente se encargara de la adecuada administracion del talento

humano.

o Departamento de Ventas& Marketing
Se enfocara en disefiar politicas y estrategias de ventas optimas (plan de marketing mix), con
su respectiva retroalimentacion, llevara un adecuado control de las ventas, de igual manera

se encargara de desarrollar una adecuada logisticade laentrega del producto alos clientes.
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e Departamento de Control de Calidad
Se encargara principa mente de detectar errores y mejorar la calidad del producto, utilizando
préacticas técnicas administrativas para mejorar |as actividades operativas, y lograr ser mas

eficiente.

» Departamento de I nvestigacion & Desarrollo
Este departamento se encargara de realizar proyectos, parala creacion y desarrollo de nuevos
productos; perfeccionamiento del producto existente con enfoque ala optimizacion de los

costos.

» Departamento de Produccién
Entre sus principaes funciones esta desarrollar los métodos mas adecuados para la
elaboracion de la produccién, suministrar y coordinar lamano de obra, maquinariay todos los
materiales requeridos para una Optima produccion, manteniendo un adecuado ambiente de

trabgjo, y cumpliendo los requisitos de calidad y seguridad industrial.
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Junta de Accionistas

Gerente General

Mensajero
Secretaria
Chofer

Gerente
Administrativo-
Financiero

Gerente de Ventas & Gerente de Control
Marketing de Calidad

Vendedores (2)

Técnicos (2)

Contador

Figura 20. Organigrama Funcional Impercolor
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* Juntadeaccionistas
Entre sus principal es funciones estara en:
v Decidir sobre asuntos de competencia de lamismade acuerdo alaley y los Estatutos
sociales,
Nombramiento y separacion de |los altos g ecutivos,
Aceptar o rechazar decisiones estratégicasy financieras de la empresa.

Aumento y reduccion de capital

AR NERN

La emision de obligaciones y otros val ores negociables

Manual y Perfiles de Funciones

0 Gerente General

Es la persona que se desempefiara como representante legal de la sociedad ante los entes
reguladores, estardacargo del control general de la empresa, preparar descripciones de tareas
y objetivos individuales para cada area funciona liderada por su gerente, asi como la
gjecucion de los planes de gestion para € desarrollo de la compariia y finalmente marcar el
rumbo a seguir para la consecucion de los objetivos por la organizacion basado en € plan
estratégico.

Jefe Inmediato: Reporte Directamente ala Junta de Accionistas

Supervisa a: Gerente Financiero-Administrativo, Gerente de Ventas & Marketing, Gerente

de Control de Calidad, Gerente de Investigacion & Desarrollo y Gerente de Produccion.

0 GerenteFinanciero-Administrativo

El gerente financiero-administrativo, tiene varias areas de trabagjo a su cargo, entre sus
principales funciones est4 en la optimizacion y adecuado uso de los recursos financieros, la
debida administracién del talento Humano, y € eficaz manejo del procesos de administracion
de recursos entre todas las areas de la Organizacion.

Jefe Inmediato: Reporte Directamente al Gerente General

Supervisa a: Contador.

ESPAE Capitulo 6-4 ESPOL



IMPERCOLOR S. A.

o Contador

Es la persona que se encargara de verificar, validar y oficializar |os registros contables que se
generan de forma automética, que estos sean llevados de acuerdo a las normas y principios
contables, realizar oportunamente los cierres mensuales y anuales, preparar los estados
financieros basicos e informar sobre e comportamiento de los recursos y obligaciones
ingtitucionales, tales como Servicio de Rentas Internas, Instituto Ecuatoriano de Seguridad
Social, Superintendencia de Compafiias y Camaras de Industrias.

Jefe Inmediato: Reporte Directamente al Gerente Financiero- Administrativo

o0 Consultor Técnico

Se requiere de una persona dindmica que tenga capacidad de aprendizaje, con una
predisposicion de ayuda constante, buenas relaciones interpersonales, su labor especifica sera
proporcionar asesoria a los clientes, por |o que debe tener experiencia en venta 'y atencion al
cliente de manera profesional.

Jefe Inmediato: Reporta directamente al Gerente de Ventas & Marketing.

o Vendedores
Con personalidad carismética, dinamica y proactivos, debe de tener buenas habilidades
interpersonales, saber mangjar situaciones dificiles, proactivos y ambiciosos a momento de
cumplir las metas.

Jefe Inmediato: Reporta directamente al Gerente de Ventas & Marketing.

0 GerentedeControl de Calidad
Su funcidn es conocer |as especificaciones parala elaboracion del producto y que e areade
produccion alcance esas especificaciones, detectando cualquier tipo de error que pueda
producirse y tener como objetivo la eficiencia
Jefe Inmediato: Reporta directamente a Gerente General.

0 Gerentedelnvestigacion & Desarrollo
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El Gerente de Investigacion & Desarrollo tiene como funcion crear nuevos proyectos parala
mejora del producto o pararealizar uno nuevo, se encargara de administrar los proyectos 'y
asegurarse de que se lleven a cabo en los limites establecidos, Elaborainformesy da
seguimiento alos avances.

Jefe Inmediato: Reporta directamente a Gerente General.

0 Supervisor de Produccion

Serd una persona atamente capacitada con experiencia, cuya responsabilidad estara
enmarcada en prever, organizar, integrar, dirigir y retroalimentar las operaciones de las areas
productivas garantizando € cumplimiento de los planes de produccién, con un eficiente
mangjo de recursos y dentro de los estandares de productividad y calidad establecidos,
garantizando asi un adecuado nivel de calidad y una adecuada seguridad industrial

Jefe Inmediato Gerente de Produccion

Supervisa a: Operarios.

0 OperariodeProduccién

Operar eficientemente las maquinas o herramientas; vigilar y controlar el cumplimiento de las
normas de calidad en la produccién.
Jefe Inmediato Gerente de Produccién y supervisor de produccién.

e No6mina de Empleados

Todo e personal estara bajo relacion de dependencia con la empresa, o contrato laboral, con
un periodo de prueba de 60 dias, posteriores a los mismos autométicamente se originara un
contrato a plazo fijo de un afio, las masa salarias estard compuesta por sueldo, bonos y
beneficios por la ley: (décimo Tercer sueldo, décimo cuarto sueldo, Vacaciones, Fondo de

reserva, Utilidades) deduciendo los aportes del Seguro Social, e impuesto ala Renta.

L os vendedores podran acceder alas comisiones en funcién del volumen de ventas.

6.2. Mecanismosde Control
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* Gestion de Rentabilidad
Para |la empresa esimportante la rentabilidad es por tal motivo que se ha establecido
indicadores deinversion inicial en los productos para posteriormente compararla con la
rentabilidad realizada.

« Control del plan permanente
Dentro del mangjo presupuestario se tiene previsto mangjar un POA (Plan Operativo Anual)
el cual comprende todas las areas dd proceso del producto, adicionalmente contempla
indicadores de gestion que seran permanentemente medidos y anaizados en sesiones

interdepartamental es mensual es.

* Control de Calidad
Otra medida de control que la empresa posee es € adecuado de indicadores de gestiéon de
calidad, a través de inspecciones y evaluaciones periddicas en € proceso de elaboracion del

producto.
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CAPITULO 7.

7. ANALISISLEGAL Y SOCIAL

Impercolor se constituird legalmente como una empresa de sociedad andnima conformada por

|os accionistas:

v" Pedro Huac6n Cruz
v AnaJumbo Martrus

v Yessenia Montoya Pibagque

La legislacion ecuatoriana determina la sociedad anonima (identificada con las siglas S.A.)

con las siguientes caracteristicas:
1. Como capital socia de US$ 800.00, € mismo que sera cancelado en su totalidad
2. Controlados por la Superintendencia de Compafiias.

La constitucion de la compariia se levantara bajo escritura publica en una notaria del canton y
su correspondiente inscripcién en € Registro Mercantil de Guayaquil, contando asi con una

Junta genera de Accionistas.

Adicionalmente, podemos concluir que la compafia andnima es muy flexible en términos
mercantiles, debido a que podemos aceptar nuevos inversionistas o en su efecto poder realizar

estrategias, alianzas en € futuro.

Se obtendran los permisos municipales como la tasa de habilitacion y patente, asi como €

respectivo permiso de los bomberos, para e funcionamiento de la compafiia.

Con respecto a la parte impositiva nuestros productos estaran gravados con la tarifa 12%,

cumpliendo asi la Ley de Régimen Tributario Interno.
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7.1. Permiso de Funcionamiento de Salud

Para un adecuado funcionamiento, nuestra planta sera sometida a inspecciones por parte del
Ministerio de salud, quien una vez aprobada nos emitirdn permiso cuyo costos oscilan entre
US$ 800 y US$ 1,000, los mismos que nos servirdn para poder solicitar los Registros
Sanitarios.

7.2. Legidacion Urbana

* Registro Unico de para Contribuyentes RUC

La empresa de Impercolor S.A. obtendra e RUC como persona juridica, con la actividad
principal de Fabricacién y comercializacion de mezclas preparadas y secas para hormigén y
mortero y con domicilio tributario en el km 12,5 viaa Daule.

* Registro Patronal en el Instituto de Ecuatoriano de Seguridad Social

Impercolor, debera obtener su codigo patronal a traves de inscripcion del representante legal,
ante € Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, con este codigo la empresa podra estar acta
para la contratacion del personal, cumplir con las obligaciones patronales, y cualquier otro

tramite laboral.

7.3. Propiedad I ntelectual

* Patentesy Marcas
Debido alainnovacion y la diversificacion de la linea de produccién es de suma importancia
patentar nuestra formulacion quimica es por tal motivo que se debe acudir a Instituto

Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual para proteger lamarca del producto.
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CAPITULO 8.

8. ANALISISAMBIENTAL

8.1. Plan de Mang o Ambiental

En toda actividad transformadora, se conduce ocasionamente a situaciones de riesgos
ambientales, debido a los derramamientos de quimicos u otras sustancias o residuos que
puedan afectar el medio ambiente, el estado ecuatoriano preocupado de tal situacion ha creado

un cuerpo de leyes que preserva, mantiene y cuida el medio ambiente.

El plan de Mangjo Ambiente de Impecolor S.A. ha sido formulado en base a los posibles
riesgos que puedan ser un atentado € medio ambiente por la produccion de la empresa, para
lo cual se implementado un plan de mangjo que ayude a mitigar e impacto ambiental, y

lograr que las actividades industriales tengan una armonia directa con € medio ambiente.
El plan de manegjo ambienta estd enfocado en lo siguiente:

» Elaborar, disefiar e implementar un programa de mediciones ambientales, basandose
en lo estipulado en las leyes y reglamentos vigentes, tales como:

* Mango de sustancias quimicas

e Tratamiento del aguaresiduales

» Fomentar programas de educacion atodas las aéreas de |la empresa, acerca del impacto

ambiental
Para fortal ecimientos de este plan se creados algunos sub programas tales como:

* Plan de control de desechos

* Plan de seguridad industrial y educacion ambiental

Plan de control de desechos
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El Plan de Mango de Desechos ha sido creado para definir procedimientos para: €l
tratamiento de los desechos, productos de los residuos quimicos peligrosos generados en la

empresa.

OBJETIVOS

» Eliminar, prevenir y minimizar los impactos ambiental es vinculados con la generacion
de desechos.

* Implementar un sistema de gestion de residuos quimicos utilizando técnicas
ambiental mente adecuadas.

* Entregar e total de los desechos con valor y uso para reciclar a los gestores
autorizados.

e Tratar y dar un destino final seguro a los desechos inservibles y que no tienen valor

parareciclar, con € fin de evitar la contaminacién.

Plan de seguridad industrial y educacion ambiental

Este plan se subdivide en dosfases:

Plan de seguridad Industrial
El proposito de este programa es mantener un lugar de trabajo seguro y minimizar €l riesgo de
accidentes laborales dentro de las instalaciones de la empresa, para anadisis de este plan

debemos considerar dos definiciones

Accidente: Es un suceso no deseado que causa dafio a las personas, a propiedades, equipos,

procesos y medio ambiente.

Incidente: Es un accidente sin consecuencias. No causa dafio pero con una pequefia variacion
en el suceso podria causarlo.
Objetivos

» Evitar lesiones y muerte por accidentes

* Reduccion de costos operativos

» Contar con datos estadisticos para medir €l avance o disminucién de accidentes.
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Educacion ambiental

El alcance que este programa es crear una conciencia interna entre los colaboradores de toda
la empresay externa con la sociedad, e cuidado que debemos tener con el medio ambiente, la
concientizacion es la parte primordial y fundamental de este plan, es por tal motivo que la
empresa lo que busca es crear procesos gque estimulen al individuo laimportancia de mantener
el cuidado con nuestro ecosistema.

« Participacion activa, es ayudar alas personas y alos grupos sociales a que desarrollen
su sentido de responsabilidad ambiental y que concienticen la necesidad antes los
problemas del medio ambiente

« Aptitudes. Ayudar a las personas y a los grupos sociales a adquirir las habilidades
necesarias pararesolver os problemas ambiental es.

« Actitudes. Ayudar alas personas y alos grupos sociales a adquirir valores socides y
un profundo interés por el medio ambiente.

+ Evauar a individuo y a las sociedad bajo varios factores tales como ecol 6gicos,
politicos, sociales, estéticosy educativos

» Emisiones, efluentes y residuos de la empresa.

* Riesgos de contaminacion por esas emisiones, efluentesy residuos.
» Mecanismos de control de contaminacion.

* Riesgos paralacomunidad por las emisiones, efluentes y residuos.
* Riesgos paralos trabajadores.

* Mecanismos de higiene y seguridad industrial.

* Riesgos paralos trabajadores.

* Mecanismos de higiene y seguridad industrial.
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CAPITULOO.

9. ANALISISECONOMICO

9.1. Inversion Inicial

Para poder llevar a cabo € andlisis econdmico, se procedera a detalar todo los
requerimientos iniciales operativos del proyecto.

IMPERCOLOR S.A contara con unainversion inicial cuyo monto asciende a US$444,108.02
es importante sefidlar que dicho monto contempla la adquisicion de las maquinarias por
US$324,900.00 (considerado como inversion fija), ver Tabla 27. El capita de trabgo
necesario para el primer mes asciende a US$ 97,140.99 ver Tabla 28.

Tabla 27. Inversion Inicial Fijalmpercolor

Activo Fijo

Produccion

Precio

Depreciacion en

anos

Depreciacion

Anual

Depreciacion

Mensual

Total

3,200.00

24,900.00

Magquinaria 1 125,000.00 125,000.00 10 12,500.00 1,041.67
Silo de almacenamiento 1 30,000.00 30,000.00 10 3,000.00 250.00
Mezclador 1 45,000.00 45,000.00 10 4,500.00 375.00
Envasador 1 30,000.00 30,000.00 10 3,000.00 250.00
Camidn 1 20,000.00 20,000.00 5 4,000.00 333.33
Herramientas 1 10,000.00 10,000.00 10 1,000.00 83.33
Total 260,000.00 260,000.00 28,000.00 2,333.33
Administrativo

Computadoras e Impresoras 12 1,200.00 14,400.00 3 4,800.00 400.00
Aire Acondicionados 3 1,500.00 4,500.00 10 450.00 37.50
Mueblesy Enseres 12 500.00 6,000.00 10 600.00 50.00

5,850.00

487.50

Construccion de |a planta y oficina 40,000.00 40,000.00 8,000.00 666.67

Total de Inversion Fija

303,200.00

324,900.00

41,850.00

3,487.50

Elaborado: Los Autores

9.2. Inversion de capital detrabajo

* Losdiasdeinventario de materia prima, producto en proceso y productos en proceso
serade 30 dias.

» Laspoaliticas de carteraa clientes 59 % se le otorgara un plazo de 30 dias

» Politicade carteraaproveedores & 100 % de compras sera a crédito a 30 dias plazo.
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Tabla 28. Calculo de Capital de Trabajo Impercolor ( 1er trimestre)

Enero Febrero Marzo
Ventas - 71,374.50 | 121,201.24

Total Ingresos - 71,374.50 121,201.24
Egresos

Materia Prima 96,030.25 -

Envasesy Etiqueta 3,871.91 3,871.91 3,871.91

Mano de Obra Directa 7,826.00 7,826.00 7,826.00

Servicios Basicos 498.02 498.02 498.02

Gastos Administrativos 16,840.50 16,840.50 17,338.77

Decimo Tercero

Decimo Cuarto

Gastos de Ventas 1,928.98 1,221.98 1,221.98

Gastos Financieros 2,202.42 2,173.98 2,145.30

Amortizacién del préstamo 3,412.97 3,441.41 3,470.09

Participacién de Trabajadores

Utilidad Antes de Impuestos
Total de Egresos

Flujo de Caja

Flujo de caja acumulada
Elaborado: Los Autores

9.3. Presupuesto deingresos

36,580.79

(36,580.79)

(36,580.79)

131,904.04

(60,529.54)

(97,110.33)

36,372.06

84,829.19

(12,281.15)

Para determinar el presupuesto de ingreso, se considero los resultados de las entrevistas
realizadas a las constructoras y usuarios finales, donde se pudo determinar una demanda en
conjunto de 28.245 Kilos mensual es, la misma que estéd compuesta por 11.580 kilos paralas
constructoras y 16.665 kilos los usuarios finales. Los ingresos se proyectan acinco afiosy €
indicador que se ha considerado es €l crecimiento del PIB no petrolero (del 4.50%, 3.16%,

4.21%y 4.5%). Ver Anexo 2.

9.4. Costo de produccion

Dentro del Anexo 3 se encuentra en detalle los costos directos e indirectos de produccion,
proyectados a cinco afos, para determinar las variaciones de cada afio se consideré €
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incremento en funcién del comportamiento de lainflacion, estimadal en 3.82%, 3.75%,
3.67%y 3.60%.

9.5. Presupuesto de personal

Se contard con once personas en el area de produccion, cinco en € area administrativay tres
en e éreafinancieros. Anexo 4.
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CAPITULO 10.

10. ANALISISFINANCIERO

Para poder llevar acabo el andlisis se han proyectado |os principal es estados financieros como

el Estado de Situacion Financiera, Estado de Resultado, Flujo de Caa, con € objetivo de
medir el rendimiento del proyecto, a través de CAPM, WACC, VAN, TIR, Payback, andisis

de indicadores financieros siendo estos |os mas importantes para cualquier inversionistas que

estén buscando alternativas de inversion.

10.1. Flujode caja proyectado

Para un mejor andlisis del proyecto, se ha procedido arealizar la proyeccion del flujo de caa

por cinco afnos, en base de los resultados de la operacion del proyecto.

Tabla 29. Flujo de caja de efectivo - Imper color

IMPERCOLOR
FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Afio 0 2014 2015 2016 2017 2018
inversion A | 349%0({ | [ | [ |
UAIT 297,777.49 328,303.77 353,658.89 384,990.09 412,770.23
Pago Parti Trabajadores (44,666.62) (49,245.57) (53,048.83) (57,748.51)
Pago de IR (55,684.39) (61,392.80) (66,134.21) (71,993.15)
EFECTIVO NETO 297,777.49 227,952.75 243,020.52 265,807.05 283,028.57
(+) Depreciacion Maquinarias 41,850.00 41,850.00 41,850.00 37,050.00 37,050.00
(-) ventas no cobradas (146,298.39) (151,870.77) (157,641.37) (163,617.19) (169,805.52)
(+) Gastos de Constitucion 6,280.00
(+) Pasivos corrientes 54,100.71 56,082.17 58,141.06 60,280.47 62,503.59
(+) Cobros de creditos 146,298.39 151,870.77 157,641.37 163,617.19
(-) Cuentas Por pagar (54,100.71) (56,082.17) (58,141.06) (60,280.47)

(+) Aporte del Accionistas

180,000.00

(+) Prestamos concedidos

FLUJO NETO DEL PERIODO

(-) Saldo Inicial

(-) FLUJO ACUMULADO

264,290.33
97,110.33

97,110.33

(42,885.89)
210,823.92

97,110.33
307,934.25

(47,376.61)
218,835.22
307,934.25
526,769.46

(52,337.56)
228,821.26
526,769.46
755,590.73

(57,817.98)
241,202.64
755,590.73
996,793.37

(63,872.28)
252,241.08
996,793.37
1,249,034.45

De acuerdo a la tabla 29 € flujo de caja proyectado a finalizar € quinto afio acumula €l

monto de US$1,249,037.45
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10.2. VANYTIR

Para medir la rentabilidad del proyecto se procedid a determinar € VAN y TIR, en funcién
de dos flujos de efectivo, proyectados a cinco afnos, el primero considerando € financiamiento

y e segundo € flujo del accionista.

Tabla 30. Flujo de Caja de Efectivo — con financiamiento — | mper color

IMPERCOLOR
FLUJO DE CAJA PROYECTADO - CON FINANCIAMIENTO

Con Financiamiento

Afo 0 2014 2015 2016 2017 2018
INVERSIONTOTAL [ (42033 [ | |
UAIT 322,276.25 348,311.82 368,705.99 394,556.77 416,282.61
Pago Parti Trabajadores (48,341.44) (52,246.77) (55,305.90) (59,183.52) (62,442.39)
Pago de IR (60,265.66) (65,134.31) (68,948.02) (73,782.12) (77,844.85)
EFECTIVO NETO 213,669.16 230,930.74 244,452.07 261,591.14 275,995.37
(+) Depreciacion Maquinarias 41,850.00 41,850.00 41,850.00 37,050.00 37,050.00
(-) ventas no cobradas (146,298.39) (151,870.77) (157,641.37) (163,617.19) (169,805.52)
(+) Gastos de Constitucion 6,280.00 - - - -
(+) Pasivos corrientes 54,100.71 56,082.17 58,141.06 60,280.47 62,503.59
(+) Cobros de creditos - 146,298.39 151,870.77 157,641.37 163,617.19
(-) Cuentas Por pagar (54,100.71) (56,082.17) (58,141.06) (60,280.47)
(+) Valor Residual de Act Tangible 125,250.00
(+) Recuperacion de Capital de Trabajo 97,110.33
(+) Prestamos concedidos

FLUJO NETO DEL PERIODO

Saldo Periodo de Recuperacion (444,290.33) (274,688.85) (5,499.04) 277,091.33 571,896.05
TIR 50.05% WACC 12.04%
VAN $610,555.71

PAYBACK 2 afio 7 dias

(444,290.33)

169,601.48

269,189.81

282,590.37

294,804.72

531,440.49

Como resultado del célculo, del flujo de efectivo con financiamiento (ver tabla 30), se
obtiene un VAN de US$610,555.71. utilizando una tasa de descuento (WACC) del 12.04%
considerando € valor del dinero obtenemos una TIR de 50,05%, con un tiempo de
recuperacion PAYBACK de 2 afios 7 dias
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Tabla 31. Flujo de Cajadel Accionista— Impercolor

IMPERCOLOR
FLUJO DE CAJA DEL ACCIONISTA

Ao 0 2014 2015 2016 2017 2018
INVERSIONTOTAL | (442033 [ | [ [ |
uDI 297,777.49 328,303.77 353,658.89 384,990.09 412,770.23
Pago Parti Trabajadores (44,666.62) (49,245.57) (53,048.83) (57,748.51)
Pago de IR (55,684.39) (61,392.80) (66,134.21) (71,993.15)
EFECTIVO NETO 297,777.49 227,952.75 243,020.52 265,807.05 283,028.57
(+) Depreciacion Maquinarias 41,850.00 41,850.00 41,850.00 37,050.00 37,050.00
(-) ventas no cobradas (146,298.39) (151,870.77) (157,641.37) (163,617.19) (169,805.52)
(+) Gastos de Constitucion 6,280.00 - - - -
(+) Pasivos corrientes 54,100.71 56,082.17 58,141.06 60,280.47 62,503.59
(+) Cobros de creditos - 146,298.39 151,870.77 157,641.37 163,617.19
(-) Cuentas Por pagar (54,100.71) (56,082.17) (58,141.06) (60,280.47)
(+) Valor Residual de Act Tangible - - - 125,250.00
97,110.33

(+) Recuperacion de Capital de Trabajo

Prestamos

264,290.33

(+) Prestamos concedidos

(42,885.89)

(47,376.61)

(52,337.56)

(57,817.98)

(63,872.28)
474,601.41

FLUJO NETO DEL PERIODO

Saldo Periodo de Recuperacion (180,000.00) 30,823.91 249,659.13 478,480.40 719,683.04
TIR 121.34% CAPM 19.98%
VAN $587,442.40

PAYBACK 10 meses

(180,000.00)

210,823.92

218,835.22

228,821.26

241,202.64

Como resultado del célculo, del flujo de efectivo sin financiamiento (ver tabla 31), se

obtiene un VAN de US$587,442.40 utilizando una tasa de descuento del 19,99%,
considerando e valor del dinero obtenemos una TIR de 121,34%, con un tiempo de

recuperacion PAYBACK de 10 meses.

10.3. Tasa de descuento

Para obtener la tasa de descuento, se procedié a obtener e WACC del proyecto, el mismo que
comprende € costo del accionista CAPM y € costo de la deuda Kd, como resultado
obtenemos un 12,04% paralelamente se determiné la TMAR, que es unatasa referencia que
los inversionistas determinan a momento de tomar la decision de invertir en un proyecto €l
cual obtenemos un 13.91% , y podemos determinar que el WACC del proyecto representa
una tasa mas atractiva que la TMAR, lo que significa que € proyecto representa una muy

buena alternativa de inversion.
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Tabla 32.Beta de industria “Building Materials, Chemical”

al

Data Used: Value Line database, of 6177 firms
Bet as by Sector
Date of Analysis: Data used is as of January 2013

-t ai ned by clicking here
-cormani es are included in each industry

Number of Average  Market D/E  Tax Rate  Unlevered Cash/Firm  Unlevered Beta

Industry Name

Firms Beta Ratio Beta Value corrected for cash
Advertising 32 1.68 40.84% 16.02% 1.25 13.12% 1.44
Aerospace/Defense 66 0.98 26.64% | 20.08% 0.81 11.74% 0.92
Air Transport 36 1.03 59.08% | 21.35% 0.70 14.13% 0.82
Apparel 54 1.36 13.77% 18.57% 1.23 5.13% 1.29
Auto Parts 54 1.76 24.37% 18.77% 1.47 11.65% 1.66
Automotive 12 1.73 103.42% | 16.24% 0.93 16.84% 1.11
Bank 416 0.77 128.23% | 16.39% 0.37 16.43% 0.45
Bank (Midwest) 68 0.89 49.85% | 20.99% 0.64 15.03% 0.76
Beverage 35 0.95 22.29% 18.82% 0.80 4.33% 0.84
Biotechnology 214 1.23 15.92% 2.98% 1.07 18.10% 1.30
Building Materials 43 1.57 65.24% 9.48% 0.99 6.18% 1.05
Cable TV 20 1.40 66.11% | 21.23% 0.92 3.61% 0.96
Chemical (Basic) 18 1.37 24.73% | 21.89% 1.15 7.52% 1.24
Chemical (Diversified) 33 1.55 16.69% 19.75% 1.37 6.96% 1.47
Chemical (Specialty) 70 1.18 20.53% 15.35% 1.00 4.58% 1.05
Coal 20 1.47 68.38% 11.27% 0.91 7.67% 0.99
Computer Software 191 0.98 6.55% 12.43% 0.92 16.59% 1.11
Computers/Peripherals 81 1.37 9.70% 10.01% 1.26 9.78% 1.39
Diversified Co. 113 1.22 78.69% 17.18% 0.74 14.07% 0.86
Drug 223 1.08 14.79% 5.14% 0.94 8.25% 1.03

Se consideréd la beta desapalancada tanto de la industria de materides como la de

construccion y quimicos que coincidentemente es lamisma 2

13 http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New _Home Page/datafile/Betas.html, capturada en el 7 de enero 2013
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Formulapara el caculo delaBeta Apalancada

Para determinar €l costo del accionista, se procedié a determina en base de la formula de
CAPM, paralo cua se determind las variables de laformula, tales como latasalibre de riesgo
se considero € ratio de los bonos del tesoro de EEUU a 10 afios!#, en lo que respecta a la tasa
de riesgo pais se lo determino en funcion de la informacion proporcionada por empresas

especiaizadas en € tema'® .

Tabla 33. Calculo dela Beta Apalancada

Beta desapalancada 1,05
Deuda/Patrimonio 1,47
Tasa Impositiva 0,38

B Apalancada 2,02

Tabla 34. Estructura de Financiamiento | mper color

Estructura del Financiamiento Estructura %
Préstamo 265,000.00
Aporte de accionistas 180,000.00

445,000.00

14 http://finance.yahoo.com/bonds
15 http://www.asobancos.org.ec/inf_macro/Abril%202012.pdf;
http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker value=riesgo_pais, capturado 8 enero 2013; 3 agosto 2013
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Tabla 35. Calculo del CAPM

CAPM Rf + B (Rm - Rf) + PRP

Tasa libre de riesgo 2,82%
B Apalancada 2,07
Prima de mercado 6,38%
Riesgo Pais 9,79%
CAPM 19,99%

e Costo de Capital de Accionista

o WACC

. I s 1 | i ! L
WACCTe . oo e N Dot [ ) R~
Ciepr) TAATD A ) FALT D

Se procedio a calcular e WACC dél proyecto, en funcion de los datos obtenidos obteniendo
asi un resultado de 12.02%

o TMAR
Para determinar la TMAR, se procedio a considerara la inflacion anual mas premio de riesgo
del mercado, obteniendo asi un 13.91%.

Tabla 36. Calculodela TMAR

Inflacion Acumulada ‘ 4.12%\
Riesgo Pais ‘ 9.79%\

« Estado deresultados
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Tabla 37. Estado de Resultados - | mper color

IMPERCOLOR

ESTADO DE RESULTADOS
2014 % 2015 2016 2017 2018
Ingresos
Ventas Netas 1,343,131.74 100.00% 1,394,290.54  1,447,269.02 1,502,131.66 1,558,945.28
Utilidad Bruta 620,599.11  46.21% 642,856.61 665,777.73 689,380.72 713,684.30
Gastos Administrativos 277,222.14 273,233.06 275,546.89 273,083.86 275,444.20

Gastos de Ventas 21,100.72 21,311.73 21,524.84 21,740.09 21,957.49

Utilidad antes de Intereses e Impuestos 322,276.25  23.99% 348,311.82 368,705.99 394,556.77 416,282.61

24,498.77 | 1.82%| __20,008.05 | 15,047.10 9,566.68 | 351238 |

Utilidad después de Intereses antes de
Impuestos 297,777.49  22.17% 328,303.77 353,658.89 384,990.09 412,770.23

Participacion de Trabajadores 44,666.62 3.33% 49,245.57 53,048.83 57,748.51 61,915.53

Utilidad Antes de Impuestos 253,110.86  18.84% 279,058.20 300,610.06 327,241.58 350,854.70

Impuesto a la Renta 55,684.39 4.15% 61,392.80 66,134.21 71,993.15 77,188.03

Utilidad Neta 197,426.47  14.70% 217,665.40 234,475.84 255,248.43 273,666.66

El estado de resultado ha sido proyectado a cinco afios, con venta totales para € Ultimo afio
por € monto de US$ 1,558,945.28 obteniendo asi una utilidad neta de US$ 273,666.66
(Véasetabla 37)

10.4. Balance General

Tabla 38. Estado de Situacion Inicial - |mpercolor
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IMPERCOLOR
Estado de Situacion Financiera
2013 2014 2015
Activo
Activo Corriente
Bancos 97,110.33 [ 307,934.25 | 526,769.46 | 755,590.73 | 996,793.37 | 1,249,034.45
Deposito en Garantia 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00

Total Activo Fijo

324,900.00

324,900.00

324,900.00

Cuentas por Cobrar 146,298.39 151,870.77 157,641.37 163,617.19 169,805.52
Total de Activo Corriente 103,110.33 460,232.63 684,640.24 919,232.09 1,166,410.56 1,424,839.97
Activo Fijo

Maquinaria 125,000.00 125,000.00 125,000.00 125,000.00 125,000.00 125,000.00
Silo de almacenamiento 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00
Mezclador 45,000.00 45,000.00 45,000.00 45,000.00 45,000.00 45,000.00
Envasador 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00
Camion 20,000.00 20,000.00 20,000.00 20,000.00 20,000.00 20,000.00
Herramientas 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00
Computadoras e Impresoras 14,400.00 14,400.00 14,400.00 14,400.00 14,400.00 14,400.00
Aire Acondicionados 4,500.00 4,500.00 4,500.00 4,500.00 4,500.00 4,500.00
Mueblesy Enseres 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00
Construccion de la plantay oficina 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00

324,900.00

Depreciacion acumulada

41,850.00

83,700.00

125,550.00

162,600.00

199,650.00

Total neto de Activo Fijo 324,900.00 283,050.00 241,200.00 199,350.00 162,300.00 125,250.00
Activo Intangible 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00
Gastos Diferidos 6,280.00

Total de Gastos Diferidos 16,280.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00
Total Activo 444,290.33 753,282.63 935,840.24 1,128,582.09 1,338,710.56 1,560,089.97
Pasivo

Pasivo Corriente

Cuentas por Pagar - Proveedores 48,015.13 49,935.73 51,933.16 54,010.49 56,170.91
Decimo Tercer Sueldo 1,421.58 1,435.80 1,450.16 1,464.66 1,479.31
Decimo Cuarto Sueldo 4,664.00 4,710.64 4,757.75 4,805.32 4,853.38
Participacién de Trabajadores 44,666.62 49,245.57 53,048.83 57,748.51 61,915.53
Impuesto a la Renta 55,684.39 61,392.80 66,134.21 71,993.15 77,188.03

Deuda Corto Plazo
Total de Pasivo Corriente

47,376.61
201,828.33

52,337.56
219,058.10

57,817.98
235,142.09

63,872.28
253,894.41

201,607.16

Deuda a Larzo Plazo 264,290.33 174,027.83 121,690.27 63,872.28

Total de Pasivo a Largo Plazo 264,290.33 174,027.83 121,690.27 63,872.28 - -
Total Pasivo 264,290.33 375,856.16 340,748.37 299,014.38 253,894.41 201,607.16
Patrimonio

Capital Social 180,000.00 180,000.00 180,000.00 180,000.00 180,000.00 180,000.00
Utilidad o Perdida de Afios Anteriores 197,426.47 415,091.87 649,567.72 904,816.15

Utilidad o Perdida
Total Patrimonio

Total Pasivo Patrimonio

180,000.00
444,290.33

197,426.47
377,426.47
753,282.63

217,665.40
595,091.87
935,840.24

234,475.84
829,567.72
1,128,582.09

255,248.43
1,084,816.15
1,338,710.56

273,666.66
1,358,482.81
1,560,089.97

De igua manera para € estado de situacion financiera también se ha proyectado a 5 afios
tanto para el Activo, Pasivo y Patrimonio. En e afio 2013 (periodo inicial del proyecto los
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activos ascienden a US$324,900.00, € pasivo a US$264,290.33 y € patrimonio es de
US$180,000. Paramayor detalle ver tabla 38.
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CAPITULO 11.

11. ANALISISDE RIESGOSE INTANGIBLES

11.1. Riesgosde Mercado

» Lainstitucion bancaria que otorga mayor crédito paralas constructoras es €l BIESS, la
cual aprincipios del afio 2013, fue auditada y se encontraron inconsistencias en los
créditos otorgados, |0 que ha causado algunas limitaciones para los créditos y demora
o disminucién de algunos proyectos urbanisticos del pais.!®, pudiendo originar una

contraccion en los proyectos de | as constructoras a futuro.

» Lasempresas que se encuentran establ ecidas en el mercado y se dediquen a producir
impermeabilizante y pinturas, pueden realizar imitaciones de nuestro producto y hacer

economias de escala para disminuir sus costos.

11.2. Riesgos Técnicos

» Como larecoleccion se basaen la ciudad de Guayaquil, puede existir € riesgo de que
no sea posible abastecerse de la materia prima de las |lantas recicladas, parala

elaboracion del producto.

* Ungranriesgo es que cuando el Ministerio del Ambiente realice proyectos de
recoleccion de llantas no llegue a proporcionar las mismas, 0 que las entregue a otras

empresas gue utilizan esta materia prima para otros fines.

* A losequipos hay que darle un mantenimiento continuo, debido a que en caso de no
hacerlo se puede dafiar las maquinas en un menor tiempo de o estimado, provocando

demoras en la produccion.

16http://m .eluniverso.com/2013/3/12/1/1356/3-auditorias-cuestionan-procesos-
inversiones-inmobiliarias-biess.html
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» Ungranriesgo es que pueda estar patentados procesos similares de elaboracion de un
impermeabilizante.

» Si € vehiculo de entrega del producto se averia, tendria como efecto la demoraen e
tiempo de entrega debido a que solo se cuenta con un vehiculo pararedizar la

logistica.

11.3. Riesgos Econdmicos
* Los costos de lamateria prima pueden |legar a encarecer como los aditivos quimicos

gue van creciendo aproximadamente en un 15%, lo que llegaa afectar € costo de la
elaboracion del impermeabilizante.

* Implementar las normas de calidad y méodos AENOR va arepercutir un ato costo
deinversiéon y paralaobtencién del certificado, hay que seguir ciertos procedi mientos

parano perder la certificacion.

11.4. Riesgos Financieros
» Por ser unaempresa nueva en e mercado no otorga facilmente el crédito, y las

instituciones bancarias no asumen tantos riesgos y podria aumentalatasa de interés o

hacer modificaciones en €l plazo.

» Paralaobtencion del crédito en las instituciones bancarias, se tiene que dgjar

garantias, las cuales tendrian que ser las maquinas que se adquieren.

No cumplir con € retorno ofrecido alos accionistas
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CAPITULO 12.

12. EVALUACION INTEGRAL DEL PROYECTO

12.1. Recursospropios

Los recursos propios con los que cuenta € proyecto son las aportaciones de los socios
promotores gue se detallan a continuacion:

Tabla 39. Aportaciones de Accionistas promotores | mper color

Accionistas promotores Monto

AnaJumbo Martrus 60.000,00
Y essenia Montoya 60.000,00
Pedro Huacon Cruz 60.000,00

Tota 180.000,00

En los siguientes apartados se podra ver e detalle de cada uno de los valores proyectados.

12.2. Financiamiento

De acuerdo alo anteriormente mencionado en latablas 38 y 39 lainversion inicia de nuestro
proyecto asciende a US$444,290.33 para lo cual se considera que € aporte por parte de los
fundadores asciende a un capital propio por e monto de US$180,000.00., por lo que el capital
que se necesitara como calidad de préstamo sera por e monto de US$264,290.33 paralo cua
hemos iniciado los tramite pertinente con la Corporacion Financiera Nacional, la cua nos
ofrece un prestamos con unatasa del 10% a cinco afos plazo. (Ver anexo No.5)

12.3. Andlisisde sensibilidad

Las variables determinantes que se consideraron en el proyecto, para medir € impacto que
estas puedan ocasionar en € resultado del proyecto fue: e crecimiento de |a participacion del

mercado.
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Tabla 40. Escenarios de Sensibilidad: Optimista, Realistay Pesimista

En el escenario optimista, se determino un incremento de las
769,650 ventasen 2%, se puede visualizar, que el proyecto ofrece un
VAN US$ 769,649.58 y una TIR 63.83%, mostrando asi un
63.83% excelente rendimiento

En el escenario realista, se determino una disminucidn de las
448,667| ventasen 4%, se puede visualizar, que el proyecto ofrece un
VAN USS$ 448,162.85 y una TIR 43,04%, mostrando asi un
43.08% aduacuado rendimiento

Realista

En el escenario pesimista, se determino una disminucién de las

341,672| ventasen 6%, se puede visualizar, que el proyecto ofrece un

VAN US$ 341,155.85y una TIR 35,91%, mostrando asi un buen

35.96% rendimiento

Como se puede observar en latabla 40, € proyecto es altamente sensible a crecimiento de la

participacion mercado, siendo también sensible a precio del producto.

12.4. Punto deequilibrio

Para determinar € punto de equilibrio IMPERCOLOR, consideré los costos de produccion y

el precio de ventaa publico en funcién de la produccion.
Unavez definido estos rubros se procedio a calculo del punto de equilibrio parael afio 2014.

Tabla41. Punto de Equilibrio Galon

Datos iniciales

Precio Venta 4.56
Coste Unitario 2.13
Gastos Fijos Mes 20,849.40
Q de Pto. Equilibrio kilos 8,580
S Ventas Equilibrio 39,139

Para alcanzar e punto de equilibrio debes vender 8.580 unidades a mes. El mercado
objetivo de Impercolor representa un aproximado del 10% del total del mercado global. Ver
tabla42y 43.

C.P. cCapacidad de Produccién p.o. Produccion Objetivo P.E.  Punto de Equilibrio
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Figura 20. Punto de equilibrio en kilos por mes

§ Ventas

Costo Fijo
— Costo Total

Tabla 42. Punto de equilibrio en kilos vs el mer cado potencial y mercado objetivo

Mensual Anual
Kilos Galones Kilos Galones
Mercado Potencial 279.510 53.127 3.354.121 637.520
Mercado Objetivo 28.246 5.369 338.950 64.424
Capacidad de Produccién 40.000 7.603 480.000 91.234
Punto de equilibrio 8.580 1.631 102.959 19.570

Tabla 43. Ventas delas principales compafiias competidor as -Sika y Aditec

SiKA ARIO 2011

i

Patrimonio
Utilidad

|

‘Posicidn {ventas): 399

$ 40,856,471

i
N/A

“ESPAE

Capitulo 12-3




IMPERCOLOR S. A.

CAPITULO 13.

13. EVALUACION INTEGRAL DEL PROYECTO

Después de haber efectuado € andlisis de mercado, técnico, financiero y legal en la
elaboracion y comercidizacion del producto IMPERCOLOR, podemos concluir y

recomendar o siguiente:

» El PIB dd sector de la construccion haido incrementando desde €l afio 2001, teniendo
un gran despunte en el afo 2011, e cual se debe principamente a las facilidades de
créditos que se han otorgado a las constructoras para las construcciones de viviendas
y a las familias para la adquisicion de la misma. Este es un punto muy importante
debido a que se observa un dinamismo en el sector de la construccion existiendo cada

vez més, una mayor demanda para los productos de la construccién.

 Para la daboraciéon de IMPERCOLOR, un componente muy importante que
corresponde al 50% del producto, es € pulverizado de las llantas recicladas, € cual de
acuerdo a las entrevistas realizadas a los tecnicentros se pudo observar que existe un
gran nivel de llantas desechadas semana mente, |o que ofrece una gran ventgja para la
obtencion de la materia prima. Ademas, existe apoyo por parte del Ministerio del
Ambiente y e Ministerio de Salud Publica para los proyectos medioambientales,
como e Plan de Eliminacion de Neumaticos, que brinda los neumaticos a las

compariias que deseen reutilizar ese material.

* En € estudio de mercado se pudo constatar que existe un gran nivel de aceptacion por
parte de los clientes potenciales, como es e caso de las constructoras que tiene un
80% de aceptacion de la compra del producto IMPERCOLOR, por las caracteristicas
y beneficios que brinda, y 1os usuarios finales con un 71% de disposicion a cambiar
producto que utilizan actuamente en funcion de impermeabilizante por
IMPERCOLOR.
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Las estrategias de ventas y promociones gque se van a utilizar se van a concentrar en
brindar demostraciones y pruebas del producto y ofrecer folletos en el que se indican
los beneficios que valoran mas los clientes como la durabilidad de 5 afios, la funcion

de impermeabilizar y pintar al mismo tiempo, y € precio.

» Se considera que € proyecto es econdmicamente viable, debido a que la produccion
actual alcanza solo la mitad de la capacidad instalada, una vez alcanzada la misma

podria generar recursos suficiente para futuras inversiones en la planta.

* Enloquerespectaa andlisisfinanciero, € proyecto es sostenible y beneficioso debido
a que la recuperacion de la inversion esta estimada en 10 meses, con una TIR
121,70% y un VAN de US$587,442.40, dichos indicadores respaldan una situacion

financiera solvente que puede hacer frente alas necesidades financiera de la empresa.

« El mercado potencia se encuentra ubicado en la ciudad de Guayaquil y Samborondon,
pero es recomendable que a medida que se tenga un mayor posicionamiento, serealice
la expansion anivel nacional, como la ciudad de Quito y Manta que presentan un gran
auge en € sector de la construccion.

» Posteriormente, es recomendable que la empresa implemente una diversificacion de

productos, aprovechando |os diferentes usos que ofrece e caucho reciclado.
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CAPITULO 14.

14. ANEXOS

A. Anexosrelacionados con € estudio de mercado

Anexo 1. Metros Cuadrados que aproximadamente posee cada vivienda en losas
y terrazas.

Area aprox. dela
losa y/oterraza

B renos de 20m2

B Entre 24 m?2 y 402
[JEntre 4im?2 y 30n2
M Entre 51m2 v 3012
[JEntre 81m2 v 100mz
B entre 101me y 120 02
BEnbie 124m2 y 12002
Omazde 141 m2

. En BHanzo
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Anexo 2. Metros Cuadrados que aproximadamente posee cada vivienda en losas y

terrazas
Area aprox. de la losa y/o terraza
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valido acumulado
Validos Menos de 20m2 47 12,2 12,2 12,2
Entre 21m2 y 40m2 80, 20,7 20,7 32,9
Entre 41m2 y 60m2 33 8,5 8,5 41,5
Entre 61m2 y 80m2 21 54 5,4 46,9
Entre 81m2 y 100m2 18 4,7 47 51,6
Entre 101m2 y 120 m2 74 19,2 19,2 70,7]
Entre 121m2 y 140m2 16 4,1 4,1 74,9
Mas de 141m2 24 6,2 6,2 81,1
En blanco 73 18,9 18,9 100,0
Total 386 100,0 100,0
Anexo 3. Preferencia detipo deimper meabilizante.
Tipo de impermeabilizantz gue prafiere eomprar
Wik
Erahe
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Anexo 4. Preferencia detipo deimper meabilizante.

Tipo de impermeabilizante que prefiere comprar

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos Liquido 234 74,5 74,5 74,5
Polvo 80 25,5 25,5 100,0
Total 314 100,0 100,0,

Anexo 5. Producto que utilizan los usuarios finales de acuerdo al tamafio del area

imper meabilizada.

Producto que utiliza para que no existan filtraciones de agua

Pintura Impermeabilizante
elastomérica en polvo Chova Otros Total
Area aprox. de la Menos de 20m2 9 14 9 15 47|
losa y/o terraza  Entre 21m2 y 40m2 21 13 13 33 80
Entre 41m2 y 60m2 16 3 2 12 33
Entre 61m2 y 80m2 7| 1 9 4 21
Entre 81m2 y 100m2 3 10, 5 0 18
Entre 101m2 y 120 m2 28 12 16 18 74
Entre 121m2 y 140m2 3 8 5 0 16
Mas de 141m2 15 4 5 0 24
En blanco 31 0 15 25 71
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Anexo 6. Atributos valorados por €l cliente

450

400

350 -
300 -
250 -
200 -
150 -
100 -
50 A
0 - T T T T

B Sin importancia

B Poca importancia

m Algo de importancia

H De mucha importancia
B De suma importancia

® No responde
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& © < & ° 5 &
X2 \)
B @ & © \J &
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@,b{\“ <& <
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Anexo 7. Producto que prefieren en caso de que la vivienda presente filtraciones de

agua.

Producto que uliliza para gue no existan fillraciones de agua

- WP ida: ebislo®icy

Biwpermensimere o prlen
Hinza

Anexo 8. Principal causa por la cual imper meabilizan susviviendas.

Causas para Imparmaablizar

[ BT R e

m sLrasooocialan ez
G 15 LA |

O vuil i Liamas
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Anexo 9. Principal causa por la cual imper meabilizan susviviendas.

Causas para impermeabilizar

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valido acumulado
Validos Fisuras por sismos 42 10,9 10,9 10,9
Fisuras por fallas en la 70 18,1 18,1 29,0
construccion
Muchas Lluvias 204 52,8 52,8 81,9
En blanco 70, 18,1 18,1 100,0;
Total 386 100,0] 100,0]
Anexo 10. Frecuencia de compra de un imper meabilizante.
Frecuencia de impermeakilizar la vivienda
W ==mestraiment=
H arualerie

Cade doz ofes
Wrtas de fres afos
CEn alancw
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Anexo 11. Frecuencia de compra de un imper meabilizante.

Frecuencia de impermeabilizar la vivienda

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos Semestralmente 26 6,7 6,7 6,7
Anualmente 123 31,9 31,9 38,6
Cada dos afnos 80 20,7 20,7 59,3
Mas de tres afios 87 22,5 22,5 81,9
En blanco 70 18,1 18,1 100,0

Total 386 100,0 100,0

Anexo 12. Conocer la preferencia de empaque de un imper meabilizante

Tamario de presentacion de la ultima vez que compro impermeabilizantz

H caién- 4 tros

B Canecs de 19 litras
[BE

B 20kq

Oen Wanzo
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Anexo 13. Conocer la preferencia de empaque de un imper meabilizante

Tamaio de presentacion de la Ultima vez que compro impermeabilizante

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos Galoén- 4 litros 163 42,2 42,2 42,2
Caneca de 19 litros 46 11,9 11,9 54,1
5 kg 39 10,1 10,1 64,2
20kg 67| 17,4 17,4 81,6
En blanco 71 18,4 18,4 100,0

Total 386 100,0 100,0

Anexo 14. Marca de imper meabilizante prefieren los clientes potenciales.

Marca que ha utilizado

B sditec

E sika

O rrotex

- Irtarn

[ Uriidas

B chova

Bl concoar
OEn blanco

ESPAE
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Anexo 15. Marca de imper meabilizante prefieren los clientes potenciales.

Marca que ha utilizado

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos Aditec 55 14,2 14,2 14,2
Sika 151 39,1 39,1 53,4
Protex 31 8,0 8,0 61,4
Intaco 1 ,3 3 61,7
Unidas 55 14,2 14,2 75,9
Chova 15 3,9 3,9 79,8
Condor 8 2,1 2,1 81,9
En blanco 70 18,1 18,1 100,0

Total 386 100,0 100,0

Anexo 16. Area aproximada de losa y/o terraza que poseen las viviendas de los

usuarios que pintan e imper meabilizan.

Area aprex de la
lcsa yio terraza

M Aenos o= 20m?

B =rtre 21m2 y 40n2
[ =rtre: 41m2 v B0R2
B =rtre 812 y 2002
[1=rtre 81m2 v 100m2
B =rtre  Olm2 v 120m2
E =rtre - 24m2 v 1£0m3
[ 'as cle 144 m2

O =r banca

La pints & Impermeablizs

Tipo d& Mantenimiento
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Anexo 17. Disposicion de los usuarios finales a cambiar de producto

Disposicion de cambiar el producto

g
1
5]

Respuesta

&=

(]
=i
i

Anexo 18. Disposicion delos usuarios finales a cambiar de producto

Disposicion de cambiar el producto

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos Si 274 71,0 71,0 71,0
No 40 10,4 10,4 81,3
En blanco 72 18,7 18,7 100,0
Total 386 100,0 100,0
ESPAE i Capitulo 14-10 i ESPOL
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Anexo 19. Preferencia de los colores que utilizan los clientes potenciales en losas,

terrazas, superficiesy muros.

Color de preferencia para pintar

BEeiarce

B cris

O Megro

B Terracota
Overde

B En tarzo

Anexo 20. Preferencia de los colores que utilizan los clientes potenciales en losas,

terrazas, superficiesy muros.

Color de preferencia para pintar

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos Blanco 72 18,7 18,7 18,7
Gris 35 9,1 9,1 27,7
Negro 64 16,6 16,6 443
Terracota 95 24,6 24,6 68,9
Verde 46 11,9 11,9 80,8
En blanco 74 19,2 19,2 100,0

Total 386 100,0 100,0

| ESPAE Capitulo 14-11 ESPOL
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Anexo 21. Caracteristicas que mas valoran los clientes potenciales en un

imper meabilizante.

450
400
350
300 -
230 1 H De suma influencia
200 . .
150 B De mucha influencia
100 - m Algo de influencia
50 - B Poca influencia
0 - T T T T T T T B Sin influencia
Xe) > 2 o > ) o >
@(} & & -\e,é .\\\7’ ‘ é\\(’ (;bb ,ée?" ® No responde
R & A\ & B <& @é &
N o &0 N ®
E Q @\c’ ¥ o
(_)Q QJQ @Q
o &
&L &
A\ e
&

Anexo 22. Caracteristicas que mas valoran los clientes potenciales en un

imper meabilizante.

Frecuencia de atributos valorados por el cliente

Respuestas | | o Servigio | magen tl_=actor
orcentaje . . . . ervicio iempo
Precio | Calidad | Marca | Rendimiento | Durabilidad . del
N° | Porcentaje | de casos Técnico | \1arcado de
entrega
_ Sin o 0 1 1 2 19
influencia
_Poca 1 a3 0 3 1 33 53 46
influencia
(Algode | 455 1 5 10 7 59 1 5 45 33 15
influencia
De
mucha | 597 ,2 1,5 57 70 61 50 62 79 111 107
influencia
.De suma | 4 ;g5 5 4.1 246 236 159 263 247 118 124 192
influencia
En | 576 2 15 72| 72 | 72 72 72 72 72 72
blanco
Total 3088 1,0 8,0
ESPAE i Capitulo 14-12 i ESPOL
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Anexo 23. Metros cuadrados que €l usuario final requiere cubrir con € producto
ecoldgico queimper meabilizay pinta ala vez.

Area aprox. de la
0sa y/o 1eraza

W Mcnos dz Z0m2
Ertrc 21m2 y 40m2
Crt-e 41m2y 50m2
M El e 312y S0n2
CIEnl & 512y 100m2
W Ente 101mz v 1 20m2
Ert e 121ma v 140m2
I Mas ce 141m2
[ En alanico

G0

0=

207

Disposicion de cambiar el producte
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Anexo 24. Metros cuadrados que €l usuario final requiere cubrir con e producto

ecologico que imper meabilizay pinta alavez.

Tabla de contingencia Disposicion de cambiar el producto * Area aprox. de la losa y/o terraza

Area aprox. de la losa y/o terraza
Entre | Entre
Menos| Entre | Entre | Entre | Entre | 101m2| 121m2
de |21m2y|41m2y| 61m2y| 81m2y| y 120 y Mas del En
20m2 | 40m2 | 60m2 | 80m2 [ 100m2| m2 | 140m2| 141m2| blanco| Total

Disposicion Si Recuento 32 63 29 21 14 69 15 24 7| 274
de cambiar
el producto % dentro | 100,0%| 100,0%| 100,0%| 100,0%| 100,0%| 100,0%| 100,0%| 100,0%| 100,0%| 100,0%|

de Area

aprox. de

la losa y/o

terraza

% del 11,7%| 23,0%| 10,6%| 7,7%| 51%| 252% 5,5% 8,8% 2,6%| 100,0%

total
Total Recuento 32 63 29 21 14 69 15 24 7 274

% dentro | 100,0%| 100,0%| 100,0%| 100,0%| 100,0%| 100,0%| 100,0%| 100,0%| 100,0%| 100,0%

de Area

aprox. de

la losa y/o

terraza

% del 11,7%| 23,0%| 10,6%| 7,7%| 5,1%| 252%| 55%| 8,8%| 2,6%| 100,0%|

total
ESPAE i Capitulo 14-14 i ESPOL
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Anexo 25. Canales tradicionales de compra de impermeabilizante de los clientes

potenciales.

Lugar de compra del impermeabilizante

B Ferretecia mediana
Bl Ferrstetia Srande
O Supermrercaco

M Cistrilbiclo

Oen Wanzo

Anexo 26. Canales tradicionales de compra de imper meabilizante de los clientes

potenciales.

Lugar de compra del impermeabilizante

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos Ferreteria mediana 41 10,6 10,6 10,6
Ferreteria Grande 93 241 241 34,7
Supermercado 78 20,2 20,2 54,9
Distribuidor 104 26,9 26,9 81,9
En blanco 70 18,1 18,1 100,0

Total 386 100,0 100,0
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Anexo 27. Medio de comunicacion que los clientes potenciales se han enterado de
los imper meabilizantes.

Medio que se enteran de materiales de construccion

B revstas temdticas
B Diaro

ORado

B rerreterias
Ointernet

i) Tﬁaer;tiaiga;ncia ke un amigo/

Eotres
[CIEn klanco
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Anexo 28. Medio de comunicacion que los clientes potenciales se han enterado de

los imper meabilizantes.

Medio que se enteran de materiales de construccion

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valido acumulado
Validos Revistas tematicas 5 1,3 1,3 1,3
Diario 39 10,1 10,1 11,4
Radio 30 7,8 7,8 19,2
Ferreterias 78 20,2 20,2 39,4
Internet 18] 4.7 4.7 440
Referencia de un amigo/ 123 31,9 31,9 75,9
familiar
Otros 23 6,0 6,0 81,9
En blanco 70 18,1 18,1 100,0
Total 386 100,0 100,0
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Anexo 29. Precio que estarian dispuestos a pagar por un producto que
impermeabilizay pintaalavez

Frecio gue estaria dispuesto a pagar

Menos de 515.00 po- galor

m i 5

o Extre $135.07 v $18.C0 por
galon

O Etre 1807 y $1 .00 por
galen

g Entre B21.01 v $24.00 por
galan

0 Entre $24 .07 y e LU par
galén

o Fatre 527 011 % $30 00 por
galén

o Entre $30.01 v $23.00 por
galan

O wae de $33.01 por galdn

EEn blanco
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Anexo 30. Precio que estarian dispuestos a pagar por un producto que

imper meabilizay pintaalavez.

Precio que estaria dispuesto a pagar

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos Menos de $15.00 por galén 161 58,8 58,8 58,8
Entre $15.01 y $18.00 por galén 27 9,9 9,9 68,6
Entre $18.01 y $21.00 por galén 6 2,2 2,2 70,8
Entre $21.01 y $24.00 por galén 6 2,2 2,2 73,0
Entre $24.01 y $27.00 por galén 3 1,1 1,1 741
Entre $27.01 y $30.00 por galén 31 11,3 11,3 85,4
Entre $30.01 y $33.00 por galén 35 12,8 12,8 98,2
Mas de $33.01 por galén 4 1,5 1,5 99,6
En blanco 1 4 4 100,0,
Total 274 100,0 100,0
Anexo 31. Numero de encuesta por género.
Genero
® Masculino  ® Femenino
ESPAE i Capitulo 14-19 i ESPOL
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Anexo 32. Tipo de propiedad de la vivienda.

Propiedad

2%

M Propietario M Arrendatario ® Otro

Anexo 33. Material de construccion de las viviendas.

Tipo de vivienda

0%

® Cemento M Mixta = Otros
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Anexo 34. Ubicacién de viviendas de los encuestados

35%
35%

30%
25%
20%
15%
10%

5%

Ubicacion

30%

13%
8%
2%

10%

2%

a

0%

Norte

Sur Este Oeste Samborondon

Via Otros

Samborondon

Anexo 35. Materiales utilizados para la fabricacion de neumaticosy su aplicacion.

Savia del arbol Hevea
Brasiliensis,
procedente de
plantaciones de
regiones tropicales del
sudeste asiatico.

Los cauchos sintéticos
estan hechos de
productos
petroquimicos

El acero es de primera
calidad y se fabrica en
s6lo unas pocas
plantas en todo el
mundo, debido a sus
altos requisitos de
calidad

Provenientes de
Poliéster , rayéon o nylon

Proporcionan elasticidad.
Representa actualmente
alrededor del 30-40 por
ciento de la parte de
elastémero total de un
neumatico de automovil, y
60-80 por ciento de un
neumatico de camion.
Proporcionan estabilidad
térmica. En términos
generales, el caucho
sintético representa entre
60-70 por ciento de la
porcion elastomérica total
de un neumatico de
automovil, y
aproximadamente 20-40 por
ciento de un neumatico de
camion.

El acero se utiliza para
proporcionar rigidez y
resistencia a los
neumaticos.

Se utiliza para dar resistencia
estructural al esqueleto del
neumatico

ESPAE
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El negro de carbon se El negro de carbdn y silice
deriva de reservas de proporcionan durabilidad y
petroleo. La silice resistencia contra el desgaste.

amorfa se obtiene a
partir de silicio y
carbonato de sodio.
Puede ser de origen
natural o sintético

El Oxido de Zinc es un El Oxido de Zinc se afiade
mineral extraido. esencialmente como un
También se puede activador de la vulcanizacion.
derivar de zinc reciclado Después de la vulcanizacion
que experimenta que esta presente en los
después de un proceso neumaticos como zinc unido.

de produccién para

producir éxido de zinc..

Este es un mineral Actor principal en la
extraido, que también vulcanizacion.
puede ser extraido de

gas o petroéleo.

El Resorcinol se obtiene Componentes de formaldehido
a partir del fenil-m- de los sistemas adhesivos
dibencensulfénico utilizado para la goma de
(C6H4(SO3H)2) unién a las fibras textiles y
fundiéndolo con sosa para mejorar la adhesion entre
caustica. el caucho y el cinturén de latén

chapado en acero.

Fuentes sintéticas o Otros aditivos se utilizan en los

naturales. diferentes compuestos de
caucho para modificar las
propiedades de manipulacion,
fabricacion y del producto final.
Resistencias de edad,
adyuvantes de procesamiento,
aceleradores, agentes de
vulcanizacion, suavizadores y
cargas.
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Fuente: Adapted from “A National Approach to Waste Tyres” (2001), ETRMA (2001)
and “State of knowledge report for tire materials and tire wear particles”, ChemRisk
Inc. (30 July 2008).

Anexo 36. Area requerida para equipos en metros cuadrados

Equipos Cantidad Area
requerida
en m2

Banda 1

transportadora

Trituradora 1 800

Separador 1

magnético

Pulverizador 1

Silo de caucho 1

pulverizado

Mezclador 1

Envasador 1

Centro de acopio 1 50

(neumaticos

usados)

Area de bodega 1 50

Oficinas 1 120

Administrativas

Garajes, guardiania, 1 60

areas verdes 60m2

Area de Reciclaje 30

30m2

Anexo 37. Documentacion indispensable para obtener un Registro de
Construccion:

1. Solicitud de Registro de Construccion firmado por propietario y responsable
técnico.

2. Tasapor Servicios Técnicosy Administrativos.

3. Copia de la escritura publica o carta notariada de autorizacion para construir
otorgada por e propietario, contrato de arrendamiento para casos de terrenos
Municipales o carta notariada de responsabilidad civil por actos de dominio (para
zonas no consolidadas).

4. Tres copias de planos arquitecténicos a escala 1:50, 1:100, 1:200 con las firmas de
propietarios, proyectistay responsable técnico con su respectivo sello profesional.

5. Cuando la Construccion tenga 3 0 mas plantas se presentara cartas notariadas de
Responsabilidad Técnica sobre Estudios de suelo, Disefios estructurales,
Sanitarios, Eléctricos y Telefénicos (autenticado por un notario del cantén) para
uso residencial no en serie, unifamiliar o bifamiliar, no se exigira estas cartas.
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6. Carta notariada de Responsabilidad técnica por movimientos de tierray estructuras
de contencion en caso de edificaciones en terrenos con pendientes iguales o
mayores a 10%.

7. En caso de edificaciones de 3 0 més plantas presentar péliza de seguro a favor de
terceros, que cubra todo riesgo del proceso de construccion, por una cuantia no
menor a 8% del presupuesto de la obra

8. En edificaciones industridles calificables como de mediano, alto impacto o
peligrosas deberan presentar estudios de impacto ambiental, aprobado por la
Direccion de Medio Ambiente.

9. Copia de Cédula de identidad y de Certificado de Votacion (actualizado) de
propietario y Resp. Técnico

Niumero de Teléfonos del  Propietario y/o  Responsable  técnico

En los planos arquitectonicos las medidas del solar deberén estar de acuerdo con las
medidas de escrituras o Levantamiento Topogréfico firmado por € Propietario y

Responsable técnico.
Segun Art. 147 de la ley de seguridad social presentar certificado de inscripcion
patronal del responsable técnico.

Segun Art. 53 de la ley de Defensa contra incendio, se debera presentar las
disposiciones técnicas de Seguridad contra incendio, del Benemérito Cuerpo de
Bomberos, con sus respectivos planos, para establecimientos industriales, fabriles,
concentracion de publico y edificaciones de més de 4 pisos.

Toda la informacion antes indicada debera presentarla en la ventanilla # 52 del
Departamento  de  Control  Edificaciones. En carpetas con  vinchas.

De estar completa la informacion y no encontrarse observaciones € tramite sera
entregado en 30 dias laborables. El horario de atencion es de Lunes a Viernes 8h30 a
16h00, en horario ininterrumpido.

Recuperaddo de: http://www.guayaquil .gob.ec/guia-de-tramites/tramites-en-
urbani smo-aval uos-y-regi stro/-como-hago-para-obtener-un-regi stro-de-construccion
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Anexo 38. Imagenes de equipos requeridos se puede observar € tipo de equiposy
magquinarias requeridos.

Destalonadora
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Banda Transportadora
Fuente: http://www.phoenixindustries.com/Equipment Video.html

Trituradora

http://www.phoenixindustries.com/Equipment Video.html
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Separador magnético o desmetalizador

Especificaciones técnicas del pulverizador

Modelo Poder Tamano de la Peso de la
principal Maquina Maquina

cls 100HP 2500x1400x1500mm 4000kg

GuU800

Pulverizador
Fuente:
http://www.avalong.com/es/products i GU Type Rubber Pulverize
r_Unit.html
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El pulverizador que se detalla procesa todos | os tipos de caucho.

Silo de almacenamiento

Especificaciones técnicas del pulverizado

Modelo Capacidad Poder Tamanfo de la Peso de la

Principal Maquina Maquina
CL- 12000L 30HP - 5350x2400x2900mm 6080kg
RH12000 4P
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.....

M ezclador
Fuente: http://catalog.prm-
catalog.com/?ID=183&CataloglD=989&ImagelD=6940

Pag.20

Se muestra la maquina mezcladora de todos los componentes. Esta maquina es
adecuada para mezclar materias primas quimicas, de caucho, etc. Con una
capacidad de 12 000 litros.

Envasadora
Fuente:
http://www.lleal.com/producto interior.php?id=4& |lab=& tipus=proces& id

prod=65&id foto=105
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En la figura se muestra una maguina llenadora, pesadora y envasadora Dosipes 60
Combi, es una envasadora industrial semiautomatica, con dosificacion controlada por
peso que incluye un cabezal de accionamiento neumético para € cerrado de los
envases llenos. Es adecuada para productos de media y ata viscosidad. Su
rendimiento es de 6TM/hora. Requiere solo un operario. Entre sus aplicaciones esta e
llenado de grasa, pintura, resinas, tintas, cremas, mermeladas y revestimiento de

fachadas. Medida: 2100 x 1850mm.

Anexo 39. Proveedores de equiposy maquinarias

Compaiia:
Direccién:
Ciudad/Provincia:
Pais:

Cadigo postal:
No. Telefénico:
No. Fax:

Mobil:

Contacto:

Cargo:

Compainia:
Direccién:
Ciudad/Provincia:
Pais:

Cddigo postal:
No. Telefonico:
No. Fax:

Correo:

Pagina WEB:

Compainia:
Direccion:
Ciudad/Provincia:

Pais:

Xinxiang Zhongyuan Machinery Co., Ltd.

No. 62 Sizhuangding Industrial Zone, Xinxiang, Henan, China
Xinxiang/Henan

China

453000

86-373-3801977

86-373-3801977

86-15225990512

Mr. Kyle Duan

Gerente

Avalong Technology Co., Ltd.

No.18, Ln. 326, Sangang Rd., Longjing Dist.,
Taichung City 434

Taiwan

453000

+886-4-2639-4784

+886-4-2639-3989

mixer@avalong.com

http://www.avalong.com/es/products.html

Phoenix Industries, Innovations in Recycling Technologies
300 E. Delhi Ave.

North Las Vegas, NV 89032

USA
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No. Telefénico:
No. Fax:
Correo:

Pagina WEB:

Compaiia:
Direccion:
Ciudad/Provincia:
Pais:

No. Telefonico:
No. Fax:

Pagina WEB:

Compainia:
Direccion:
Ciudad/Provincia:
Pais:

No. Telefénico:

(702) 893-4000
(702) 893-4014

info@PhoenixIndustries.com

http://www.phoenixindustries.com/index.html

Rosal Instalaciones Agroindustriales, S.A. (Mezclador)
C/. Roger de Flor, s/n 08130 Sta. Perpétua de la Mogoda
Barcelona

Espaia

+34 9 3574 1932

+34 9 3560 2258

http://www.rosal-
feedmills.com/es/seccion/1/pagina/10/Mezcladoras.html

Grupo Lleal (Envasador)

Carrer de Mollet, 53-Pol. Ind Palou Nord -08400 Granollers
Barcelona

Espafa

+34 938 611 601

No. Fax: +34 938 796 173

Correo: lleal@lleal.com

Pagina WEB: http://www.lleal.com/productos _interior.php?id=5&tipus=sector
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Anexo 40. Presupuesto de Cuentas por Cobrar

Presupuesto de Cuentas Por Cobrar

ARNO 2014
Politicas de Cuentas por cobrar Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre
Constructoras 49.826,74 49.826,74 49.826,74 3746194 | 3746194 3746194 37.46194| 37.461,94| 37.46194| 37.461,94| 37.461,94| 3746194
41.618,16 41.618,16 41.618,16 4161816 | 4161816| 4161816| 4161816 4161816 4161816| 4161816 4161816( 4161816
Ferreterias 29.756,34 29.756,34 29.756,34 29.756,34 | 2975634 | 29.75634 | 29.756,34| 29.756,34| 29.756,34| 29.756,34 | 29.756,34 |  29.756,34
Constructoras 45 dias 49.826,74 49.826,74 | 49.86,74 | 37.46194 | 3746194 | 37.46194| 37.46194| 37.461,94| 37.46194| 37.46194| 37.46194| 37.46194
41.618,16 41.618,16 4161816 | 4161816| 4161816| 4161816 4161816| 4161816| 4161816| 4161816( 4161816| 4161816
Ferreterias 30dias 29.756,34 29.756,34 29.756,34 | 29.756,34 [ 29.756,34 | 29.756,34 | 29.756,34 |  29.756,34 | 29.756,34 | 29.756,34| 29.756,34 | 29.756,34
71.374,50 121.201,24 | 121.201,24 | 121.201,24 | 108.836,44 | 108.836,44 | 108.836,44 | 108.836,44 | 108.83644 | 108.836,44 | 108.836,44 | 108.836,44 [ 37.461,94

lerSemestres  2do Semestre Total ler Bimestre
Constructoras 261.866,05 224.771,65 486.637,70
Ferreterias 178.538,05 178.538,05 357.076,10

403.309,70

843.713,80

Politicas de Cuentas por cobrar

Constructoras 45 dias 186.942,17 224.771,65 411.713,82 74.923,88
Ferreterias 30dias 143.781,71 178.538,05 327.319,75 29.756,34
3 403.309,70 9.0 04.680
88% 12%
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Anexo 41.Materia Prima de I mper color

COMPOSICION DEL PRODUCTO

COMPOSICION DEL | PORCENTAJE EN PRODUCCION PRODUCCION
PRODUCTO KILOS MENSUAL KG | PROPORCIONAL KG COSTO UNITARIO
POR KILOS
Agua 6% 28.246 1.694,75 0,01 $ 15,25
Oxido de Titanio 6% 28.246 1.694,75 0,80 $ 1.355,80
ResinaAcrilica 30% 28.246 8.473,74 3,50 $ 29.658,09
Caucho Pulverizado 50% 28.246 14.122,90 0,33 $ 4.603,02
Pigmentos 8% 28.246 2.259,66 5,48 $ 12.382,96
10,11 48.015,13
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Anexo 42. Produccion Mensual del | mper meabilizante Ecol 6gico

Produccion Mensual del Impermeabilizante Ecdlogico

Meses

Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre  Diciembre

Costo de Produccion
Materia Prima

Agua 15,25 15,25 15,25 15,25 15,25 15,25 15,25 15,25 15,25 15,25 15,25 15,25 15,25 183,03
Oxido de Titanio 1.355,80 1.355,80 1.355,80 1.355,80 1.355,80 1.355,80 1.355,80 1.355,80 1.355,80 1.355,80 1.355,80 1.355,80 1.355,80 16.269,58
Resina Acrilica 29.658,09 | 29.658,09 29.658,09 29.658,09 29.658,09 29.658,09 29.658,09 29.658,09 29.658,09 29.658,09 29.658,09 29.658,09 29.658,09 355.897,13
Caucho Pulverizado 4.603,02 4.603,02 4.603,02 4.603,02 4.603,02 4.603,02 4.603,02 4.603,02 4.603,02 4.603,02 4.603,02 4.603,02 4.603,02 55.236,24

Pigmentos 12.382,96 12.382,96 12.382,96 12.382,96 12.382,96 12.382,96 12.382,96 12.382,96 12.382,96 12.382,96 12.382,96 12.382,96 12.382,96 148.595,53

Total de Materia Prima
Envases y Etiqueta
Galdén 2.351,49 2.351,49 2.351,49 2.351,49 2.351,49 2.351,49 2.351,49 2.351,49 2.351,49 2.351,49 2.351,49 2.351,49 2.351,49 28.217,89
Caneca 1.520,42 1.520,42 1.520,42 1.520,42 1.520,42 1.520,42 1.520,42 1.520,42 1.520,42 1.520,42 1.520,42 1.520,42 1.520,42 18.244,99
Total de Envases y Etiqueta 3871,90637 3.871,91 3.871,91 3.871,91 3.871,91 3.871,91 3.871,91 3.871,91 3.871,91 3.871,91 3.871,91 3.871,91 3.871,91
Mano de Obra Directa

48.015,13 48.015,13 48.015,13 48.015,13 48.015,13 48.015,13 48.015,13 48.015,13 48.015,13 48.015,13 48.015,13 576.181,51

Almacenamiento 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 3.816,00
Operarios 1.590,00 1.590,00 1.590,00 1.590,00 1.590,00 1.590,00 1.590,00 1.590,00 1.590,00 1.590,00 1.590,00 1.590,00 1.590,00 19.080,00
Bodega Materia Prima 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 3.816,00
Gerente de produccion 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 21.600,00
Investigacion y Desarrollo 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 21.600,00
Control de Calidad 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 14.400,00
Supervisor - Mantenimiento 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 9.600,00

Total de Mano de Obra
Servicios Basicos
Agua 37,32 37,32 37,32 37,32 37,32 37,32 37,32 37,32 37,32 37,32 37,32 37,32 37,32 447,84
Energia 460,70 460,70 460,70 460,70 460,70 460,70 460,70 460,70 460,70 460,70 460,70 460,70 460,70 5.528,40
Total Servicios Basicos- Planta 5.976,24

7.826,00 7.826,00 7.826,00 7.826,00 7.826,00 7.826,00 7.826,00 7.826,00 7.826,00 7.826,00 7.826,00 93.912,00

Total de Costos de Produccion 60.211,05 60.211,05 60.211,05 60.211,05 60.211,05 60.211,05 60.211,05 60.211,05 60.211,05 60.211,05 60.211,05 60.211,05 722.532,63
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Anexo 43. Sueldosy Salarios de la Compaiiia | mper color

N°de

SUELDOS Y SALARIOS DE LA COMPANIA IMPERCOLOR

Costos Directos

empleados

Enero

Febrero

Marzo

Abril

L EW)

Junio

Agosto

Septiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

Total de Mano de Obra

Mano de Obra
Almacenamiento 318,00 1 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00
Operarios 318,00 5 1.590,00 | 1.590,00 | 1.590,00| 1.590,00| 1.590,00| 1.590,00 | 1.590,00| 1.590,00 | 1.590,00| 1.590,00| 1.590,00 | 1.590,00
Bodega Materia Prima 318,00 1 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00
Gerente de produccion 1.800,00 1 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00
Investigacion y Desarrollo 1.800,00 1 1.800,00 | 1.800,00 | 1.800,00 | 1.800,00 | 1.800,00 | 1.800,00 | 1.800,00 | 1.800,00  1.800,00 | 1.800,00 | 1.800,00| 1.800,00
Control de Calidad 1.200,00 1 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
Supervisor - Mantenimiento 800,00 1 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00

Total de Gastos Administrativos

Sueldos

Gerente General 2.000,00 1 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00
Gerente Administrativo- Financiero 1.500,00 1 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00
Gerente Ventas / Marketing 1.800,00 1 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00
Contador 800,00 1 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00
Secretaria 400,00 1 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00
Chofer 415,00 1 415,00 415,00 415,00 415,00 415,00 415,00 415,00 415,00 415,00 415,00 415,00 415,00
Mensajero 318,00 1 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00
Tecnico 600,00 2 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00

Gastos de Ventas

Vendedor

400

800,00

800,00

800,00

800,00

800,00

800,00

800,00

800,00

800,00

800,00

800,00

800,00

Comision sobre venta realizada
Total de Gastos de Ventas

Gran Total

1,00%

800,00
17.059,00

800,00
17.059,00

498,27
1.298,27
17.557,27

498,27
1.298,27
17.557,27

498,27
1.298,27
17.557,27

374,62
1.174,62
17.433,62

374,62
1.174,62
17.433,62

374,62
1.174,62
17.433,62

374,62
1.174,62
17.433,62

374,62
1.174,62
17.433,62

374,62
1.174,62
17.433,62

374,62
1.174,62
17.433,62
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Anexo 44. Cédula de Financiamiento de | mper color

mpercolor
Cédula de Financiamiento

Institucion Financiera :Corporacion Financiera Nacional

Num de Pago Saldo de Capital Amortizacion Interés Pago

0 260.000,00 - - -

1 256.642,44 3.357,56 2.166,67 5.524,23
2 253.256,89 3.385,54 2.138,69 5.524,23
3 249.843,13 3.413,76 2.110,47 5.524,23
4 246.400,93 3.442,21 2.082,03 5.524,23
5 242.930,04 3.470,89 2.053,34 5.524,23
6 239.430,22 3.499,81 2.024,42 5.524,23
7 235.901,24 3.528,98 1.995,25 5.524,23
8 232.342,85 3.558,39 1.965,84 5.524,23
9 228.754,81 3.588,04 1.936,19 5.524,23
10 225.136,87 3.617,94 1.906,29 5.524,23
11 221.488,78 3.648,09 1.876,14 5.524,23
12 217.810,29 3.678,49 1.845,74 5.524,23
13 214.101,14 3.709,15 1.815,09 5.524,23
14 210.361,09 3.740,06 1.784,18 5.524,23
15 206.589,87 3.771,22 1.753,01 5.524,23
16 202.787,22 3.802,65 1.721,58 5.524,23
17 198.952,88 3.834,34 1.689,89 5.524,23
18 195.086,59 3.866,29 1.657,94 5.524,23
19 191.188,08 3.898,51 1.625,72 5.524,23
20 187.257,08 3.931,00 1.593,23 5.524,23
21 183.293,32 3.963,76 1.560,48 5.524,23
22 179.296,54 3.996,79 1.527,44 5.524,23
23 175.266,44 4.030,09 1.494,14 5.524,23
24 171.202,76 4.063,68 1.460,55 5.524,23
25 167.105,22 4.097,54 1.426,69 5.524,23
26 162.973,53 4.131,69 1.392,54 5.524,23
27 158.807,41 4.166,12 1.358,11 5.524,23
28 154.606,58 4.200,84 1.323,40 5.524,23
29 150.370,73 4.235,84 1.288,39 5.524,23
30 146.099,59 4.271,14 1.253,09 5.524,23
31 141.792,86 4.306,74 1.217,50 5.524,23
32 137.450,23 4.342,62 1.181,61 5.524,23
33 133.071,42 4.378,81 1.145,42 5.524,23
34 128.656,12 4.415,30 1.108,93 5.524,23
35 124.204,02 4.452,10 1.072,13 5.524,23
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mpercolor
Cédula de Financiamiento

Institucion Financiera :Corporacion Financiera Nacional

Num de Pago Saldo de Capital Amortizacion Interés Pago
36 119.714,82 4.489,20 1.035,03 5.524,23
37 115.188,21 4.526,61 997,62 5.524,23
38 110.623,88 4.564,33 959,90 5.524,23
39 106.021,52 4.602,37 921,87 5.524,23
40 101.380,80 4.640,72 883,51 5.524,23
41 96.701,41 4.679,39 844,84 5.524,23
42 91.983,02 4.718,39 805,85 5.524,23
43 87.225,31 4.757,71 766,53 5.524,23
44 82.427,96 4.797,35 726,88 5.524,23
45 77.590,63 4.837,33 686,90 5.524,23
46 72.712,99 4.877,64 646,59 5.524,23
a7 67.794,69 4.918,29 605,94 5.524,23
48 62.835,42 4.959,28 564,96 5.524,23
49 57.834,82 5.000,60 523,63 5.524,23
50 52.792,54 5.042,27 481,96 5.524,23
51 47.708,25 5.084,29 439,94 5.524,23
52 42.581,58 5.126,66 397,57 5.524,23
53 37.412,20 5.169,39 354,85 5.524,23
54 32.199,74 5.212,46 311,77 5.524,23
55 26.943,84 5.255,90 268,33 5.524,23
56 21.644,14 5.299,70 224,53 5.524,23
57 16.300,27 5.343,86 180,37 5.524,23
58 10.911,88 5.388,40 135,84 5.524,23
59 5.478,58 5.433,30 90,93 5.524,23
60 0,00 5.478,58 45,65 5.524,23
Total 260.000,00 | 71.453,90 | 331.453,90
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B. Entrevistas

Entrevista Tecnicentrosy Vulcanizadoras #1

ESPJ-=

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL-ESPAE

Cuestionario para entrevista a Tecnicentrosy Vulcanizadoras

Nombre: José Lirio Delgado

Cargo: Duefio del Taller

Empresa: El Colorado

Numer o de teléono: 0999883930

Correo Electronico: Kennedy Norte (Atrdsdel Hilton Colon)

Buenos diag/tardes, Nosotros somos estudiantes de la Maestria en Administracion de Empresas de la
ESPAE (Escuela de Negocios, perteneciente a la ESPOL) y estamos realizando una investigacion
sobre las |lantas que se desechan en sus establ ecimientos.

La entrevista debe tomar aproximadamente 20 minutos de su tiempo y su opinién es muy importante
para nosotros. Nos gustaria agregar que todas sus respuestas serén confidenciales. De antemano
agradecemos su valioso tiempo y participacion

1. ¢Cud esd volumen mensua delas llantas desechadas en su establecimiento?
60 llantas mensuales
2. ¢Cud es e tamafio de llantas que regularmente poseen?
RIN 14 15 16
3. ¢Qué caracteristica debe tener lallanta para que no se pueda reencauchar?
Llanta debe estar a2 mitad de vida debe ser de nylon
4. ¢Qué hacen con lasllantas que no pueden ser reencauchadas?
Las botan a tanque de basura (tanque de mucho lote)
5. ¢Ustedes tiene espacios suficientes en sus locales para almacenar estos tipos de |lantas?
S
6. ¢Estarian dispuestos a vendernos esas llantas?
S
7. ¢A qué costo ustedes nos las podrian vender?
US$ 3
8. ¢Cuantas llantas dafiadas a mes creen que recol ectan?
30 llantas
9. ¢Cuantos talleres existen asu alrededor?
4 vulcanizadoras
10. ¢Cud seria el costo de movilizacion que estaria dispuesto a cobrarnos por € traslado de las
[lantas a nuestrafabrica ubicadaen e km 12,5 viaa Daule ?
US$ 10.00
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Entrevista Tecnicentrosy Vulcanizadoras #2

ESPJ-=

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL-ESPAE

Cuestionario para entrevista a Tecnicentrosy Vulcanizadoras

Nombre: Hector Flores

Cargo: Duefio Propietario

Empresa:

Numer o de teléono: 0983797877

Correo Electronico: Letamendi 804 y L orenzo de Garaicoa

Buenos diag'tardes, Nosotros somos estudiantes de la Maestria en Administracion de Empresas de la
ESPAE (Escuela de Negocios, perteneciente a la ESPOL) y estamos realizando una investigacion
sobre las llantas que se desechan en sus establ ecimientos.

La entrevista debe tomar aproximadamente 20 minutos de su tiempo y su opinién es muy importante
para nosotros. Nos gustaria agregar que todas sus respuestas seran confidenciales. De antemano
agradecemos su valioso tiempo y participacion

1. ¢Cud esd volumen mensua delas llantas desechadas en su establecimiento?
16 llantas

2. ¢Cudl es e tamario de llantas que regularmente poseen?
RIN 13- 14

3. ¢Queé caracteristica debe tener lallanta para que no se pueda reencauchar?
Llanta desde ¥z vidas, que no se velas lonas

4. ¢Qué hacen con las llantas que no pueden ser reencauchadas?
Se ladesecha en los basureros

5. ¢Ustedes tiene espacios suficientes en sus locales para almacenar estos tipos de |lantas?
No tiene mucho espacio

6. ¢Estarian dispuestos a vendernos esas llantas?
No, debido a que no las almacenamos

7. ¢A qué costo ustedes nos las podrian vender?
No las almacenamos

8. ¢Cuéntas|lantas dafiadas al mes creen que recol ectan?
No recol ectamos debido a que |as botamos.

9. ¢Cuantostalleres existen asu arededor?
4 vulcanizadoras

10. ¢Cud seria e costo de movilizacion que estaria dispuesto a cobrarnos por € traslado de las
[lantas a nuestra fabrica ubicadaen e km 12,5 viaa Daule ?
No, debido a que no almaceno las llantas.
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Entrevista Tecnicentrosy Vulcanizadoras #3

.
V/
E s E’f}:i’-

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL-ESPAE

Cuestionario para entrevista a Tecnicentrosy Vulcanizadoras

Nombre: Tecnicentro Guayaquil Mercedes Véiz

Cargo: Jefa de Sucursal

Empresa: Tecnicentro Guayaquil

Numer o de teléono: 2336104

Correo Electrdnico: ventas _6demar zotecniguay.com.ec

Buenos diag/tardes, Nosotros somos estudiantes de la Maestria en Administracion de Empresas de la
ESPAE (Escuela de Negocios, perteneciente a la ESPOL) y estamos realizando una investigacién
sobre las llantas que se desechan en sus establ ecimientos.

La entrevista debe tomar aproximadamente 20 minutos de su tiempo y su opinién es muy importante
para nosotros. Nos gustaria agregar que todas sus respuestas seran confidenciales. De antemano
agradecemos su valioso tiempo y participacion

1. ¢Cud esd volumen mensual de las |lantas desechadas en su establecimiento?
20 mensuales a 30 en promedio
2. ¢Cudl esd tamafio de llantas que regularmente poseen?
RIN 13- 14
3. ¢Qué caracteristica debe tener lallanta para que no se pueda reencauchar?
Cuando esta muy castigada o deteriorada la banda de rodamiento. La llanta debe tomar algo
labrado en los lados
4. ¢Qué hacen con las llantas que no pueden ser reencauchadas?
Se deshechay se entrega alos clientes
5. ¢Ustedes tiene espacios suficientes en sus locales para almacenar estos tipos de llantas?
Si hay espacio pero en la actualidad se nos piden que las llantas den ser cortadas en cuadritos,
0 que sean devueltos alos propietarios
6. ¢Estarian dispuestos avendernos esas llantas?
No.
7. ¢A qué costo ustedes nos las podrian vender?
No lavenderia.
8. ¢Cuantas llantas dafiadas al mes creen gue recolectan?
20 mensuales
9. ¢Cuantos talleres existen asu alrededor?
2 tecnicentros
10. ¢Cud seria @ costo de movilizacion que estaria dispuesto a cobrarnos por € traslado de las
[lantas a nuestrafabrica ubicadaen & km 12,5 viaa Daule ?
No lo trasladaria debido a que no me quedo con las llantas.
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Entrevista Tecnicentrosy Vulcanizador as #4
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ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL-ESPAE

Cuestionario para entrevista a Tecnicentrosy Vulcanizadoras

Nombre: Carlos Santillan

Cargo: Trabajador vulcanizadora

Empresa:

Numer o deteléfono:

Correo Electrénico:

Buenos diag/tardes, Nosotros somos estudiantes de la Maestria en Administracion de Empresas de la
ESPAE (Escuela de Negocios, perteneciente a la ESPOL) y estamos realizando una investigacion
sobre las llantas que se desechan en sus establ ecimientos.

La entrevista debe tomar aproximadamente 20 minutos de su tiempo y su opinién es muy importante
para nosotros. Nos gustaria agregar que todas sus respuestas seran confidenciales. De antemano
agradecemos su valioso tiempo y participacion

1. ¢Cud esd volumen mensual de las |lantas desechadas en su establecimiento?
20 llantas

2. ¢Cudl esd tamafio de llantas que regularmente poseen?
RIN 13- 14

3. ¢Qué caracteristica debe tener lallanta para que no se pueda reencauchar?
Llantas que tienen alambres

4. ¢Qué hacen con lasllantas que no pueden ser reencauchadas?
Botan en labasura

5. ¢Ustedes tiene espacios suficientes en sus locales para almacenar estos tipos de llantas?
Tenemos muy Poco espacio

6. ¢Estarian dispuestos avendernos esas llantas?
Si estaria dispuesto.

7. ¢A qué costo ustedes nos las podrian vender?
El costo es de US$2.00 o0 US$1.00

8. ¢Cuéntas |lantas dafiadas al mes creen que recolectan?
20 aproximadamente.

9. ¢Cuantostalleres existen asu arededor?
1 vulcanizadora

10. ¢Cud seria @ costo de movilizacion que estaria dispuesto a cobrarnos por € traslado de las
Ilantas a nuestra fabrica ubicadaen e km 12,5 viaa Daule ?
El costo seriade US$ 10.00
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Entrevista Tecnicentrosy Vulcanizadoras #5

ESPJ-=

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL-ESPAE

Cuestionario para entrevista a Tecnicentrosy Vulcanizadoras

Nombre: Ab. DianaMora

Cargo: Departamento Comercial

Empresa: Importadora Andina

Numer o de telé&ono: 3711420

Correo Electrénico: local21@saia.com.ec

Buenos diag/tardes, Nosotros somos estudiantes de la Maestria en Administracion de Empresas de la
ESPAE (Escuela de Negocios, perteneciente a la ESPOL) y estamos realizando una investigacion
sobre las llantas que se desechan en sus establ ecimientos.

La entrevista debe tomar aproximadamente 20 minutos de su tiempo y su opinidn es muy importante
para nosotros. Nos gustaria agregar que todas sus respuestas seran confidenciales. De antemano
agradecemos su valioso tiempo y participacion

1. ¢Cud esd volumen mensual de las |lantas desechadas en su establecimiento?
200 llantas por semana
2. ¢Cudl esd tamafio de llantas que regularmente poseen?
Aro12,13y 14
3. ¢Qué caracteristica debe tener lallanta para que no se pueda reencauchar?
Solo se venden llantas nuevas
4. ¢Qué hacen con lasllantas que no pueden ser reencauchadas?
Tenemos un espacio, a veces las donamos a la policiay s usted desea puedo entregarlas sin
costo a su empresa directamente.
5. ¢Ustedes tiene espacios suficientes en sus locales para almacenar estos tipos de llantas?
Larotacion de las ventas es altay hay poco espacio
6. ¢Estarian dispuestos avendernos esas llantas?
Se las regalamos.
7. ¢A qué costo ustedes nos las podrian vender?
No aplica
8. ¢Cuantas llantas dafiadas al mes creen gue recolectan?
Aproximadamente entre 1000 a 1200 llantas
9. ¢Cuantos talleres existen asu alrededor?
Aproximadamente unas 3 vul canizadoras
10. ¢Cud seria @ costo de movilizacion que estaria dispuesto a cobrarnos por € traslado de las
Usted tendria que enviar su carro arecoger las llantas.
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Entrevista a Constr uctor as #1
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ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL-ESPAE
Cuestionario para entrevista a Constructoras de Viviendasy Edificios.

Nombre: Arq. Jos¢ Mendoza
Cargo: Residentede Obra
Empresa: ARQ. ARIAS PROANO
NUmero deteléfono: 0988421145

Correo Electroénico: jotamendoza79@hotmail.com

Buenos dias/tardes, Nosotros somos estudiantes de |a Maestria en Administracion de Empresas de la
ESPAE (Escuela de Negocios, perteneciente ala ESPOL) y estamos realizando una investigacion sobre el
uso de un impermeabilizante ecol égico fabricado a partir del reciclaje de llantas usadas. Nuestro

producto es un producto sustituto de los impermeabilizantes tradicionales. Entre sus caracteristicas esta:
Mayor resistencia alas inclemencias del tiempo, no requiere aplicar pintura porque viene en color

(blanco, gris, negro, terracotay verde), mantiene el ambiente interior mas fresco, ayuda a disminuir la
contaminacion porque usa como materia prima el caucho reciclado, los impermeabilizantes tradicionales
requieren mantenimiento cada afio y nuestra propuesta cada 8 afios, es lavable, es de facil aplicacion,
alargalavidattil delavivienda o edificacion.

Laentrevista debe tomar aproximadamente 20 minutos de su tiempo y su opinién es muy importante para
nosotros. Nos gustaria agregar que todas sus respuestas seran confidenciales. De antemano agradecemos
su valioso tiempo y participacion

1. (Quéexpectativastienereferente al mercado dela construcciéon?
Ha habido un buen crecimiento de las construcciones y tenemos una muy buena
expectativa en los proximos afios.

2. ¢Aproximadamente cuantas viviendas construye por afiio?
Aproximadamente 30 viviendas anuales

3. ¢Quétipo devivienda construye? Con losa, sin losa?
Se construyen mayormente viviendas con losa

4. ¢Cuantos metros cuadrados de losa construye su companiia?
2100m2

5. ¢Qué porcentaje de viviendas entrega imper meabilizada?
El 100% de las viviendas se entregan impermeabilizadas

6. ¢Cudl ese volumen aproximado de compra anual deimper meabilizante?
Se compra aproximadamente 525 galones

7. ¢Quémarcade producto impermeabilizante prefierey por qué?
Enlamarca Sika el producto Sikafill 5 porque es un excelente producto

8. ¢Qué presentacion deimper meabilizante prefiere al momento derealizar €
pedido?
Canecas porque ya viene preparado

9. ¢Quétipo de empaque deimpermeabilizante prefiere al comprar?
Presentacion de caneca

10. ¢Qué caracteristicas/servicios adicionales a las que ya tiene el imper meabilizante
desea como consumidor ? (mar ca, tamafio, presentacion, rendimiento,
almacenaje, calidad, precio, amigable con el medio ambiente, durabilidad)
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Calidad y buen rendimiento.

11. ¢Dequécolor prefieren laslosaslos clientes?
Preferentemente blanco

12. ¢Dequécolor prefieren lasterrazaslos clientes?
Preferentemente terracota

13. ¢Cuanto imper meabilizante usa por metro cuadrado y cual es el costo?
2.5m a3m se aplicaun gaon.

14. ;Cbémo se abastece de productos imper meabilizantes?
A través de proveedores de Sika

15. ¢Qué canales son mas eficientes para la distribucién de imper meabilizante?
Distribuidores

16. ¢En cualesdistribuidores o ferreterias usted compra el imper meabilizante?
Sikaen Tecnosika

17. ¢Con que frecuencia compra imper meabilizante?
Depende de la obray siempre se compra

18. ¢En cudles medios de comunicacién ha tenido conocimiento de los nuevos
productos de materiales de construccion?
TV yradio

19. Dado que hemos explicado en detalle las car acteristicas del producto que
impermeabilizay pintaalavez ¢Estaria usted receptivo a comprarlo?. Porqué si
O por qué no?
Si porque ladurabilidad es de 8 afios

20. ¢Cudl es el volumen que estaria dispuesto a comprar del producto que
imper meabilizay pintaalavez?
60 galones en € afio

21. ;Cudl seria @ precio por e que pagaria por este producto?
Lo pagaria de acuerdo a mercado

22. ¢Estaria dispuesto a pagar $150.00 por la caneca?
Seguin la calidad y durabilidad si estaria dispuesto a pagar.

23. ¢Cudl es € periodo y forma de pago a sus proveedor es de imper meabilizantes?
Laforma de pago es 15 dias o0 30 dias dependiendo del monto comprado
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Entrevista a Constructor as #2
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ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL-ESPAE
Cuestionario para entrevista a Constructoras de Viviendasy Edificios.

Nombre: Arq. Christian Goyes U

Cargo: Constructor

Empresa: Constructora Guerrero

NUmero deteléfono: 0991061168

Correo Electronico: goyes1981 arg@hotmail.com

Buenos dias/tardes, Nosotros somos estudiantes de la M aestria en Administracion de Empresas
de la ESPAE (Escuela de Negaocios, perteneciente ala ESPOL) y estamos realizando una
investigacién sobre €l uso de un impermeabilizante ecol 6gico fabricado a partir del reciclgje de
Ilantas usadas. Nuestro producto es un producto sustituto de |os impermeabilizantes
tradicionales. Entre sus caracteristicas esta&c Mayor resistenciaalasinclemencias del tiempo, no
requiere aplicar pintura porque viene en color (blanco, gris, negro, terracotay verde), mantiene
el ambiente interior més fresco, ayuda a disminuir la contaminacion porgue usa como materia
prima el caucho reciclado, los impermeabilizantes tradicional es requieren mantenimiento cada
ano y nuestra propuesta cada 8 afos, eslavable, es de facil aplicacion, alargalavida dtil de la
vivienda o edificacion.
La entrevista debe tomar aproximadamente 20 minutos de su tiempo y su opinidn es muy
importante para nosotros. Nos gustaria agregar que todas sus respuestas seran confidenciales.
De antemano agradecemos su valioso tiempo y participacion
1. (Quéexpectativastienereferente al mercado dela construcciéon?
Vaaseguir creciendo.
2. ¢Aproximadamente cuantas viviendas construye por afio?
Aproximadamente 103 viviendas anuales
3. ¢Quétipo devivienda construye? Con losa, sin losa?
Con losa
4. ¢Cuantos metros cuadrados delosa construye su compania?
5150m2 aproximadamente
5. ¢Qué porcentaje de viviendas entrega imper meabilizada?
Ninguna es entregada sin impermeabilizar
6. ¢Cudl ese volumen aproximado de compra anual deimper meabilizante?
Se compra aproximadamente 1300 galones
7. ¢Quémarcade producto impermeabilizante prefierey por qué?
Sika por confiabilidad, economiay garantia
Chova por durabilidad y resistencia
8. ¢Qué presentacion deimper meabilizante prefiere al momento derealizar €
pedido?
Galon, caneca
9. ¢Quétipo de empaque deimpermeabilizante prefiere al comprar?
Liquido o lamina
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10. ¢Qué caracteristicas/servicios adicionales a las que ya tiene el imper meabilizante
desea como consumidor ? (mar ca, tamafio, presentacion, rendimiento,
almacenaje, calidad, precio, amigable con el medio ambiente, durabilidad)
Precio, rendimiento, resistencia

11. ¢De quécolor prefieren laslosaslos clientes?

Gris
12. ¢Dequécolor prefieren lasterrazaslos clientes?
Gris

13. ¢Cuanto imper meabilizante usa por metro cuadrado y cual esel costo?
1 ga6n rinde 3m2

14. ;Cbomo se abastece de productos imper meabilizantes?

Distribuidores, por lacantidad si es poco € retiro es personal

15. ¢Qué canales son mas eficientes para la distribucién de imper meabilizante?
Distribuidores

16. ¢En cualesdistribuidores o ferreterias usted compra e imper meabilizante?
Comercia Salinas, Disensa, Unicolor, Ferrisariato

17. ¢Con que frecuencia compra imper meabilizante?

Cada 2 meses aproximadamente

18. ¢En cudles medios de comunicacion ha tenido conocimiento de los nuevos
productos de materiales de construccion?
Television

19. Dado que hemos explicado en detalle las caracteristicas del producto que
impermeabilizay pintaalavez ¢Estaria usted receptivo a comprarlo?. Porqué si
0 por qué no?

Si primero probariay depende de los beneficios, si es econdmico, resistente y fécil de
aplicar.

20. ¢Cudl es el volumen que estaria dispuesto a comprar del producto que
imper meabilizay pintaalavez?

De acuerdo alos trabajos que se presenten.

21. ;Cudl seria @ precio por € que pagaria por este producto?
25 a 30 ddlares por galon

22. ¢Estaria dispuesto a pagar $150.00 por la caneca?
Laverdad primero debo probar el producto.

23. ¢Cudl es € periodoy forma de pago a sus proveedor es de imper meabilizantes?
Cheque, efectivo, tarjeta de crédito.
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Entrevista a Constructor as #3

ESPJ-=
ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL-ESPAE

Cuestionario para entrevista a Constructoras de Viviendasy Edificios.

Nombre: Karen Moreira Cedefio

Cargo: Arg. (Residente de obra)

Empresa: MUPI (Mutualista Pichincha)
NUmero deteléfono: 0939262649

Correo Electroénico: k_moreira9l@hotmail.com

Buenos diag/tardes, Nosotros somos estudiantes de la Maestria en Administracion de
Empresas de la ESPAE (Escuela de Negocios, perteneciente a la ESPOL) y estamos
realizando una investigacion sobre el uso de un impermeabilizante ecol 6gico fabricado
a partir del reciclgje de llantas usadas. Nuestro producto es un producto sustituto de los
impermeabilizantes tradicionales. Entre sus caracteristicas esta: Mayor resistencia a las
inclemencias del tiempo, no requiere aplicar pintura porque viene en color (blanco, gris,
negro, terracota y verde), mantiene el ambiente interior mas fresco, ayuda a disminuir la
contaminacion porgque usa como materia prima € caucho reciclado, los
impermeabilizantes tradicional es requieren mantenimiento cada afio y nuestra propuesta
cada 8 afos, es lavable, es de facil aplicacion, alarga la vida Util de la vivienda o
edificacion.

La entrevista debe tomar aproximadamente 20 minutos de su tiempo y su opinidn es
muy importante para nosotros. Nos gustaria agregar que todas sus respuestas seran
confidenciales. De antemano agradecemos su valioso tiempo y participacion

1. ¢Quéexpectativastienereferente al mercado dela construccion?
Es este gobierno si ha aumentado la construccion
2. ¢Aproximadamente cuantas viviendas construye por afiio?
700 viviendas, 90 UPC (Unidad Policia Comunitaria)
3. ¢Quétipo devivienda construye? Con losa, sin losa?
Vivienda con losa de cubierta
4. ¢Cuantos metros cuadrados delosa construye su companiia?
44100 m2
5. ¢Qué porcentaje de viviendas entrega imper meabilizada?
100%
6. ¢Cudl ese volumen aproximado de compra anual deimper meabilizante?
11250 galones
7. ¢Quémarcade producto impermeabilizante prefierey por qué?
Chova por tener un buen precio.
8. ¢Qué presentacion deimper meabilizante prefiere al momento derealizar €
pedido?
Laminas, Tanque
9. ¢Quétipo de empaque deimpermeabilizante prefiere al comprar?
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Tanque

10. ¢Qué caracteristicas/servicios adicionales alas que ya tiene el imper meabilizante
desea como consumidor ? (mar ca, tamario, presentacion, rendimiento,
almacenaje, calidad, precio, amigable con € medio ambiente, durabilidad)
Rendimiento, calidad, amigable con el medio ambientey precio.

11. ¢Dequécolor prefieren laslosaslos clientes?
Terracotay negro

12. ¢De quécolor prefieren lasterrazaslos clientes?
Terracota

13. ;Cuéanto imper meabilizante usa por metro cuadradoy cuél es e costo?
1 litro por m2

14. ;Cbémo se abastece de productos imper meabilizantes?
Se subcontrata con personas que utilizan impermeabilizante

15. ¢Qué canales son mas eficientes para la distribucién de imper meabilizante?
Distribuidores

16. ¢En cualesdistribuidores o ferreterias usted compra el imper meabilizante?
Compro directo a fabricante

17. ¢Con que frecuencia compraimper meabilizante?
Constantemente

18. ¢En cudles medios de comunicacién ha tenido conocimiento de los nuevos
productos de materiales de construccion?
Television

19. Dado que hemos explicado en detalle las car acteristicas del producto que
impermeabilizay pintaalavez ¢Estaria usted receptivo a comprarlo?. Porqué si
0 por qué no?
Si porque me abarata | os costos

20. ¢Cudl es el volumen que estaria dispuesto a comprar del producto que
imper meabilizay pintaalavez?
Anual para 600 viviendas

21. ;Cudl seria @ precio por € que pagaria por este producto?
$30.00

22. ¢Estaria dispuesto a pagar $150.00 por la caneca?
Si pero deberia ser negociable dependiendo de la cantidad a comprar

23. ¢Cudl es € periodoy forma de pago a sus proveedor es de imper meabilizantes?
15 dias de acuerdo a convenio de compra
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Entrevista a Constructoras #4

ESPJ-=
ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL-ESPAE

Cuestionario para entrevista a Constructoras de Viviendasy Edificios.

Nombre: Arq. Félix Alava L edn

Cargo: Docente

Empresa: Universidad de Guayaquil

NUmero deteléfono: 0997718369

Correo Electronico:

Buenos diag/tardes, Nosotros somos estudiantes de la Maestria en Administracion de
Empresas de la ESPAE (Escuela de Negocios, perteneciente a la ESPOL) y estamos
realizando una investigacion sobre el uso de un impermeabilizante ecol 6gico fabricado
a partir del reciclgje de llantas usadas. Nuestro producto es un producto sustituto de los
impermeabilizantes tradicionales. Entre sus caracteristicas esta: Mayor resistencia a las
inclemencias del tiempo, no requiere aplicar pintura porque viene en color (blanco, gris,
negro, terracota y verde), mantiene el ambiente interior més fresco, ayuda a disminuir la
contaminacion porgque usa como materia prima € caucho reciclado, los
impermeabilizantes tradicional es requieren mantenimiento cada afio y nuestra propuesta
cada 8 afos, es lavable, es de facil aplicacion, aarga la vida util de la vivienda o
edificacion.

La entrevista debe tomar aproximadamente 20 minutos de su tiempo y su opinidn es
muy importante para nosotros. Nos gustaria agregar que todas sus respuestas seran
confidenciales. De antemano agradecemos su valioso tiempo y participacion

1. (Quéexpectativastienereferente al mercado dela construcciéon?
Muy buena aungue a veces no hay mucha demanda
2. ¢Aproximadamente cuantas viviendas construye por afio?
Un promedio de 50 viviendas trimestrales en los planes del gobierno
3. ¢Quétipo devivienda construye? Con losa, sin losa?
Viviendas sin losay con losa
4. ¢Cuantos metros cuadrados delosa construye su compafia?
16000
5. ¢Qué porcentaje de viviendas entrega imper meabilizada?
100% en temporadainverna
6. ¢Cudl ese volumen aproximado de compra anual deimper meabilizante?
Depende del tamafio de la obra
7. ¢Quémarcadeproducto impermeabilizante prefierey por qué?
Chovay Sika por durabilidad
8. ¢Qué presentacion deimper meabilizante prefiere al momento derealizar €
pedido?
Tacho grandes y de galén
9. ¢Quétipo de empaque deimpermeabilizante prefiere al comprar?
Tachos
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10. ¢Qué caracteristicas/servicios adicionales a las que ya tiene el imper meabilizante
desea como consumidor ? (mar ca, tamafio, presentacion, rendimiento,
almacenaje, calidad, precio, amigable con el medio ambiente, durabilidad)
Tamaiio y durabilidad

11. ¢De quécolor prefieren laslosaslos clientes?

Gris
12. ¢Dequécolor prefieren lasterrazaslos clientes?
Gris

13. ¢Cuanto imper meabilizante usa por metro cuadradoy cual esel costo?
1 litro por 3m2

14. ;Cbomo se abastece de productos imper meabilizantes?

Distribuidores

15. ¢Qué canales son mas eficientes para la distribucién de imper meabilizante?
Disensay ferrisariatos, etc.

16. ¢En cualesdistribuidores o ferreterias usted compra el imper meabilizante?
Disensay ferrisariatos

17. ¢Con que frecuencia compra imper meabilizante?

Cada 2 meses, depende de las obras.

18. ¢En cudles medios de comunicacion ha tenido conocimiento de los nuevos
productos de materiales de construccion?
Television, correos.

19. Dado que hemos explicado en detalle las car acteristicas del producto que
impermeabilizay pintaalavez ¢Estaria usted receptivo a comprarlo?. Porqué si
0 por qué no?

Hay que presentar el material en talleres paraver su comportamiento

20. ¢Cudl es el volumen que estaria dispuesto a comprar del producto que

imper meabilizay pinta alavez?
Hay que probar e material

21. ;Cudl seria € precio por el que pagaria por este producto?
Hasta $30.00 el galén

22. ¢Estaria dispuesto a pagar $150.00 por la caneca?

No me arriesgo hasta probar €l producto

23. ¢Cudl es € periodoy forma de pago a sus proveedor es de imper meabilizantes?

Efectivo, chequey tarjeta
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Entrevista a Constructoras #5

,2,'--
Esp Pl s

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL-ESPAE
Cuestionario para entrevista a Constructoras de Viviendasy Edificios.

Nombre: Arg. immy Saavedra

Cargo: Gerente Técnico

Empresa: INMOCOST SA.

Numero deteléfono: 26813941

Correo Electronico: jsaavedra@inmocost.com

Buenos dias/tardes, Nosotros somos estudiantes de la Maestria en Administracion de
Empresas de la ESPAE (Escuela de Negocios, perteneciente a la ESPOL) y estamos
realizando una investigacion sobre el uso de un impermeabilizante ecol 6gico fabricado
a partir del reciclgje de llantas usadas. Nuestro producto es un producto sustituto de los
impermeabilizantes tradicionales. Entre sus caracteristicas esta: Mayor resistencia a las
inclemencias del tiempo, no requiere aplicar pintura porque viene en color (blanco, gris,
negro, terracota y verde), mantiene el ambiente interior més fresco, ayuda a disminuir la
contaminacion porgque usa como materia prima € caucho reciclado, los
impermeabilizantes tradicional es requieren mantenimiento cada afio y nuestra propuesta
cada 8 afos, es lavable, es de facil aplicacion, alarga la vida util de la vivienda o
edificacion.
La entrevista debe tomar aproximadamente 20 minutos de su tiempo y su opinidn es
muy importante para nosotros. Nos gustaria agregar que todas sus respuestas seran
confidenciales. De antemano agradecemos su valioso tiempo y participacion
1. ¢Quéexpectativastienereferente al mercado dela construccion?
Considero que es un mercado regular que hatenido un crecimiento y se ha mantenido
de esa manera.
2. ¢Aproximadamente cuantas viviendas construye por afio?
Por afio se construyen aproximadamente 20 viviendas.
3. ¢Quétipo devivienda construye? Con losa, sin losa?
El tipo de vivienda que se construye normal mente es con losa.
4. ¢Cuantos metros cuadrados de losa construye su compaiiia?
En total aproximadamente 1.600mt2 anual
5. ¢Qué porcentaje de viviendas entrega imper meabilizada?
El 100% de las viviendas que se construyen se | as entrega impermeabilizada.
6. ¢Cudl ese volumen aproximado de compra anual deimper meabilizante?
Normalmente subcontratamos el servicio de impermeabilizacion por otras empresas.
7. ¢Qué marcade producto imper meabilizante prefierey por qué?
Intaco, Chovay Sika, porque dan asesoriatécnica, y garantiadel producto.
8. ¢Qué presentacion deimper meabilizante prefiere al momento derealizar €
pedido?
Regularmente en tachos puede ser de color blanco o negro cuando es chova.
9. ¢Quétipo de empaque deimpermeabilizante prefiere al comprar?
En fundas plé&sticas sellados y que no entre la humedad.
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10. ¢Qué caracteristicas/servicios adicionales a las que ya tiene el imper meabilizante
desea como consumidor? (marca, tamafio, presentacion, rendimiento, amacengje,
calidad, precio, amigable con e medio ambiente, durabilidad)

L as caracteristicas que considero mas importantes son la calidad, costos y
rendimiento.

11. ¢Dequécolor prefieren laslosaslos clientes?

Los colores que se aplican alas |osas de |os clientes son |os colores claros del color de
la pintura fachada, cuando esvisible.
Pero cuando no esvisible esindiferente el color.
12. ;Cuénto imper meabilizante usa por metro cuadrado y cuél es el costo?
1 litro por metro cuadrado.
13. ¢COmo se abastece de productos imper meabilizantes?
Se subcontrata a una empresa que nos brinda el servicio técnico.

14. ;Qué canales son mas eficientes para la distribucién de imper meabilizante?

Los canales para la distribucién son por medio de las empresas que se subcontratan
para gue realicen laimpermeabilizacion.

15. ¢En cuales distribuidores o ferreterias usted compra e imper meabilizante?
Alyeri, Sika Ecuador, Chova del Ecuador.

16. ¢Con que frecuencia compra imper meabilizante?

L a frecuencia que se impermeabiliza es muy constante, anualmente principa mente en
épocas de lluvias.

17. ¢En cuéles medios de comunicacién ha tenido conocimiento de los nuevos
productos de materiales de construccion?

Por medio de latelevision, cAmara de la construccién y periddicos nacional es.

18. Dado que hemos explicado en detalle las car acteristicas del producto que
impermeabilizay pintaalavez ¢Estaria usted receptivo a comprarlo?. Porqué si
O por qué no?

Si tiene laresistencia de 8 afios, pintay tendria condicionante térmico, si estaria
dispuesto a comprar el impermeabilizante.

19. ;(Cudl es e volumen que estaria dispuesto a comprar del producto que
imper meabilizay pinta alavez?

El 100% que actual mente adquiero paralas viviendas siempre y cuando
impermeabilice y pinte.

20. ¢Cudl seria @ precio por e que pagaria por este producto?

Por metro cuadrado estaria dispuesto a pagar $15.00

21. ¢;Cudl es € periodoy forma de pago a sus proveedor es de imper meabilizantes?
El periodo es de 30 a 60 dias, quedando garantiaal 5% del valor por 1 afio incluido €
periodo invernal.
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Entrevista a Constructor as #6

ESPJ-=
ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL-ESPAE

Cuestionario para entrevista a Constructoras de Viviendasy Edificios.

Nombre: Jorge Alarcon Burgos

Cargo: Residente Obra

Empresa: BETAUNOS SA.

NUmero deteléfono: 0999514689

Correo Electro6nico: jorgealarconburgos@hotmail.com

Buenos dias/tardes, Nosotros somos estudiantes de la Maestria en Administracion de
Empresas de |la ESPAE (Escuela de Negocios, perteneciente a la ESPOL) y estamos
realizando una investigacion sobre € uso de un impermeabilizante ecol égico fabricado
a partir del reciclgje de llantas usadas. Nuestro producto es un producto sustituto de los
impermeabilizantes tradicionales. Entre sus caracteristicas esta: Mayor resistencia a las
inclemencias del tiempo, no requiere aplicar pintura porque viene en color (blanco, gris,
negro, terracota y verde), mantiene el ambiente interior mas fresco, ayuda a disminuir la
contaminacion porque usa como materia prima e caucho reciclado, los
impermeabilizantes tradicional es requieren mantenimiento cada afio y nuestra propuesta
cada 8 afios, es lavable, es de facil aplicacion, alarga la vida util de la vivienda o
edificacion.

La entrevista debe tomar aproximadamente 20 minutos de su tiempo y su opinion es
muy importante para nosotros. Nos gustaria agregar que todas sus respuestas seran
confidenciales. De antemano agradecemos su valioso tiempo y participacion

1. ¢Quéexpectativastienereferenteal mercado dela construccion?
Considera que ha mejorado por iniciativas de |os gobiernos seccionales y central.
2. ¢Aproximadamente cuantas viviendas construye por afiio?
Por afio construyen unas 160 viviendas aproximadamente.
3. ¢Quétipo devivienda construye? Con losa, sin losa?
El tipo de vivienda es con losa cubierta
4. ¢Cuantos metros cuadrados de losa construye su compaiiia?
El nimero de metros cuadrados es de aproximadamente 8.000
5. ¢Qué porcentaje de viviendas entrega imper meabilizada?
El 100% de las viviendas se las entrega impermeabilizadas.
6. ¢Cudl ese volumen aproximado de compra anual deimper meabilizante?
8000 m2 en Chova en corriente.
7. ¢Quémarcade producto imper meabilizante prefierey por quée?
Lamarcapreferidaes el Chova por ser ssimple en su aplicaciéon y costos.
8. ¢Qué presentacion deimper meabilizante prefiere al momento derealizar €
pedido?
Laminas asfalticas que vienen en colores.
9. ¢Quétipo de empaque deimpermeabilizante prefiereal comprar?
Prefieren comprar en laminas.
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10. ¢Qué caracteristicas/servicios adicionales a las que ya tiene el imper meabilizante
desea como consumidor ? (mar ca, tamafio, presentacion, rendimiento,
almacenaje, calidad, precio, amigable con e medio ambiente, durabilidad)

L as caracteristicas importantes que se desean son la calidad, precio, amigable con el
medio ambiente.

11. ¢Dequécolor prefieren laslosaslos clientes?

Prefieren €l color Blanca en las losas.

12. ;Cuénto imper meabilizante usa por metro cuadrado y cual es el costo?
$1.3 por cada metro cuadrado (Chova)

13. ¢COmo se abastece de productos imper meabilizantes?

Cuando requiero compro en las Ferreterias.

14. ;Qué canales son mas eficientes para la distribucién de imper meabilizante?
En las Ferreterias.

15. ¢En cualesdistribuidores o ferreterias usted compra el imper meabilizante?

En el ferrisariato usualmente realiza las compras.

16. ¢Con que frecuencia compra imper meabilizante?
Frecuentemente, cuando se va a construir una nueva vivienda.

17. ¢En cudles medios de comunicacién ha tenido conocimiento de los nuevos
productos de materiales de construccion?

Por medio de los folletos que entregan las empresas o latelevision.

18. Dado que hemos explicado en detalle las car acteristicas del producto que
impermeabilizay pintaalavez ¢Estaria usted receptivo a comprarlo?. Porqué si
O por qué no?

Si, por costos y ayuda a medio ambiente y lafrecuencia de cambio.

19. ¢Cudl es el volumen que estaria dispuesto a comprar del producto que
imper meabilizay pintaalavez?
Como prueba e 50% del volumen total.

20. ¢Cudl seria @ precio por e que pagaria por este producto?

Depende & metraje de rendimiento del nuevo producto, estaria dispuesto a pagar $1.5
por m2

21. ¢;Cudl es € periodoy forma de pago a sus proveedor es de imper meabilizantes?
Al contado, a 15 dias por demora en facturacion.
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Entrevista a Constructor as #7

ESPJ-=
ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL-ESPAE

Cuestionario para entrevista a Constructoras de Viviendasy Edificios.

Nombre: Ing. Zoila Rosa

Cargo: Jefa de Compras

Empresa: Inmomariuxi C.A.

NuUmer o deteléfono: 042402321 ext. 109

Buenos dias/tardes, Nosotros somos estudiantes de la Maestria en Administracion de
Empresas de |la ESPAE (Escuela de Negocios, perteneciente a la ESPOL) y estamos
realizando una investigacion sobre € uso de un impermeabilizante ecol égico fabricado
a partir del reciclgje de llantas usadas. Nuestro producto es un producto sustituto de los
impermeabilizantes tradicionales. Entre sus caracteristicas esta: Mayor resistencia a las
inclemencias del tiempo, no requiere aplicar pintura porque viene en color (blanco, gris,
negro, terracota y verde), mantiene el ambiente interior més fresco, ayuda a disminuir la
contaminacion porque usa como materia prima € caucho reciclado, los
impermeabilizantes tradicional es requieren mantenimiento cada afio y nuestra propuesta
cada 8 afios, es lavable, es de facil aplicacion, aarga la vida util de la vivienda o
edificacion.

La entrevista debe tomar aproximadamente 20 minutos de su tiempo y su opinion es
muy importante para nosotros. Nos gustaria agregar que todas sus respuestas seran
confidenciales. De antemano agradecemos su valioso tiempo Yy participacion

1. (Quéexpectativastienereferente al mercado dela construcciéon?
Positivas, porque el proceso de construir viviendas es constante
2. ¢Aproximadamente cuantas viviendas construye por afio?
Aproximadamente cinco edificios con diferentes nimeros de pisos
3. ¢Quétipo devivienda construye? Con losa, sin losa?
Hormigon armado- con losa.
4. ¢Cuantos metros cuadrados delosa construye su compafia?
40.000 m2
5. ¢Qué porcentaje de viviendas entrega imper meabilizada?
Todas, € 100%
6. ¢Cudl ese volumen aproximado de compra anual deimper meabilizante?
10.000 gal ones aproximadamente.
7. ¢Quémarcadeproducto impermeabilizante prefierey por qué?
Usamos con mayor frecuencia los de Pintuco, pero también usamos Sikay Chova.
8. ¢Qué presentacion deimper meabilizante prefiere al momento derealizar €
pedido?
En canecas
9. ¢Quétipo de empaque deimpermeabilizante prefiereal comprar?
Canecas
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10. ¢Qué caracteristicas/servicios adicionales a las que ya tiene el imper meabilizante
desea como consumidor ? (mar ca, tamafio, presentacion, rendimiento,
almacenaj e, calidad, precio, amigable con el medio ambiente, dur abilidad)
Rendimiento, almacengje, calidad, precio y durabilidad.

11. ¢De quécolor prefieren laslosaslos clientes?

De color neutro
12. ¢Dequécolor prefieren lasterrazaslos clientes?
Un color neutro

13. ¢Cuanto imper meabilizante usa por metro cuadradoy cudél es el costo?
Un litro por cada m2 aproximadamente.

14. ;Cbomo se abastece de productos imper meabilizantes?

Se subcontrata con personas que utilizan impermeabilizante

15. ¢Qué canales son mas eficientes para la distribucién de imper meabilizante?
El fabricante

16. ¢En cualesdistribuidores o ferreterias usted compra e imper meabilizante?
Serealizalacompradirecto a fabricante.

17. ¢Con que frecuencia compra imper meabilizante?

Permanentemente.

18. ¢En cudles medios de comunicacion ha tenido conocimiento de los nuevos
productos de materiales de construccion?
Visitas de proveedores- catal ogos.

19. Dado que hemos explicado en detalle las car acteristicas del producto que
impermeabilizay pintaalavez ¢Estaria usted receptivo a comprarlo?. Porqué si
0 por qué no?

Si porque hariados trabajos alavez

20. ¢Cudl es e volumen que estaria dispuesto a comprar del producto que
imper meabilizay pinta alavez?
Empezaria con un 30%

21. ;Cudl seria € precio por el que pagaria por este producto?
Si € precio fueramenor a que pago actua mente.

22. ¢Estaria dispuesto a pagar $150.00 por la caneca?

El valor debe ser negociable de acuerdo ala cantidad que se vaa solicitar.

23. ¢Cudl es € periodoy forma de pago a sus proveedor es de imper meabilizantes?
El pago a proveedores es de 30 dias.
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Entrevista a Constructor as #8

ESPJ-=
ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL-ESPAE

Cuestionario para entrevista a Constructoras de Viviendasy Edificios.

Nombre: Rafael Jiménez Cardoso

Cargo: Jefe de Fiscalizacion

Empresa: Inmobiliaria Terrabienes

NuUmer o deteléfono: 09991555078

Correo Electronico: byronjimenezc@gmail.com

Buenos dias/tardes, Nosotros somos estudiantes de la Maestria en Administracion de
Empresas de |la ESPAE (Escuela de Negocios, perteneciente a la ESPOL) y estamos
realizando una investigacién sobre € uso de un impermeabilizante ecol 6gico fabricado
a partir del reciclgje de llantas usadas. Nuestro producto es un producto sustituto de los
impermeabilizantes tradicionales. Entre sus caracteristicas esta: Mayor resistencia a las
inclemencias del tiempo, no requiere aplicar pintura porque viene en color (blanco, gris,
negro, terracota y verde), mantiene el ambiente interior més fresco, ayuda a disminuir la
contaminacion porque usa como materia prima e caucho reciclado, los
impermeabilizantes tradicional es requieren mantenimiento cada afo y nuestra propuesta
cada 8 afios, es lavable, es de facil aplicacion, aarga la vida util de la vivienda o
edificacion.

La entrevista debe tomar aproximadamente 20 minutos de su tiempo y su opinion es
muy importante para nosotros. Nos gustaria agregar que todas sus respuestas seran
confidenciales. De antemano agradecemos su valioso tiempo Yy participacion

1. (Quéexpectativastienereferente al mercado dela construcciéon?
El mercado viene mejorando y tiene muy buena demanda
2. ¢Aproximadamente cuantas viviendas construye por afio?
200 viviendas
3. ¢Quétipodevivienda construye? Con losa, sin losa?
Conlosa
4. ¢Cuantos metros cuadrados de losa construye su compaiiia?
16000 m2 anual
5. ¢Qué porcentaje de viviendas entrega imper meabilizada?
100%
6. ¢Quémarcade productoimpermeabilizante prefierey por qué?
SIKA plast créate porque es una de las principal es proveedores de aditivos parala
construccion
7. ¢Qué presentacion deimper meabilizante prefiere al momento derealizar €
pedido?
Canecas y/o tanques.
8. ¢Quétipo de empaque deimpermeabilizante prefiere al comprar?
Canecas plasticas

ESPAE Capitulo 14-57 ESPOL



IMPERCOLOR S. A.

9. ¢Quécaracteristicag/serviciosadicionales alas que yatiene el imper meabilizante
desea como consumidor ? (mar ca, tamafio, presentacion, rendimiento,
almacenaje, calidad, precio, amigable con el medio ambiente, durabilidad)
Durabilidad rendimiento costo

10. ¢De qué color prefieren laslosaslos clientes?

Blanco
11. ¢;Cuanto imper meabilizante usa por metro cuadrado y cual esel costo?

12. ;Como se abastece de productos imper meabilizantes?
Por medio de proveedores de SIKA

13. ¢Qué canales son mas eficientes para la distribucién de imper meabilizante?
Por medio

14. ¢En cuales distribuidores o ferreterias usted compra e imper meabilizante?
Disensa

15. ¢Con que frecuencia compra imper meabilizante?
Constante

16. ¢En cudles medios de comunicacion ha tenido conocimiento de los nuevos
productos de materiales de construccion?
Publicidad en viay TV

17. Dado que hemos explicado en detalle las car acteristicas del producto que
impermeabilizay pintaalavez ¢Estaria usted receptivo a comprarlo?. Porqué si
0 por qué no?
Si porque €l tiempo de durabilidad que ofrece y si s mas econdmico que otros
productos

18. ¢(Cudl es e volumen que estaria dispuesto a comprar del producto que
imper meabilizay pinta alavez?

19. ¢Cudl seria e precio por € que pagaria por este producto?
$25

20. ¢Cudl es € periodoy forma de pago a sus proveedor es de imper meabilizantes?
15 hasta lafacturacion

21. ¢Estaria dispuesto a pagar US$ 150 por la caneca?
Dependiendo del rendimiento del producto
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Entrevista a Constructoras #9

:?}.‘-f’-

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL-ESPAE
Cuestionario para entrevista a Constructoras de Viviendasy Edificios.

Nombre: Carlos Rivera

Cargo: Contratista

Empresa: VERANDA

Numero deteléfono: 0993621957

Correo Electronico: carlitoschinito@hotmail.com

Buenos dias/tardes, Nosotros somos estudiantes de la Maestria en Administracion de
Empresas de la ESPAE (Escuela de Negocios, perteneciente a la ESPOL) y estamos
realizando una investigacion sobre el uso de un impermeabilizante ecol 6gico fabricado
a partir del reciclge de llantas usadas. Nuestro producto es un producto sustituto de los
impermeabilizantes tradicionales. Entre sus caracteristicas esta: Mayor resistencia a las
inclemencias del tiempo, no requiere aplicar pintura porque viene en color (blanco, gris,
negro, terracota y verde), mantiene el ambiente interior mas fresco, ayuda a disminuir la
contaminacion porgque usa como materia prima € caucho reciclado, los
impermeabilizantes tradicional es requieren mantenimiento cada afio y nuestra propuesta
cada 8 afos, es lavable, es de facil aplicaciéon, aarga la vida Util de la vivienda o
edificacion.

La entrevista debe tomar aproximadamente 20 minutos de su tiempo y su opinién es
muy importante para nosotros. Nos gustaria agregar que todas sus respuestas seran
confidenciales. De antemano agradecemos su valioso tiempo y participacion

1. (Quéexpectativastienereferente al mercado dela construcciéon?
Muchas expectativas en los planes de financiamiento, provoca un incremento en la
tasa de mercado de la construccion.
2. ¢Aproximadamente cuantas viviendas construye por afiio?
250 anual
3. ¢Quétipodevivienda construye? Con losa, sin losa?
Con losa
4. ¢Cuantos metros cuadrados de losa construye su compafiia?
10500 m2
5. ¢Qué porcentaje de viviendas entrega imper meabilizada?
100%
6. ¢Cudl ese volumen aproximado de compra anual deimper meabilizante?
2 canecas por vivienda
7. ¢Quémarcade producto impermeabilizante prefierey por qué?
Unisil, porque tienen mayor durabilidad
8. ¢Qué presentacion deimper meabilizante prefiere al momento derealizar €
pedido?
Caneca
9. ¢Quétipo de empaque deimpermeabilizante prefiere al comprar?
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Tarros y caneca

10. ¢Qué caracteristicas/servicios adicionales a las que ya tiene el imper meabilizante
desea como consumidor ? (mar ca, tamario, presentacion, rendimiento,
almacenaje, calidad, precio, amigable con e medio ambiente, durabilidad)
Rendimiento, calidad durabilidad y precio.

11. ¢Dequécolor prefieren laslosaslos clientes?
Blanca

12. ;Cuénto imper meabilizante usa por metro cuadrado y cual es el costo?
¢COmo se abastece de productosimper meabilizantes?
Se compra directamente al distribuidor directamente

13. ¢Qué canales son mas eficientes para la distribucion de imper meabilizante?
Distribuidores autorizados

14. ¢En cuales distribuidores o ferreterias usted compra e imper meabilizante?
Unidas

15. ¢Con que frecuencia compra imper meabilizante?
Desde una a cuatro veces a afno.

16. ¢En cudles medios de comunicacion ha tenido conocimiento de los nuevos
productos de materiales de construccion?
Por exposiciones, publicidad

17. Dado que hemos explicado en detalle las car acteristicas del producto que
impermeabilizay pintaalavez ¢Estaria usted receptivo a comprarlo?. Porqué si
O por qué no?
Si, suenainnovador y alavez interesante, por € dinamismo que vaatener por €
ahorro del tiempo, ya que se puede construir y entregar atiempo la obra.

18. ¢Cudl es el volumen que estaria dispuesto a comprar del producto que
imper meabilizay pintaalavez?
Si por gue tiene mayor rendimiento, segun las pruebas que se hacen

19. ;(Cudl seria e precio por € que pagaria por este producto?
En base de la experiencia del mercado, seria US$ 60.00

20. ¢Cudl es € periodoy forma de pago a sus proveedor es de imper meabilizantes?
15 dias

21. ¢Estaria dispuesto a pagar US$ 150 por el caneca?
No
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Entrevista a Constructoras #10

ESPJ-=
ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL-ESPAE

Cuestionario para entrevista a Constructoras de Viviendasy Edificios.

Nombre: Ing. Jorge Mufioz

Cargo: Ingeniero de Obra

Empresa: Hidalgo & Hidalgo constructores S.A.
Numer o de teléfono: 043830298

Correo Electronico: yabegabreote@hotmail.com

Buenos dias/tardes, Nosotros somos estudiantes de la Maestria en Administracion de
Empresas de la ESPAE (Escuela de Negocios, perteneciente a la ESPOL) y estamos
realizando una investigacion sobre el uso de un impermeabilizante ecol 6gico fabricado
a partir del reciclge de llantas usadas. Nuestro producto es un producto sustituto de los
impermeabilizantes tradicionales. Entre sus caracteristicas esta: Mayor resistencia a las
inclemencias del tiempo, no requiere aplicar pintura porque viene en color (blanco, gris,
negro, terracota y verde), mantiene el ambiente interior mas fresco, ayuda a disminuir la
contaminacion porgque usa como materia prima € caucho reciclado, los
impermeabilizantes tradicional es requieren mantenimiento cada afio y nuestra propuesta
cada 8 afos, es lavable, es de facil aplicacion, aarga la vida Util de la vivienda o
edificacion.

La entrevista debe tomar aproximadamente 20 minutos de su tiempo y su opinidn es
muy importante para nosotros. Nos gustaria agregar que todas sus respuestas seran
confidenciales. De antemano agradecemos su valioso tiempo y participacion

1. (Quéexpectativastienereferente al mercado dela construcciéon?
Es un gran mercado dinamico que va en aumento
2. ¢Aproximadamente cuantas viviendas construye por afio?
25 casas
3. ¢Quétipodevivienda construye? Con losa, sin losa?
Viviendas con losa
4. ¢Cuantos metros cuadrados de losa construye su compariia?
2000 metros cuadrados
5. ¢Qué porcentaje de viviendas entrega imper meabilizada?
100%
6. ¢Cudl ese volumen aproximado de compra anual deimper meabilizante?
Unos 50 a 70 galones
7. ¢Quémarcadeproducto impermeabilizante prefierey por qué?
Delaempresa SIKA, es muy buen producto
8. ¢Qué presentacion deimper meabilizante prefiere al momento derealizar €
pedido?
L os preparados en Caneca
9. ¢Quétipo de empaque deimpermeabilizante prefiere al comprar?
Canecas
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10. ¢Qué caracteristicas/servicios adicionales a las que ya tiene e imper meabilizante
desea como consumidor ? (mar ca, tamafio, presentacion, rendimiento, almacenaj e,
calidad, precio, amigable con e medio ambiente, durabilidad)

Cadlidad precio y rendimiento
11. ¢De quécolor prefieren laslosaslos clientes?
Blanco y terracota
12. ;Cuanto imper meabilizante usa por metro cuadrado y cual esel costo?
25 -30 metros por galén
13. ¢Como se abastece de productos imper meabilizantes?
Varios proveedores
14. ;Qué canales son mas eficientes para la distribucion deimper meabilizante?
Compradirecta
15. ¢En cualesdistribuidores o ferreterias usted compra e imper meabilizante?
Sika
16. ¢Con que frecuencia compra imper meabilizante?
Constantemente.

17. ¢En cudles medios de comunicacion ha tenido conocimiento de los nuevos

productos de materiales de construccion?
Por exposiciones, publicidad

18. Dado que hemos explicado en detalle las car acteristicas del producto que
impermeabilizay pintaalavez ¢Estaria usted receptivo a comprarlo?. Porqué si
0 por qué no?

Si ayudaaoptimizar € trabgo quesi
19. ;(Cudl es e volumen que estaria dispuesto a comprar del producto que
imper meabilizay pinta alavez?
Si por gue tiene mayor rendimiento, segun las pruebas que se hacen
20. ¢Cudl seria € precio por el que pagaria por este producto?
En base de la experiencia del mercado, seria US$ 60.00
21. ¢(Cudl es € periodoy forma de pago a sus proveedor es de imper meabilizantes?
15 dias
22. ¢Estaria dispuesto a pagar US$ 150 por € caneca?
No
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Entrevista a Constructoras #11
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ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL-ESPAE
Cuestionario para entrevista a Constructoras de Viviendasy Edificios.

Nombre: Richard Manolo Calero Villarreal

Cargo: Técnico EPPNEP

Empresa: EMPRESA PUBLICA DE PARQUESNATURALESY ESPACIOS
PUBLICOS

NUmero deteléfono: 2825127 0987444202

Correo Electronico: constructora_ecuador_calero@hotmail.com

Buenos dias/tardes, Nosotros somos estudiantes de la Maestria en Administracion de
Empresas de la ESPAE (Escuela de Negocios, perteneciente a la ESPOL) y estamos
realizando una investigacion sobre € uso de un impermeabilizante ecol 6gico fabricado
a partir del reciclgje de llantas usadas. Nuestro producto es un producto sustituto de los
impermeabilizantes tradicionales. Entre sus caracteristicas esta: Mayor resistencia a las
inclemencias del tiempo, no requiere aplicar pintura porque viene en color (blanco, gris,
negro, terracota y verde), mantiene el ambiente interior més fresco, ayuda a disminuir la
contaminacion porque usa como materia prima e caucho reciclado, los
impermeabilizantes tradicional es requieren mantenimiento cada afio y nuestra propuesta
cada 8 afios, es lavable, es de facil aplicacion, aarga la vida Util de la vivienda o
edificacion.

La entrevista debe tomar aproximadamente 20 minutos de su tiempo y su opinion es
muy importante para nosotros. Nos gustaria agregar que todas sus respuestas seran
confidenciales. De antemano agradecemos su valioso tiempo y participacion

1. ¢Quéexpectativastienereferente al mercado dela construccion?
En la actualidad existe mucha demanda en lanuevas formas de construccién por €l
cual hay demanda de aplicar método que arremete el costo y mejore tiempo de
gjecucion, la expectativa es prometedora.

2. ¢Aproximadamente cuantas viviendas construye por afiio?
150 casas por afo

3. ¢Quétipodevivienda construye? Con losa, sin losa?
De dos plantas, viviendas familiares y més solicitan con losa.

4. ¢Cuantos metros cuadrados de losa construye su compaiiia?
48 m2 aproximadamente

5. ¢Qué porcentaje de viviendas entrega imper meabilizada?
El 80% aproximadamente.

6. ¢Cudl ese volumen aproximado de compra anual deimper meabilizante?
8 a 25 galones mensuaes
¢Qué mar ca de producto imper meabilizante prefierey por qué?
SIKA por sumétodo y su experienciaen e resultado

7. ¢Qué presentacion deimper meabilizante prefiere al momento derealizar €
pedido?
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Tarros de presentacion galon.

8. ¢Quétipo de empaque deimpermeabilizante prefiere al comprar?
Tarrosy caneca

9. ¢Quécaracteristicas/servicios adicionalesalas que yatiene el imper meabilizante
desea como consumidor ? (mar ca, tamafio, presentacion, rendimiento, almacenaj e,
calidad, precio, amigable con € medio ambiente, durabilidad)
Amigable con el medio ambientes ya que en la actualidad es un requisito.

10. ¢De qué color prefieren laslosaslos clientes?
Gris, Verde agua

11. ;Cuénto imper meabilizante usa por metro cuadrado y cual es el costo?
0.701/m2 x 1 capa US$ 12.00 M2

12. ;Cbémo se abastece de productos imper meabilizantes?
De forma directa con los proveedores

13. ¢(Qué canales son mas eficientes para la distribucion deimper meabilizante?
Franquicias

14. ;En cualesdistribuidores o ferreterias usted compra € imper meabilizante?
Disensa

15. ¢Con que frecuencia compra imper meabilizante?
2a3vecesa ano

16. ¢En cuéles medios de comunicacién ha tenido conocimiento de los nuevos
productos de materiales de construccion?
Por exposiciones

17. Dado que hemos explicado en detalle las car acteristicas del producto que
impermeabilizay pintaalavez ¢Estaria usted receptivo a comprarlo?. Porqué si
O por qué no?
Si, por que nos ayuda a reducir costos y nos ahorrariatiempo parael momento de la
entrega de la obra.

18. ¢Cudl es e volumen que estaria dispuesto a comprar del producto que
imper meabilizay pinta alavez?
La proporcién que rinda paralosa o utilizar

19. ¢Cuédl seria el precio por € que pagaria por este producto?
USS$ 30 por galén

20. ¢Cudl es € periodoy forma de pago a sus proveedor es de imper meabilizantes?
15 dias
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Entrevista a Distribuidor as #1
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ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL-ESPAE

Cuestionario para entrevista a Distribuidor as de materiales de construccion y Ferreterias
medianasy grandes.

Nombre:_Oswaldo Medranos

Cargo: Propietario

Empresa: Ferreteria

Numer o de teléono: 2584725

Correo Electronico: ferreteriamedrano_ec@hotmail.com

Buenos diag/tardes, Nosotros somos estudiantes de la Maestria en Administracion de Empresas de la
ESPAE (Escuela de Negocios, perteneciente a la ESPOL) y estamos realizando una investigacion
sobre € uso de un impermeabilizante ecoldgico fabricado a partir del reciclaje de llantas usadas.
Nuestro producto es un producto sustituto de los impermeabilizantes tradicionales. Entre sus
caracteristicas est& Mayor resistencia a las inclemencias del tiempo, no requiere aplicar pintura
porque viene en color (blanco, gris, negro, terracota y verde), mantiene e ambiente interior mas
fresco, ayuda a disminuir la contaminacion porque usa como materia prima e caucho reciclado, los
impermeabilizantes tradicionales requieren mantenimiento cada afio y nuestra propuesta cada 8 afios,
eslavable, es de fécil aplicacidn, alargalavida Util de lavivienda o edificacion.

La entrevista debe tomar aproximadamente 20 minutos de su tiempo y su opinidn es muy importante
para nosotros. Nos gustaria agregar que todas sus respuestas serén confidenciaes. De antemano
agradecemos su valioso tiempo y participacion

1. ¢Quérequisitos se deben de cumplir para ser su proveedor?
El producto debe tener aceptacion y debe ser un producto de calidad comprobada, ademés de
otorgar crédito y descuentos y de poseer la documentacion legal recuperable.

2. ¢Cudl eslamarcadeimpermeabilizante que hatenido mayor venta en estos Gltimos
anos?
SikaFill 3

3. ¢En qué mesesincrementalaventa deimpermeabilizantes?
Invierno

4. ¢Cual esel empaque deimpermeabilizante que regularmente adquieren los
consumidores?
Canecas

5. ¢Cudlesson los colores més vendidos para aplicar en losas, terrazas, superficiesy
mur 0s?
Blanco

6. ¢Cuantotiempo esladurabilidad de almacenaje promedio de un imper meabilizante?
Un aio

7. ¢Quétipo de caracteristicas (marca, tamafio, presentacion, rendimiento, almacenaje,
calidad, precio, amigable con el medio ambiente, durabilidad) prefieren para adquirir
un imper meabilizante?
Que sefacilite laaplicacion y que tenga durabilidad para aplicaciones en terrazas

8. ¢Cualesson los productos que normalmente ofrecen en sustitucion del
imper meabilizante?
Breaderretida

9. ¢Cudl esdl precio que pagan actualmente por €l impermeabilizante tradicional ?
Entre US$ 18,79y US$ 24,00.
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10. ¢Cual esel precio que pagan actualmente por las pinturas elastomericas?
El precio oscila entre US$17.00 y US$ 20,00

11. ¢Seleha presentado alguna queja de un producto imper meabilizante por parte de un
cliente, acerca del producto?
Si, pero hasido por mala aplicacion

12. ¢Cudl es el margen de ganancia quetiene por la venta de un imper meabilizante?

13. El margen de gananciaes del 15-20%

14. ¢Cual esel medio de comunicacion por e que se ha enterado de losimper meabilizantes?
Y o busco informacion en Internet.

15. ¢Estaria dispuesto a ofrecer en su establecimiento un producto ecol 6gico que
impermeabilizay pinta alavez?
Si, estaria dispuesto.

16. ¢Cuéanto esta dispuesto a pagar por producto ecolégico que imper meabilizay pintaala
vez?
Parecido o menor alos que se encuentran en el mercado.

17. ¢Cudl esel volumen aproximado que compraria mensualmente de este producto?
Unas ocho canecas aproximadamente.

18. ¢Cual esel periodoy forma de pago a sus proveedor es de imper meabilizantes?
30-60 dias.
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Entrevista a Distribuidor as #2
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ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL-ESPAE

Cuestionario para entrevista a Distribuidor as de materiales de construccion y Ferreterias
medianasy grandes.

Nombre: Carlos Medranda I ntriago

Cargo: gerente Propietario

Empresa: Medrana Industrial

Numer o de teléono: 0994342207

Correo Electronico: medranaindustrial@hotmail.com

Buenos diag/tardes, Nosotros somos estudiantes de la Maestria en Administracion de Empresas de la
ESPAE (Escuela de Negocios, perteneciente a la ESPOL) y estamos realizando una investigacién
sobre € uso de un impermeabilizante ecoldgico fabricado a partir del reciclgje de llantas usadas.
Nuestro producto es un producto sustituto de los impermeabilizantes tradicionales. Entre sus
caracteristicas est& Mayor resistencia a las inclemencias del tiempo, no requiere aplicar pintura
porque viene en color (blanco, gris, negro, terracota y verde), mantiene e ambiente interior mas
fresco, ayuda a disminuir la contaminacion porque usa como materia prima el caucho reciclado, los
impermeabilizantes tradicionales requieren mantenimiento cada afio y nuestra propuesta cada 8 afos,
eslavable, es de fécil aplicacidn, alargalavida Util de lavivienda o edificacion.

La entrevista debe tomar aproximadamente 20 minutos de su tiempo y su opinidn es muy importante
para nosotros. Nos gustaria agregar que todas sus respuestas serén confidenciales. De antemano
agradecemos su valioso tiempo y participacion

1. ¢Quérequisitos se deben de cumplir para ser su proveedor?

Deber ser tener stock cuando solicitey cumplir con el envio de documentacion como
referencias comercialesy RUC

2. ¢Cudl eslamarcadeimpermeabilizante que hatenido mayor venta en estos Gltimos
anos?

La marca que hatenido mayor ventaes Sika

3. ¢En qué mesesincrementalaventa deimpermeabilizantes?
En los meses de diciembre y enero

4. ¢Cual esel empaque deimpermeabilizante que regularmente adquieren los
consumidores?

El empague que adquieren son Tachosy canecas

5. ¢Cuadles son los colores mas vendidos para aplicar en losas, terrazas, superficiesy
mur 0s?

Para aplicar enlosas es el color plomo

6. ¢Cuantotiempo esladurabilidad de almacenaje promedio de un impermeabilizante?
El almacenaje es maximo un Afio.

7. ¢Quétipo de caracteristicas (marca, tamafio, presentacion, rendimiento, almacenaje,
calidad, precio, amigable con €l medio ambiente, durabilidad) prefieren para adquirir
un imper meabilizante?

Precio y calidad (Secado Répido)

8. ¢Cudlesson los productos que normalmente ofrecen en sustitucion del

imper meabilizante?
L os productos que se ofrecen como sustituto es la Pintura esmalte.

9. ¢Cudl esd precio que pagan actualmente por €l impermeabilizante tradicional ?

El precio que se paga es de aproximadamente US$ 20.00
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10. ¢Cudl esdl precio que pagan actualmente por las pinturas elastoméricas?
Por las pinturas el astoméricas aproximadamente US$17.00
11. ¢Seleha presentado alguna queja de un producto imper meabilizante por parte deun
cliente, acer ca del producto?
Si, por el mal uso o mala aplicacion del producto.
12. ¢Cual esel margen de ganancia quetiene por la venta de un imper meabilizante?
Un 20%
13. ¢Cual esel medio de comunicacion por e que se ha enterado de losimper meabilizantes?
Por medio de la prensa me he enterado de impermeabilizantes.
14. ¢Estaria dispuesto a ofrecer en su establecimiento un producto ecol 6gico que
imper meabilizay pinta alavez?
Si estaria dispuesto.
15. ¢Cuénto esta dispuesto a pagar por producto ecolégico que imper meabilizay pintaala
vez?
Igual que el otro producto.
16. ¢Cual es el volumen aproximado que compraria mensualmente de este producto?
10 canecas, normalmente trabajo bajo pedido.
17. ¢Cudl esel periodo y forma de pago a sus proveedor es de imper meabilizantes?
30 diasy en cheque.
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Entrevista a Ferreterias#3
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ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL-ESPAE

Cuestionario para entrevista a Distribuidor as de materiales de construccion y Ferreterias
mediana sy grandes.

Nombre: Gloria Sibri

Cargo: Propietario

Empresa: Ferreteria Los Alamos

NuUmer o de teléfono: 2247805

Correo Electronico: g sibri 81@hotmail.com

Buenos diag/tardes, Nosotros somos estudiantes de la Maestria en Administracion de Empresas de la
ESPAE (Escuela de Negocios, perteneciente a la ESPOL) y estamos realizando una investigacion
sobre € uso de un impermeabilizante ecoldgico fabricado a partir del reciclgje de llantas usadas.
Nuestro producto es un producto sustituto de los impermeabilizantes tradicionales. Entre sus
caracteristicas est& Mayor resistencia a las inclemencias del tiempo, no requiere aplicar pintura
porque viene en color (blanco, gris, negro, terracota y verde), mantiene e ambiente interior mas
fresco, ayuda a disminuir la contaminacion porque usa como materia prima e caucho reciclado, los
impermeabilizantes tradicionales requieren mantenimiento cada afio y nuestra propuesta cada 8 afios,
eslavable, esde facil aplicacion, dargalavida Util delavivienda o edificacion.

La entrevista debe tomar aproximadamente 20 minutos de su tiempo y su opinidn es muy importante
para nosotros. Nos gustaria agregar que todas sus respuestas serén confidenciales. De antemano
agradecemos su valioso tiempo y participacion

1. ¢Quérequisitos se deben de cumplir para ser su proveedor?

Que € producto sea de primera calidad, un servicio personalizado y un buen servicio de
logistica.

2. ¢Cudl eslamarcadeimpermeabilizante que hatenido mayor venta en estos Gltimos
anos?

Sika, Aditec

3. ¢Enqué mesesincrementala venta deimper meabilizantes?
En los meses de Enero a Abril, y en noviembre y diciembre

4. ¢Cual esel empaque deimpermeabilizante que regularmente adquieren los
consumidores?
Es en Galones

5. ¢Cudlesson los colores mas vendidos para aplicar en losas, terrazas, superficiesy
mur 0s?

El color blanco

6. ¢Cuantotiempo esladurabilidad de almacenaje promedio de un imper meabilizante?2
Afios aproximadamente.

7. ¢Quétipo de caracteristicas (marca, tamafio, presentacion, rendimiento, almacenaje,
calidad, precio, amigable con €l medio ambiente, durabilidad) prefieren para adquirir
un imper meabilizante?

Una de |as caracteristicas importantes es que sea facil de usar.

8. ¢Cudlesson los productos que normalmente ofrecen en sustitucion del

imper meabilizante?
Pintura elastoméricas

9. ¢Cudl es€ precio que pagan actualmente por € impermeabilizante tradicional ?

Se paga entre US$ 15.00 y US$ 30.00.
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10. ¢Cudl es el precio que pagan actualmente por las pinturas elastoméricas?
El precio oscila entre US$14.00 y US$ 22,00

11. ¢Seleha presentado alguna queja de un producto impermeabilizante por parte deun
cliente, acer ca del producto?
Si aveces|os productos no vienes debidamente sellados y en otras ocasiones por mala
aplicacion

12. ¢Cudl es el margen de ganancia quetiene por la venta de un imper meabilizante?
Un margen del 10%

13. ¢Cual esel medio de comunicacion por e que se ha enterado de losimper meabilizantes?
Por la buena experienciaen e uso del mismo.

14. ¢Estaria dispuesto a ofrecer en su establecimiento un producto ecol6gico que
impermeabilizay pinta alavez?
Seriaideal, ahorriatiempo y costo

15. ¢Cuénto esta dispuesto a pagar por producto ecolégico que imper meabilizay pintaala
vez?
Es subjetivo debido aque los consumidores muchas veces impermeabilizan y no pintan, pero
creeria que deberia ser un precio que referencial a mercado aproximadamente US$ 20.00 por
gaon.

16. ¢Cual esel volumen aproximado que compr aria mensualmente de este producto?
Unos 20 galones aproximadamente.

17. ¢Cudl esel periodo y forma de pago a sus proveedor es de imper meabilizantes?
30-45 dias mas consignacion.
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Entrevista a Ferreterias #4
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ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL-ESPAE

Cuestionario para entrevista a Distribuidor as de materiales de construccion y Ferreterias
medianasy grandes.

Nombre: Sr. Miguel Gines

Cargo: Vendedor

Empresa: BOLCO SA.

Numero deteléfono: 2240778 ext. 13

Correo Electronico: mgines@fesa.com.ec

Buenos diag/tardes, Nosotros somos estudiantes de la Maestria en Administracion de Empresas de la
ESPAE (Escuela de Negocios, perteneciente a la ESPOL) y estamos realizando una investigacion
sobre € uso de un impermeabilizante ecoldgico fabricado a partir del reciclgje de llantas usadas.
Nuestro producto es un producto sustituto de los impermeabilizantes tradicionales. Entre sus
caracteristicas est& Mayor resistencia a las inclemencias del tiempo, no requiere aplicar pintura
porque viene en color (blanco, gris, negro, terracota y verde), mantiene e ambiente interior més
fresco, ayuda a disminuir la contaminacion porque usa como materia prima el caucho reciclado, los
impermeabilizantes tradicionales requieren mantenimiento cada afio y nuestra propuesta cada 8 afos,
eslavable, esde facil aplicacion, dargalavida Util delavivienda o edificacion.

La entrevista debe tomar aproximadamente 20 minutos de su tiempo y su opinidn es muy importante
para nosotros. Nos gustaria agregar que todas sus respuestas seran confidenciales. De antemano
agradecemos su valioso tiempo y participacion

1. ¢Quérequisitos se deben de cumplir para ser su proveedor?

Que € producto se venda, que la gente lo pida, que sea un producto que haga promociones,
que deje producto en consignacion. Que provea informacion como catalogos y folletos para
dar aconocer alos clientes.

2. ¢Cudl eslamarcadeimpermeabilizante que hatenido mayor venta en estos Gltimos
afnos?

Unidas en anticorrosivos, lacas y sellador para madera.

3. En qué mesesincrementa la venta deimper meabilizantes?
En los meses invierno: enero, febrero y marzo.

4. ¢Cual esel empaque deimpermeabilizante que regularmente adquieren los
consumidor es?
Galones

5. ¢Cuélesson los colores més vendidos para aplicar en losas, terrazas, superficiesy
mur 0s?
Pinturagrisy negra.

6. ¢Cuantotiempo esladurabilidad de almacenaje promedio de un impermeabilizante?
El almacenaje maximo para productos Sika es 6 meses.En Pinturas maximo dos mesesy
depende de larotacion.

7. ¢Quétipo de caracteristicas (marca, tamafio, presentacion, rendimiento, almacenaje,
calidad, precio, amigable con € medio ambiente, durabilidad) prefieren paraadquirir
un imper meabilizante?

Precio, que sea de marca reconocida, que sea durable y de buena calidad.

8. ¢Cudlesson los productos que normalmente ofrecen en sustitucion del
imper meabilizante?

Pintura anticorrosivay sellador
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9. ¢Cudl esdl precio que pagan actualmente por €l impermeabilizante tradicional ?
Desde € afio 2000 dgjaron de vender Sika porque los productos se caducan enseguida.

10. ¢Cudl es el precio que pagan actualmente por las pinturas elastoméricas?
$16.00 cada galon incluido Iva. Rinde aproximadamente 8m2 y depende del espesor del
acabado final.

11. ;Seleha presentado alguna queja de un producto imper meabilizante por parte deun
cliente, acer ca del producto?
No hay quejas, |os productos tienen garantia de 6 meses.

12. ¢Cual esel margen de ganancia quetiene por la venta de un imper meabilizante?
Un 20 a 25% depende ddl volumen de compra.

13. ¢Cudl es el medio de comunicacion por € que se ha enterado de losimper meabilizantes?
Més por referencias de personas conocidas.

14. ¢Estaria dispuesto a ofrecer en su establecimiento un producto ecol 6gico que
imper meabilizay pinta alavez?
Si estaria dispuesto.

15. ¢Cuanto esta dispuesto a pagar por producto ecoldgico que impermeabilizay pintaala
vez?
50% mas.

16. ¢Cud es e volumen aproximado que compraria mensual mente de este producto?
100 galones a mes

17. ¢Cud es € periodo y forma de pago a sus proveedores de impermeabilizantes?
Contado para obtener mejor precio, crédito maximo 8 o 15 dias.
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Entrevista a Distribuidor as #5

:?}.‘-f’-

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL-ESPAE

Cuestionario para entrevista a Distribuidor as de materiales de construccion y Ferreterias
medianasy grandes.

Nombre: Lcda. ArianaMurillo

Cargo: Departamento de Ventas

Empresa: Comercial Kron

NuUmer o de teléono: 2237009

Correo Electrénico: arianamurillo_27@hotmail.com

Buenos diag/tardes, Nosotros somos estudiantes de la Maestria en Administracion de Empresas de la
ESPAE (Escuela de Negocios, perteneciente a la ESPOL) y estamos realizando una investigacion
sobre € uso de un impermeabilizante ecoldgico fabricado a partir del reciclagje de llantas usadas.
Nuestro producto es un producto sustituto de los impermeabilizantes tradicionales. Entre sus
caracteristicas est& Mayor resistencia a las inclemencias del tiempo, no requiere aplicar pintura
porque viene en color (blanco, gris, negro, terracota y verde), mantiene e ambiente interior mas
fresco, ayuda a disminuir la contaminacion porque usa como materia prima e caucho reciclado, los
impermeabilizantes tradicionales requieren mantenimiento cada afio y nuestra propuesta cada 8 arios,
eslavable, es de fécil aplicacidn, alargalavida Util de lavivienda o edificacion.

La entrevista debe tomar aproximadamente 20 minutos de su tiempo y su opinidn es muy importante
para nosotros. Nos gustaria agregar que todas sus respuestas serén confidenciales. De antemano
agradecemos su valioso tiempo y participacion

1. ¢Quérequisitos se deben de cumplir para ser su proveedor?
Debe tener referencias comerciales, RUC y
2. ¢Cual eslamarcadeimper meabilizante que ha tenido mayor venta en estos ultimos
anos?
Lagente prefiere comprar Sikay Aditec
3. ¢Enqué mesesincrementa la venta deimper meabilizantes?
En invierno pero por construcciones nuevas se vende todo € afio
4. ¢Cual esel empaque deimpermeabilizante que regularmente adquieren los
consumidores?
Empagque de 5 kg
5. ¢Cudlesson los colores mas vendidos para aplicar en losas, terrazas, superficiesy
mur 0s?
Blanco por ser labase y después |a gente tiene que aplicar pintura
6. ¢Cuantotiempo esla durabilidad de almacenaje promedio de un impermeabilizante?
L os productos Sika hay que revisarlos, nosotros pedimos a la fébrica no tenemos mucho stock
7. ¢Quétipo de caracteristicas (marca, tamafio, presentacion, rendimiento, almacenaje,
calidad, precio, amigable con el medio ambiente, durabilidad) prefieren para adquirir
un imper meabilizante?
De buena calidad
8. ¢Cudlesson los productos que normalmente ofrecen en sustitucion del
imper meabilizante?
Sulen pedir pintura de caucho pero no eslo mismo
9. ¢Cudl esel precio que pagan actualmente por € impermeabilizante tradicional ?
Por & empague de 5kg aprox $22. 00
10. ¢Cudl esdl precio que pagan actualmente por las pinturas elastoméricas?
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El precio de la pintura depende de la marca hay desde $14 hasta 25 délares el galon.

11. ¢Seleha presentado alguna queja de un producto imper meabilizante por parte deun
cliente, acer ca del producto?
No.

12. ¢Cual esel margen de ganancia quetiene por la venta de un imper meabilizante?
Entreel 15y 20%

13. ¢Cudl es el medio de comunicacion por € que se ha enterado de losimper meabilizantes?
Sika ofrece charlas alos distribuidores

14. ;Estaria dispuesto a ofrecer en su establecimiento un producto ecol6gico que
imper meabilizay pinta alavez?
Si esuna muy buenaidea

15. ¢Cuanto esta dispuesto a pagar por producto ecoldgico que impermeabilizay pintaala
vez?
Deberia ser un precio que esté dentro de los $22.00 por galén

16. ¢Cual es el volumen aproximado que compraria mensualmente de este producto?
Las ventas son fluctuantes, serian como 100 kilos a mes o mas

17. ¢Cudl esel periodo y forma de pago a sus proveedor es de imper meabilizantes?
Pagamos alos 8 dias para aprovechar mejores precios..
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