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Resumen ejecutivo

El proyecto estd enfocado en suplir las necesidades que el mercado de las pinturas
necesita, esta enfocado en Bogota debido a que Pinturas Pabon mi empresa familiar es con la
cual me gustaria hacer el proyecto, trabajamos nacionalmente pero realmente nuestro mercado
estd ubicado en Bogota y la zona metropolitana. EI producto es un embace que puede tener hasta
mil litros de pintura, en general la idea esta enfocada en reducir los costos del producto,
prestando los envases plasticos de una caneca (18.9 L) o un galon (3.78 L). ellos envasaran los
cufietes que necesiten y después devolveran estos envases mas el envase de mil litros. La ventaja
de este servicio es que disminuye los costos de la pintura ya que el precio de los envases puede

equivaler entre 8 o un 18 por ciento del costo final del producto.

Palabras Clave: Analisis de mercado, Prototipo de producto, Desarrollo de producto, Propuesta

de valor, Mercado de la produccion de pinturas, mercado de la construccion, Modelo de negocio
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Abstract

The project is focused on meeting the needs that the paint market needs, it is focused on
Bogotéa because Pinturas Pabon, my family business, is the one with which I would like to do the
project, we work nationally but really our market is in Bogota and the Metropolitan area. The
product is a container that can hold up to a thousand liters of paint. In general, the idea is focused
on reducing product costs, providing plastic containers of one can (18.9 L) or one gallon (3.78
L). They will pack the jugs they need and then return these containers plus the thousand-liter
container. The advantage of this service is that painting costs are reduced since the price of the

containers can be equivalent to between 7 and 13 percent of the final cost of the product.

Keywords: Market analysis, Product prototype, Product development, VValue proposition, Paint

production market, construction market, Business model
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1. Objetivo General

validar el problema relacionado con el impacto ambiental de los envases de pintura y
proponer posibles soluciones para abordar esta situacion.

1.1 Los objetivos especificos

e Realizar entrevistas a diferentes actores clave en el mercado de la pintura para
comprender mejor sus perspectivas sobre el problema, analizar los factores que influyen
en la toma de decisiones de los consumidores en la compra de pintura, y explorar las
posibles implicaciones financieras y logisticas de implementar programas de devolucion

de envases.
e Identificar oportunidades para mejorar la sostenibilidad de los envases de pintura.

e Establecer relaciones con empresas y organizaciones relevantes que podrian colaborar en

la implementacion de soluciones.
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2. Exploracién y desarrollo de ideas

2.1 Origen de la idea:

Debido a que mi familia tiene una empresa de pinturas, senti la necesidad de crear un
nuevo modelo de negocio que nos ayudara a ofrecer un producto que nos permitiera ofertar un
servicio que redujera los precios del producto ya que debido a la pandemia los precios de los
insumos han ido incrementando paulatinamente, ya sea por la escasez, por la inflacion o por el
aumento del valor del délar. Entonces viendo las materias primas que utilizamos empecé a ver
que los demas insumos eran dificilmente cambiables. Debido que hace un tiempo atrds se
intent6 hacer cambios en el modelo de negocio, vendiendo pinturas en bolsas de plastico, en vez
de en los envases plasticos de toda la vida, también usando una bolsa plastica dentro del envase
normal y que este envase sea devuelto. Todos estos nuevos modelos de negocio pesen que en
principio fuesen pensados en reduccion de costos. Estos tenian un enfoque de sostenibilidad, la
reduccién en el uso del plastico es una tendencia que creo que tiene que ser parte de cualquier
proceso de innovacion.

Creo que el modelo de negocio debe ser cambiado, los costos incrementan
constantemente por la problematica en Colombia y también en el mundo en estos momentos. Por
ello creo que un envase que ofrezca una disminucién en el uso del plastico reduzca los precios
de la pintura para distribuidores, consumidores finales y productos de construccion ya sean
pequefios o grandes; es un enfoque que nos beneficia como empresa y beneficia al mercado. La
idea de este envase es lograr un envase que logre preservar la pintura también evitar que la

pintura se manipule uno de los problemas mas grandes para los productores de pintura es que hay
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algunos distribuidores adulteran la pintura, poniendo mas agua, “rindiendo” la pintura, el
problema de esto ademas que la pintura no cubre lo que habia visto en los estudios de laboratorio
de la empresa y eso afecta la imagen del producto. Asi mismo cuando le afiaden agua a la pintura
y no la aplican en ese momento y al contrario vuelven a cerrar el envase crea un ambiente
perfecto para que crezcan hongos, los cuales no crecerian en un envase cuya pintura esta cerrada
herméticamente y cuyos fungicidas o bactericidas ya previenen ese problema. Por ello la idea
principal de este envase también logre evitar que la pintura se asiente es decir que se solidifique

en el fondo del envase.
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2.2 Validacion del problema y usuario con hipétesis y hallazgos

Especificar como seleccionaste a los usuarios entrevistados, para que los lectores puedan
comprender mejor cdmo representan al publico objetivo.

Para la validacion del problema se realizaron tres entrevistas a: Pedro Rivera ferretero y
distribuidor de pintura, con 33 afios, duefio de un local en la primera de mayo en Bogota llamada
la tienda del pintor. La segunda persona es Ramiro Pefia maestro de obra con 52 afios, vive en
cota, Cundinamarca; tiene 35 afios de experiencia. Fernando Lancheros, con 45 afios vive en
Bogota y es arquitecto. La primera pregunta se enfocaba en la toma de decision de la marca de
pintura que compraban y que determinaba su decision, a lo cual unanimemente los tres
respondieron en sus palabras que su enfoque era una pintura de calidad que tuviera una buena
relacion precio calidad, su presentacion es muy importante y en el caso de Pedro, el ferretero
enfatizaba en el hecho que una queja afectaba mucho en la decision de recompra, debido que no
haria una inversion en un producto que no rotara.

Después trate el tema de los envases, en el caso del sefior Lancheros le afectaba mucho la
logistica de mover grandes cantidades de envases en una obra de construccion, a veces esto
afectaba el tiempo de los obreros. Por otro lado, pedro decia que el incremento de los costos de
la pintura habia disminuido las ventas el Gltimo afio. Asi mismo para Pedro hable sobre algunas
politicas que han hecho algunas empresas de pintura acerca de devolver los envases, y me afirmo
que “las personas tardan en acostumbrarse a los cambios y mas si les afecta su comodidad, pero
si hablamos de plata los clientes se acostumbran si eso les baja los precios” asi mismo el
arquitecto Fernando cree que es dificil la logistica de devolver los envases, pero si eso significa

una reduccion en los precios de la pintura es un esfuerzo que vale la pena hacer. Realmente el
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uso de tanto plastico preocupo a Pedro y a Fernando, al Sefior Ramiro Pefia reutiliza los envases
de pintura ya sea para materas, para trapear y otras cosas. Para Ramiro su decision se basa en un
balance entre calidad y precio, pero en ocasiones castiga un poco la calidad por el precio. En su
caso realmente los tiempos de entrega para el no son tan exigentes, por lo tanto, no se preocupa

mucho por ciertas demoras mientras puedan cumplir su trabajo.
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3. Propuesta de valor

llustracién 1. Clientes

3.1 Segmento del cliente

Fuente: elaboracion propia

El segmento principal al cual el producto beneficiaria directamente seria principalmente a
proyectos, ya sean grandes o medianos, proyectos que utilicen mas de 20 cufietes, los cufietes
tienen alrededor de 19.9L, es decir minimo 400 L, mas o menos, en el caso de las ferreterias seria
aquellas que sean capaces de hacer una compra de 20 canecas minimo. El beneficio a arquitectos
0 maestros de obra es el mas claro es el beneficio en el precio de la pintura. EI segundo es que
seria mas practico, el almacenamiento de 20 cufietes es mucho mayor que el espacio que el iso-

tanque y las canecas que no han sido envasadas ocupan.
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lustracion 2. perfil de cliente

RAMIRO

EDAD 40
EDUCACION: Bachillerato
TRABAJO: Maestro de construccion
GANANCIAS MENSUALES: 1200.000
FAMILIA: Cazado
VIVE: Bogota, Colombia

Fuente: Elaboracién propia

SOBRE

Ramiro vive en ol area metropoltana de bogota, trabaja como maestro de obra, ofreca un serwicio de
construcoian a un peacio ble, su ez emp y ha zido ensefado da genoracicn en
gaeneracion sus hijos trabajan con el wtiliza pintura de calidad y a un buen pracia,

ASPIRACIONES FRUSTRACIONES

« Poder tener grandaes proyectos.

« Podar tener siempre alimanto para su familia.
« darle educacion a sus hijos

« Podor viajar con ka familia

« Lo gustaria pazar mas tampo con su famia pero
su trabajo aveces no lo parmtta compartsr con
allos tanto como quesiera

+ Tiene miedo de no cumplir en su trabajo

* A vaces estar corto de dinaro

HOBBIES

Le gusta al futbol, juega da ves en cuando. Le gusta salir 2 tomar con sus amigos.

PERSONALIDAD
ZQUE IMAGEN MUESTRA AL MUNDO?
POSITI Extroverdad
Vo NEGATIVO

Es una persona trabajadora Algoton giie’ pode - que Analytic
TP crosa e quiued ol consume alcohol a weces Critic
bienestar da su familia RN

PR Croative

admenistrar su dinero
Persuaziva

llustracion 3. perfil de cliente 2

JULIAN

35

Profesional
Arquitecto
4.000.000
Caszado

Bogota, Colombia

SOBRE
Jullan @ un bog qua astudio on una bog: . nacio en una familia de claze
media, trabaja en p de o escala, esta gado de hacer los disefio de las obra y hacer

seguimiento 3 estas dacide que materias primas se utilizaran para las obras, necesita cumglir con fachas da
entrega de proyectos.

ASPIRACIONES FRUSTRACIONES

« Trabajar para grandes comstructoras.
= Wi3jar 3 otros pakas

« tanar un maejor carro

« taner mas tempo con su familia

* no cumplr loz tlempos de aentrega de los
proyactos

* qua sus Insumos incrementen por la Inficion y la
taza cambiaria.

+ No tenar tempo para la familia

HOBBIES

Viajar, jugar futbol, ver aventos deportivos. pazar tliempo con su familia

PERSONALIDAD
ZQUE IMAGEN MUESTRA AL MUNDO?
Extrovardad
POITRVD, NEGATIVO
hx: * Analytic
Es una porsona qua analisa 5 Alguien GUe ZIGMPre Ve
todo con sumo culdado, va | ir par su beneficto, Critic
loz pros y los contraz. @5 una K ot ammhaticn. Y
persana amabla. € poco ompatiea Croative
Persuaziva
Q) (&

Fuente: Elaboracion propia
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Otro segmento que se podria atacar podria ser la venta de los

tanques a otros productores de pintura, este envase podria evitar que la pintura sea
adulterada, lo cual puede llevar a dafiar la imagen de una empresa en principio seria revisar si
existe alguna patente de algun producto asi, si no es el caso seria patentar el producto. Y vender
los envases o los derechos de produccién. Lo cual serian otras fuentes de ingresos para la

empresa.

3.2 Clientes ideales

Los primero clientes que podria empezar a usar este tipo de envases, serian los
arquitectos ya que ellos compran grandes cantidades de pintura por ello serian los primeros que
podrian estar interesados en una reduccion importante en los precios de pintura, realmente cada
arquitecto trabaja de manera diferente, algunos arquitectos ya tienen unas marcas que utilizan
para sus obras, hay otros que tienen diferentes marcas, las cotizaciones se hacen 3 semanas antes
de empezar la aplicacion, una semana después ya cuando se ha tomado la decision de que marca
usar y se hace el pedido de la pintura.

La importancia de los arquitectos de ser los primeros compradores del producto es que
los arquitectos tienen varios proyectos, ademas seria un buen inicio para ofrecer estos envases ya
que generaria un voz a voz en el medio de la construccion, los arquitectos serian la mejor opcion
por manejar grandes cantidades de pintura y trabajar con otros arquitectos. Lo cual nos ayudaria
a extender la oferta a nuevos clientes.

3.3 Alternativas de solucidn y criterios de seleccion

Debido a que alrededor del 90% de la materia prima de la empresa debido a ello el dolar



es realmente importante porque afecta en gran medida los costos de produccion.

Segun la resta semana (2022):

Hace algunas semanas, el precio de la divisa estadounidense tocé los
5.100 pesos y hasta el momento no ha dado sefiales para bajar a los
niveles siquiera alcanzados a comienzos del afio que no habia tocado

los 4.000 pesos.

Diferentes expertos y analistas en Colombia se han atrevido a
realizar proyecciones sobre el precio del dolar en el pais que parece
no tener techo de cristal. Por ejemplo: Ricardo Barco, economista y
magister en Riesgo Financiero de la Universidad de Hofstra (EE.
UU.), considera que la falta de claridad del Gobierno colombiano,
con respecto a decisiones de politica econémica y que son agresivas
con algunos sectores, como el minero-energético, sumando a la
nueva Reforma Tributaria, estan generando “desconfianza” que
impactan al pais y que a su vez se estan reflejando en el
comportamiento  del  ddlar.  Revista semana.  (2022).

https://www.semana.com/economia/macroeconomia/articulo/la-

estrateqia-del- minhacienda-para-evitar-una-nueva-disparada-del-

dolar/202212/


https://www.semana.com/economia/macroeconomia/articulo/la-estrategia-del-minhacienda-para-evitar-una-nueva-disparada-del-dolar/202212/
https://www.semana.com/economia/macroeconomia/articulo/la-estrategia-del-minhacienda-para-evitar-una-nueva-disparada-del-dolar/202212/
https://www.semana.com/economia/macroeconomia/articulo/la-estrategia-del-minhacienda-para-evitar-una-nueva-disparada-del-dolar/202212/
https://www.semana.com/economia/macroeconomia/articulo/la-estrategia-del-minhacienda-para-evitar-una-nueva-disparada-del-dolar/202212/
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Sabiendo que el dolar ha subido mucho este dltimo afio, en menos de un afio el precio del
dolar ha subido méas de mil pesos colombianos. Y como productores cuya mayoria de materias
primas son importadas estamos viéndonos afectados constantemente. Asi mismo estos dos
ultimos afios ha habido una crisis de escasez con nuestros proveedores ya que no eran capaces de
enviar las cantidades completas de nuestros requerimientos. Gran parte de las tierras, o en otras
palabras de los pigmentos y otros insumos que son utilizados para la produccién de pintura son
provenientes de china, y segun CNN:

El transporte maritimo mundial estaba empezando a recuperarse del caos y los
retrasos causados la pandemia, pero ahora la congestion portuaria y los retrasos
han vuelto debido a los confinamientos en China y podrian durar un tiempo. Los
confinamientos por covid-19 en China han causado estragos en Shanghéi, el
mayor puerto de contenedores del mundo, y ahora estan causando problemas en
otros grandes puertos del mundo.

Algunas ciudades chinas, entre ellas Shanghai, han empezado a suavizar las
restricciones por covid-19 en los ultimos dias, pero los expertos afirman que el
dafio ya esta hecho, y el transporte maritimo mundial sufrira hasta bien entrado el
verano. Esto podria ejercer aun mas presion sobre las cadenas de suministro
mundiales que ya se tambalean por la invasion rusa de Ucrania, y mantener la
inflacion al rojo Vivo. CNN (2022).

https://cnnespanol.cnn.com/2022/05/06/vuelven- retrasos-logisticos-covid-19-

china-trax/


https://cnnespanol.cnn.com/2022/05/06/vuelven-retrasos-logisticos-covid-19-china-trax/
https://cnnespanol.cnn.com/2022/05/06/vuelven-retrasos-logisticos-covid-19-china-trax/
https://cnnespanol.cnn.com/2022/05/06/vuelven-retrasos-logisticos-covid-19-china-trax/
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Por tal motivo también se han visto aumentos en los precios. Asi mismo algunos insumos
para los envases que son producidos por una empresa nacional. Han ocasionado problemas en la
oferta de estos envases, debido a esta escasez los precios de estos incrementaron mucho los
altimos dos afios, hasta inicios de mayo del 2022 empez6 a regular los precios y la oferta de
estos. Pero es momento de buscar una alternativa, no solo por los costos, los cuales son muy
elevados, principalmente del impacto ambiental que tiene el uso de tanto plastico, por ello es

importante hacer cambios en nuestros modelos productivos.
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3.4 Caracteristicas de producto o servicio

[lustracién 4.Lienzo propuesto de valor
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Pains

Linitantes en espocio de
almocenamiento.

Constante crecimiento del costo del
producto.

Demanda reducida

Costo de vida

En la entrevista con Pedro Rivera el me comento que uno de los desafios mas importantes

de este proyecto seria atacar las costumbres de los clientes, ellos deben recibir un beneficio

econdmico por devolver el envase, por tal motivo la reduccién del costo debe ser considerable

para que sea lo suficiente para que se decidan comprar nuestra marca y hagan el esfuerzo de

devolver el envase en buenas condiciones. Por otro lado, con el arquitecto Fernando me comento

su preocupacion acerca de poder perder material al envasarlo, debido a que como el envase

contiene hasta 50 curfietes y estos deben ser envasados por el personal de la obra, por ello esta el

miedo de poder perder pintura en ese proceso. Para ello he pensado hacer un disefio del envase

que sea sencillo envasar en canecas y reduzca el riesgo de perder pintura.

3.5 Diferencial y ventaja competitiva



26

llustracion 5.envase bolsa plastica

PINTURAS #

TdoPawa

Fuente: Pinturas Tito Pabon https://cornershopapp.com/es-

co/products/1wrlz-tito-pabon-vinilo-t1-en-bolsa-almendro-fino-1-gl

Existen nuevos tipos de envase que tratan de atacar el problema del plastico, pero la
oferta de valor es diferente, como el caso de Pinturas Tito Pabon, creo un envase tipo bolsa para
los galones, de 3.78L, a diferencia de este producto nosotros ofrecemos una recarga y un envase
que esta enfocado en méas grandes volimenes de pintura por lo cual es diferente al enfoque de

nuestro producto, el envase, es méas

dificil de almacenar y es menos resistente lo cual puede llevar a perdida de producto, este


https://cornershopapp.com/es-co/products/1wrlz-tito-pabon-vinilo-t1-en-bolsa-almendro-fino-1-gl
https://cornershopapp.com/es-co/products/1wrlz-tito-pabon-vinilo-t1-en-bolsa-almendro-fino-1-gl
https://cornershopapp.com/es-co/products/1wrlz-tito-pabon-vinilo-t1-en-bolsa-almendro-fino-1-gl
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tipo de envase esta mas enfocado para un consumidor final que a un distribuidor o grandes obras.

En general la Gnica empresa que ha intentado innovar en esta area ha sido

Pinturas Tito Pabon.

Pero que creo que su oferta no es la correcta, podemos enfocarnos en grandes volimenes
reduciendo el espacio que utilizan, reducir sus costos de envases considerable y realmente el
caso de este envase para galones no esta enfocado en ellos, por lo cual es una ventaja competitiva
con otras empresas del mercado. En el caso de los ferreteros es un producto innovador con
reduccién de costos, lamentablemente seria un beneficio para ferreteros que tengan la capacidad

de comprar 20 canecas al menos de otro modo es muy probable que no haya beneficios.
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4. Prototipo

[lustracién 6.prototipo

o=z

Fuente: Elaboracion propia

4.1 Descripcion de prototipo

La idea del producto es un envase que tenga la capacidad de mil litros, la idea es hacer
un disefio que pueda tener un mezclador en la parte de abajo del envase que evite que la pintura
se asiente en el fondo y evite que se solidifique, también tiene una salida en la parte frontal del
envase el cual permite

envasar la pintura, el envase debe estar cerrado herméticamente para evitar manipulacion
de la pintura, tiene una base que permite envasar un cufiete (18.9L), un balde o media cufiete
(9L) o un galon, (3.78L). Tiene la funcion de activar el mezclador mientras no se vaya a envasar,
lo ideal es prenderlo 1 vez al dia por una hora para evitar cualquier asentamiento de la pintura,
esto para largos periodos de tiempo, en el caso que se vaya a utilizar toda la pintura del envase en

menos de 1 mes no habria razon para prender el mecanismo del envase.
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4.2 Descripcion de portafolio inicial de productos o servicios

llustracién 7. Ferreteria

Fuente: Elaboracién Propia

En principio el servicio para ferreterias es ofrecer el envase con la cantidad de pintura a la
cantidad de cufietes que necesita, ademas de los envases que necesita, en principio se ofrecen la
cantidad exacta de cufietes que necesita, pero con el tiempo y esperando que los clientes se
acostumbren al modelo de negocio el nimero de envases se reducird, la idea general es que los
envases se devuelvan y se conviertan en crédito para la ferreteria. Se ofrece un servicio de
recoleccion de los envases, ademas de un servicio técnico en caso de fallas, es caso que necesiten
rellenar de pintura, se recogerd el envase y se entregara uno nuevo, lleno con la cantidad
ordenada. Se hara seguimiento de la experiencia del cliente y constante recoleccion de las fallas
del sistema y estaremos en constante aprendizaje. Se utilizard nuestro equipo de ventas para este

propésito.
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llustracién 8.obra de construccion

Fuente: Elaboracién propia

En el caso de las obras ya sean para arquitectos o maestros de obras, se ofrece un servicio
parecido al de una ferreteria, pero la diferencia esta en el descuento, para las obras se hara en el
momento del pedido ya que hay las obras devuelven los envases ya que para ellos es un
beneficio recoger los envases vacios, igualmente, que para las ferreterias hay un servicio

postventa, un seguimiento al cliente de como sintid el envase y que se puede mejorar.



4.3 Método, logica de ensamblaje y produccion del prototipo

llustracién 9. Prototipo Servicio

Orden de pedido

\ El arquitecto hace la orden de compra, dice

i la cantidad de pintura que necesita, para que
fecha la necesita, la direccién y con quien

.. A‘\ ¥ q

»
> hablar para entregarla.

Entrega

Se entrega el pedido con el envase, y los
cufietes que el encargado del proyecto haya
ordenado.

SIS
Aplicaion
Para la aplicacién de la pintura se envasa

solo la pintura que se va a usar, hasta que se
acabe la pintura o la obra.

Recoleccion
Se recogen los envases utilizados incluido el
grande, se limpian los envases, se hace una

revision tecnica del envase grande si todo esta
bien todo esta listo para un nuevo pedido

Servicio postventa

Luego de todo el servicio se toma la
e recopila

,y utilizamos esa

estar constantemente

mejorando el servicio.

Fuente: Elaboracion propia
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4.4 Proyeccion de cémo iterar

Como tal las funciones del negocio estan bien, pero analizando mas afondo el
inconveniente que encontré fue que en el caso de los maestros de obra no tienen los niveles de
compra para que haya realmente un beneficio econémico, debido a que se proyecta tener un
costo del envase para suplir fallas técnicas, reparaciones, costos de recoleccion. Entre otras
cosas. Por ello es dificil tomar en cuenta a los maestros de obra como posibles clientes.

Hay aspectos que hay que tomar en cuenta cémo lograr que el envase no deje residuos de
pintura que no puedan salir, unos que significa una pérdida importante de producto. También hay
que analizar como crear un incentivo para que los consumidores finales se comprometan a
devolver los envases y que el modelo de negocio para ferreterias funcione.

Se debe realizar una estimacion de los costos del envase y determinar desde cuantos
cufietes empieza a haber una reduccion en costos y que sea mas beneficioso utilizar este
producto. Cuanto seria el costo de desarrollo, y cuanto seria el costo de recoleccién. Hay varios

aspectos que se podran profundizar y que otros aspectos no se han tenido en cuenta.



5.1 Stakeholder map

lustracion 10. Stakeholder map

Fuente: Elaboracion propia

5. Modelo de negocio
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5.2 Analisis del entorno
El contexto en el cual se desarrolla el proyecto es un contexto global en el que los paises

sufren de una inflacion superior debido al COVID-19 segun el periodico econdémico Portafolio:

En los Gltimos meses los precios han visto una escalada a
nivel global, y las cifras para octubre muestran que la inflacion
registrd una variacion anual de 12,22 %, la mas alta en 23 afios.
Sumado a ello, Ilamo también la atencion que la cifra de inflacion
acumulada entre enero y octubre se ubicé por encima del 10 %, en
10,86 %, una cifra que triplica el promedio de los ultimos nueve afios
para el dato afio corrido al décimo mes. En el mismo periodo de
2021, por ejemplo, la inflacién afio corrido se ubicé en 4,34%, y para
2020, el afio de la pandemia, los precios se incrementaron 1,38% a
octubre. Durante 2022, la categoria que mas ha venido impulsando la
inflacion con corte a octubre es justamente la de alimentos, pues
entre enero y octubre han acumulado un aumento en los precios de
22,66 %, y a su vez han contribuido en 3,98 puntos porcentuales.
Munir Jalil, jefe de investigaciones econdmicas para la Region
Andina de BTG Pactual, hay algo implicito en la cifra del afio
corrido “que es interesante”, pues, segin explica, en el pais la
mayoria de la inflacion del afio suele concentrarse entre enero y
abril, “un patron estacional muy tipico’, en el que mas de la mitad de

la inflacion del afio se daba en estos meses. Describa el contexto en
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cual se desarrollara el emprendimiento. Este contexto permite
entender las limitaciones y oportunidades que existen para llevar a
cabo un proyecto, asi como justificar la oportunidad del proyecto.
Preguntas orientadoras: ¢Qué tendencias sociales, modas o patrones
culturales influyen?, ¢cuéles son las cifras del sector?, ;esta en
crecimiento?, ;qué factores culturales, sociales, legales 0 ambientales
pueden ser una oportunidad para el proyecto?, ¢qué tecnologias
podrian ayudar a resolver el problema?

Portafolio 10 de noviembre 2022

https://www.portafolio.co/economia/finanzas/inflacion-en-

colombia-precios-altos-  entre-enero-y-octubre-de-2022-y-lo-que-

mas-ha-subido-573861

Por ello los colombianos buscan reducir sus costos comprando productos a un menor
precio, también es importante recalcar el creciente interés de la problematica del calentamiento

global, por ende, los consumidores cada vez consumen mas productos


https://www.portafolio.co/economia/finanzas/inflacion-en-colombia-precios-altos-entre-enero-y-octubre-de-2022-y-lo-que-mas-ha-subido-573861
https://www.portafolio.co/economia/finanzas/inflacion-en-colombia-precios-altos-entre-enero-y-octubre-de-2022-y-lo-que-mas-ha-subido-573861
https://www.portafolio.co/economia/finanzas/inflacion-en-colombia-precios-altos-entre-enero-y-octubre-de-2022-y-lo-que-mas-ha-subido-573861
https://www.portafolio.co/economia/finanzas/inflacion-en-colombia-precios-altos-entre-enero-y-octubre-de-2022-y-lo-que-mas-ha-subido-573861

36

mas ecoldgicos. Por ello creo que seria una oportunidad importante sacar al mercado un
producto de este tipo en un mercado que no es conocido por su innovacion.

6. Hipotesis

e Hipotesis de investigacion
En el marco de esta investigacion, se plantean las siguientes hipotesis con el objetivo de
analizar los impactos y beneficios de la implementacion de un nuevo envase sostenible para la

pintura.

e Hipotesis de preferencia del consumidor:

La introduccién del nuevo envase sostenible para la pintura generard una mayor
preferencia por parte de los consumidores, quienes valoraran el compromiso con el medio
ambiente y estaran dispuestos a pagar el mismo precio por la pintura en dicho envase. Se espera
que al menos el 70% de los encuestados demuestre una preferencia por el nuevo envase
sostenible en lugar de los envases convencionales. Para evaluar esta hipdtesis, se realizaran

encuestas y analisis de preferencias del consumidor.

e Hipdtesis de eficiencia operativa:

La implementacion del nuevo envase sostenible para la pintura reducira los tiempos y
costos de produccion en comparacion con los envases convencionales. Se espera que el tiempo
de produccion se reduzca en al menos un 20% Yy los costos de produccion disminuyan en un 15%
debido a la optimizacion de los procesos, el menor consumo de materiales y una mayor
eficiencia en la logistica. Para probar esta hipdtesis, se realizardn mediciones y analisis de los

tiempos y costos de produccion antes y después de la implementacion del nuevo envase.
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e Hipdtesis de impacto ambiental:

El nuevo envase sostenible para la pintura reducirda significativamente el impacto
ambiental en comparacion con los envases convencionales de plastico. Se espera que la
implementacién de este envase contribuya a la disminucion de la contaminacion por plastico y a
la conservacion de los recursos naturales. Esta hipotesis se evaluara mediante el analisis del ciclo

de vida del envase y la comparacion de indicadores ambientales relevantes.
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e Hipotesis de valor agregado:

La adopcion del nuevo envase sostenible para la pintura permitird crear una propuesta de
valor adicional para los clientes y consumidores finales. Se espera que el nuevo envase brinde
beneficios tangibles, como una mayor durabilidad y conservacion del producto, asi como
intangibles, como una imagen de marca mas sostenible y comprometida con el medio ambiente.
Para evaluar esta hipotesis, se llevaran a cabo encuestas y analisis de la percepcion del valor por

parte de los clientes.

e Hipdtesis de aceptacion en el mercado:

La introduccién del nuevo envase sostenible para la pintura proporcionara a la empresa
una ventaja competitiva y mejor posicion en el mercado. Se espera que esta innovacion satisfaga
las demandas crecientes de productos sostenibles por parte de los consumidores y genere un
impacto positivo en la percepcion de la marca en comparacion con la competencia. Para probar
esta hipétesis, se realizaran analisis de mercado, encuestas a distribuidores y evaluaciones de la
competencia.

En conclusidn, estas hip6tesis de investigacion abordan diferentes aspectos relacionados
con la implementacion de un nuevo envase sostenible para la pintura. El estudio permitira
evaluar la preferencia del consumidor, la eficiencia operativa, el impacto ambiental, el valor
agregado y la aceptacion en el mercado de este nuevo enfoque. A través de la recoleccion y el
andlisis de datos relevantes, se busca obtener resultados concretos que respalden o refuten estas

hipotesis, y asi contribuir al conocimiento en el campo de los envases sostenibles.
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6.1 Preguntas deseabilidad

e ;Estamos realmente solucionando un problema para nuestros usuarios?

Solucionamos algunos problemas para nuestros usuarios, en el caso de las constructoras,
esta solucion puede que llegue mas niveles que pensemos en principio, ademas de una reduccion
en los costos de almacenaje, ya que el espacio de mantener alrededor de 50 cufietes en un envase
que contenga esta cantidad, pero en un menor espacio ayudaria en estos costos, ademas de otros

costos como el desecho de los envases utilizados para la obra, entre otros.

e ¢Hemos identificado los principales dolores de nuestros clientes?
Encontramos dolores de nuestros clientes como los costos de las materias primas que
utilizan, ademas del problema de la contrataciébn de mano de obra, creemos que podemos

ayudar indirectamente en estos aspectos, puede que no podamos solucionar todos estos dolores.

e ;Estamos segmentando correctamente?, ¢ El publico objetivo es suficientemente amplio?

En este caso, el publico objetivo el cual desarrollamos en el buyer persona estaba
enfocado en tres posibles clientes, pero durante el desarrollo del proyecto, se vieron flaquezas si
este tipo de producto estuviera enfocado en este tipo de clientes. Por ende, Se decide reducirse
en uno que se cree que es el mas viable y el cual se vera mas beneficiado, los otros dos clientes
objetivos no podrias sacar provecho suficiente a este producto y podria llegar a tener mas costos
de los que ya han gastado ademas que abre la posibilidad que haya manipulaciones no deseadas
por parte de ellos, por lo cual las constructoras, 0 mas bien los arquitectos son aquellos que

creemos serian mas acertados como enfoque de nuestro producto.
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e ¢ Nuestra propuesta de valor es Unicay replicable?
Nuestra propuesta de valor si es Unica, en el momento no se encuentran productos que

ofrezcan los mismos beneficios, o servicios de este tipo.

e ¢ Tenemos los canales adecuados para llegar a nuestros clientes?
Los tenemos, debido que lo que se estd proponiendo es una nueva linea de negocio para
la misma empresa, por ello se pueden utilizar los mismos canales con los que la empresa cuenta

para llegar a nuestros clientes.

e ;Podemos llegar a los canales que queremos para entregar nuestra propuesta de valor?
Se puede llegar a ellos, pero debido a que es un nuevo modelo se deben crear nuevos
canales para poder entregar este nuevo servicio, el proceso serd largo, pero si es bien ejecutado

podremos lograr un buen resultado.
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e ;Podemos construir relaciones con los clientes?
Creemos que es muy posible, debido a que es un nuevo modelo aquellos clientes que les
guste nuestro servicio, seguramente desearan continuar con nosotros y asi mismo tener una mejor

relacion ya seria unico.

e ¢Nuestro servicio al cliente es adecuado?, ¢podemos manejar la entrega, instalacion,
garantias del producto o servicio?
Nuestro servicio al cliente tiene algunas falencias, y la principal prioridad a mejorar si

queremos buenos resultados.

e (Es facil que mis clientes puedan encontrar sustitutos o encontrar soluciones con mi
competencia?
No, el servicio es Unico en el pais.

6.2 Preguntas Factibilidad

e ;Podemos desarrollar las actividades para crear y entregar el producto o servicio?
Si, podemos hacerlo, debemos utilizar nuestros recursos, crear nuevos servicios, de

logistica inversa y un mejor servicio de postventa.

e ;Podemos desarrollar las actividades claves del emprendimiento a escala?

En principio no, se deben estandarizar ciertos procesos, para que se pueda volver a escala.

e ;Podemos cumplir con los tiempos de entrega?, ¢conozco la logistica de distribucion,
costos?
Si, llevamos en el mercado casi 20 afios, siempre existe la posibilidad de mejorar nuestros

procesos, sin embargo, si conocemos el mercado.
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e ;Qué tecnologias necesito integrar al emprendimiento?, ¢podemos manejar estas
tecnologias en escala?
Primero se debe hacer su desarrollo, crear el modelo de produccion del envase y crear una
linea de produccion del envase.

6.3 Preguntas de viabilidad

e ;Los clientes estan dispuestos a pagar por el precio?
El precio no cambaria, seria el mismo que manejamos, lo Gnico que ofertamos es un valor

de producto adicional.

e ;Podemos cubrir los costos fijos?
Los costos fijos se pueden cubrir, con la reduccion de los costos de envases, tenemos de
un 9 a un 12 por ciento de reduccion de nuestros costos los cuales podemos trabajar en contra el

modelo correcto que nos genere beneficios.



¢Podemos generar estrategias de ingresos diferentes?
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De hecho, una de nuestras posibles opciones con el producto, es conseguir una patente, el

cual seria un ingreso adicional, ademas si podemos producir nuestros propios envases a escala,

podriamos venderlos también.

¢ Podemos conseguir el capital semilla para iniciar?

cual podria salir a nombre de la empresa.

6.4 Escenarios

Quisiéramos revisar que tan dificil seria lograr acostumbrar a
nuestros consumidores con el uso de nuestro envase, por ello creo que es
necesario hacer pruebas con algunos de nuestros clientes para hacer pruebas
con el envase, revisar que los materiales sean los correctos y que realmente
se perciba ese valor agregado de nuestro producto, la reduccion del uso de
plastico debe ser percibida por nuestros clientes ademas de ayudar a
eliminar el problema de los desechos de los envases que quedan vacios

después de ser utilizados.

Creo que a través de este proyecto hemos reducido nuestro publico
objetivo mas de lo esperado, empezamos con 3 posibles clientes, ahora nos
enfocamos en solo uno, las constructoras o arquitectos. Los maestros de
obra no utilizan una cantidad considerable de pintura y este producto no les

beneficiaria, en el caso de los ferreteros dificultaria el hecho de que ellos

Deberiamos tener un apalancamiento con una entidad financiera para este producto, el



lograsen acostumbrarse a la venta de estos y abre la puerta de la adulteracién

del producto.

Puede que en un futuro se halle una manera en la que nuestra
propuesta de valor beneficie a mas publico, pero en el momento no parece
ser una opcion. Ciertamente somos diferentes a lo que se puede encontrar en
la competencia y los beneficios que ofrecemos no se consigue con otras
empresas, por ello creo que es un diferenciador de nuestra competencia y
nos llevaria a conseguir nuevos clientes con proyectos méas grandes, con los

cuales nos encantaria trabajar.
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7. MODELO DE NEGOCIO AMPLIADO

7.1 Modelo de negocio

llustracion 11 Business
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Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 1.Verbalizacion modelo de negocio

VERBALIZACION DEL MODELO DE

NEGOCIO:

Somos una empresa que ofrece:
Un producto que da una oferta de valor a nuestro
producto, con una reduccion en el uso del
plastico, ademas de los costos de mantener.
Para:
Ofrecer innovacion en las obras de construccion en el uso de nuestro
producto.
Lo hacemos a traves de:
Canales de ventas y redes sociales
Y nuestra relacion con ellos es:
De aprendizaje el uso de este nuevo producto llevara un proceso que debe ser
largo en el que
debemos lograr acompafiar a nuestros clientes, en el proceso de
acostumbrarse con el producto.
Estos son posible porque contamos con:
Los canales, los clientes y los medios.

Y porque hacemos mejor que nadie:
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Un producto de que cumple las necesidades de nuestros clientes.

Nuestros aliados permiten que:

Podamos cumplir con nuestra actividad econémica

Y asi logramos:

Entregar un servicio y un producto que cumpla con las necesidades del

mercado y un servicio que entregue una oferta de valor adicional a sus clientes.

Fuente: Tomado de herramienta de negocio ampliado Buitrago, 2021.



7.2 Analisis interno del modelo de negocio.

Tabla 2.Diagnostico estratégico
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DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

1. EVALUACION

DE

PROPUESTA DE|

VALOR

¢Nuestra
propuesta de valor esta
en consonancia con las
necesidades de

nuestros clientes?

Nuestra
propuesta de valor vy
las necesidades de los
clientes no estan

en consonancia

¢Nuestras
propuestas de valor
tienen un potente

efecto de red?

Nuestras
propuestas de valor ng
tienen efecto

dered
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¢Hay fuertes

sinergias entre nuestros

No hay sinergias

entre nuestros

productos productos y
y servicios? servicios
Nuestros clientes Recibimos
estan guejas con
muy satisfechos frecuencia
2. EVALUACION
DE
COSTOS E
INGRESOS
Tenemos margenes Nuestros
margenes son
elevados
reducidos
Nuestros ingresos Nuestros
son ingresos son

predecibles

impredecibles
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Tenemos fuentes
de ingresos recurrentes |
compras repetidas

frecuentes

Nuestros
ingresos son
transaccionales V|

tenemos pocas
compras

repetidas

Tenemos fuentes

de

ingresos

diversificadas

Dependemos de

una

sola fuente de

ingresos

Nuestras fuentes

La

de ingresos son sostenibilidad de
sostenibles nuestros
ingresos es cuestionable
Percibimos Tenemos que

ingresos antes de incurrir

en gastos

incurrir en muchos
gastos antes de
percibir

ingresos




o1

Cobramos a
nuestros clientes por lo

que estan dispuestos a

No cobramos 4
los clientes cosas por

las que estan dispuestos

pagar a
pagar
Nuestros Nuestros
mecanismos de fijacion mecanismos de

de precios incluyen

todas las oportunidades

fijacién deja dinero

sobre la mesa

de
ingresos
Nuestros costos Nuestros costos
son son
predecibles impredecibles
Nuestra estructura Nuestra
de estructura de
costos se adecua costos y nuestro
perfectamente & modelo de
nuestro negocio no
modelo de negocio estan en




52

consonancia

Nuestras

operaciones son

Nuestras

operaciones

rentables no son rentables
Aprovechamos las No
] aprovechamos
economias de
escala economias  de
escala
3. EVALUACION
DE
INFRAESTRUCT
UA
La competencia no Nuestros
puede recursos

imitar facilmente

nuestros recursos clave

clave se pueden

imitar facilmente




53

Las necesidades de
los
recursos clave son

predecibles

Las necesidades
de los
recursos clave

no son predecibles

Aplicamos
recursos claves en la

cantidad adecuada y en

Tenemos
problemas para

aplicar los recursos

el momento adecuados en
indicado el momento
adecuado
Realizamos Realizamos
nuestras actividades clave nuestras

de forma actividades clave
eficiente de
forma
ineficiente
Nuestras Nuestras

actividades clave son

dificiles de copiar

actividades clave
son dificiles de

copiar

La ejecucion es de

La ejecucion es
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alta de baja

calidad calidad

El equilibrio entre Realizamos
trabajo muchas o

interno Y muy pocas
colaboracion externa es actividades
ideal internamente

Estamos No estamos
especializados Yl especializados ni

trabajamos con socios

cuando es necesario

colaboramos con

socios lo

suficiente

Tenemos
buenas relaciones
profesionales

con los socios clave

Las relaciones

con socios clave son

conflictivas

4.

INTERACCION CON

LOS CLIENTES
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El indice de

migracion de

los clientes es bajo

El indice de

migracion

de clientes es

elevado

La cartera de
clientes esta bien

segmentada

La cartera de
clientes

no
esta  bien
segmentad

a

Captamos nuevos

No captamos

clientes nuevos
constantemente clientes
Nuestros canales Nuestros

son muy canales son
eficientes ineficientes
Nuestros canales Nuestros

son muy canales son
eficaces ineficaces
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Los canales Los canales
establecen un contacto no establecen
estrecho con los contacto

clientes adecuado  con

clientes
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potenciales

Los clientes
pueden
acceder facilmente

a nuestros canales

Nuestros
canales no
llegan a los

clientes potenciales

Los canales estan

Los canales no

estan
perfectamente
integrados bien integrados
Los canales Los canales no

proporcionan economias

de campo

proporcionan

economias de campo

Los canales se

Los canales no

adeclan a se
los segmentos del adectuan a los
mercado segmentos del
mercado
Estrecha relacion Poca relacion
con los con los

clientes

clientes
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La calidad de la
relacion esta en
consonancia con los
segmentos del

mercado

La calidad no
estd en consonancia
con el segmento del

mercado

Las relaciones

vinculan a los clientes

mediante un

elevado coste de

cambio

El costo de

cambio es bajo

Nuestra marca es

fuerte

Nuestra marca

es débil

Nota: Tomado de herramienta de modelo de negocio ampliado Buitrago (2021)
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7.3 Analisis del mapa del entorno del modelo de negocio.

7.3.1 Amenazas

Competencia intensa: La presencia de numerosas empresas competidoras en el mercado
puede generar una fuerte competencia en términos de precios, calidad y variedad de productos, lo
que puede reducir los margenes de beneficio y dificultar el crecimiento. Esto es observable en
"An Analysis of the Paint Industry in Colombia: Porter's Five Forces Strategy Analysis™ (2021)
que se centra en la competencia del mercado colombiano que se ve fuertemente influenciado por
la capacidad de negociacion de compradores y proveedores.

Cambios en las preferencias del consumidor: Las tendencias y preferencias de los
consumidores pueden cambiar con el tiempo, lo que puede afectar la demanda de ciertos tipos de
pinturas o colores. La industria debe estar atenta a estos cambios y adaptarse para satisfacer las
nuevas demandas del mercado. Para fundamentar esto estudiaremos lo descrito por Delgado y
Moreno, M. (2017) en su articulo Cambios en las preferencias del consumidor y su impacto en el
mercado de productos de consumo masivo en Colombia que examina las tendencias y

circunstancias que configuran las preferencias del mercado colombiano

Fluctuaciones en los precios de los materiales: Los precios de los materiales utilizados en
la fabricacién de pinturas, como pigmentos, resinas y solventes, pueden ser volatiles. Aumentos
en los precios de los insumos pueden impactar negativamente los margenes de beneficio de las
empresas. Para explorar estas fluctuaciones haremos uso del Informe de Precios de Insumos para
la Industria de la Construccion y las Actividades Conexas de Fedesarrollo (2018) y el articulo

hecho por Ruiz y Zapata (2017) para la revista Tendencias y retos donde exploran estas
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tendencias cambiantes que se debe primeramente a el costo de las materias primas y la necesidad

de importarlas.

7.3.2 OPORTUNIDADES

Crecimiento del sector de la construccion: Colombia ha experimentado un crecimiento
constante en el sector de la construccion en los ultimos afios. Este aumento en la actividad de
construccién, tanto residencial como comercial, crea una demanda sostenida de pinturas y
recubrimientos para edificios, lo que representa una oportunidad de crecimiento para las
empresas de pintura. Para este proposito se haran uso de los informes de la CAMACOL que,
para su proyeccion del crecimiento del 9.8% PIB (Anexo 5) edificador 2023, que proyecta el fin

de la recesion que habia vivido el sector (CAMACOL Informe econémico, diciembre, 2022)

Tendencia hacia la sostenibilidad: Existe una creciente conciencia ambiental en Colombia
y una demanda cada vez mayor de productos sostenibles. Las pinturas eco amigables y de bajo
impacto ambiental estan ganando popularidad, lo que brinda una oportunidad para que las

empresas de pintura desarrollen y promuevan productos mas respetuosos con el medio ambiente.
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Segun la ONU (2020):

Si bien el consumo global de energia de los edificios se
mantuvo estable de un afio a otro, las emisiones de CO2
relacionadas con la energia aumentaron a 9,95 GtCO2 en 2019. Este
incremento se debié a que el uso directo de carbon, petréleo y
biomasa tradicional fue mayormente reemplazado por el uso de
electricidad, que tiene un mayor contenido de carbono debido a la

alta proporcion de combustibles fésiles utilizados en la generacion.

En total, el sector produjo 38% de las emisiones globales de
CO2 relacionadas con la energia si se consideran las emisiones de la
industria de la construccién y las emisiones vinculadas a la operacion
de los edificios.

Lo cual deja en claro el gran impacto que tiene este sector a nivel mundial.

8. PLAN DE MARKETING - PINTURAS PABON
8.1 Andlisis de mercado:

Realizar un estudio exhaustivo del mercado de pinturas y productos relacionados en el
sector de la construccién y la industria, identificando las necesidades y demandas de los clientes
que requieren grandes volumenes de pintura.

Analizar el comportamiento de la competencia y las tendencias del mercado en cuanto a
soluciones de almacenamiento y aplicaciones de pintura a gran escala. Dentro de este analisis se

observa que:
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8.2 Tamafo y tendencias del mercado:

El mercado de pinturas en Colombia es significativo y presenta un crecimiento constante
debido al desarrollo de la industria de la construccion, la remodelacion de viviendas y el
mantenimiento de infraestructuras.

Segun datos del sector, las exportaciones del sector de pinturas ascendieron a US$1.400
millones en 2017, lo que corresponde al 18% de la totalidad de las exportaciones de los sectores
incluidos en Colombia Productiva.

8.3 Competencia:

Pinturas Pabon opera en un mercado altamente competitivo, donde existen diversas
empresas y marcas reconocidas que ofrecen una amplia gama de productos de pintura.

Algunos de los competidores directos de Pinturas Pabon en Colombia incluyen marcas
como Pintuco, Pinturas BLER y Ternisa, que tienen una presencia consolidada en el mercado y
ofrecen soluciones similares.

8.4 Segmentacion del mercado:

El mercado de pinturas se puede segmentar en varios grupos, como el sector residencial,
el comercial y el industrial.

Pinturas Pabon tiene la capacidad de atender a diferentes segmentos, pero su enfoque
principal se encuentra en proyectos de construccion residencial y comercial, asi como en la
atencion a contratistas y profesionales del sector de la pintura.

8.5 Perfil del cliente objetivo:
El cliente objetivo de Pinturas Pabdn se compone de empresas constructoras, contratistas,

arquitectos, administradores de propiedades, pintores profesionales y propietarios de viviendas y
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locales comerciales.

Estos clientes buscan productos de pintura de calidad, duraderos, con una amplia
variedad de colores y acabados, asi como asesoria técnica y un buen servicio al cliente.
8.6 Tendencias del mercado y necesidades del cliente:

Existe una creciente demanda por productos de pintura que sean amigables con el medio
ambiente, de bajo contenido de VOC (compuestos organicos volatiles) y que cumplan con las
normativas y estandares de sostenibilidad.

Los clientes también buscan soluciones de pintura que ofrezcan una facil aplicacién, un
secado rapido, una buena cobertura y una larga durabilidad. Ademas, se observa un interés
creciente por parte de los clientes en colores personalizados, tendencias decorativas y acabados
especiales.

8.7 Canales de distribucion:

Pinturas Pabon distribuye sus productos a través de una combinacion de canales,
incluyendo puntos de venta propios, distribuidores mayoristas, tiendas especializadas en pintura
y construccion, y canales en linea.

La empresa también puede considerar asociaciones estratégicas con empresas
relacionadas, como tiendas de materiales de construccion y contratistas, para ampliar su alcance
y visibilidad en el mercado.

8.8 Definicion del publico objetivo:

Identificar y segmentar el mercado objetivo para el envase de mil litros con mezclador,

enfocandose en empresas constructoras, contratistas y fabricantes de pintura que necesiten

almacenar y utilizar grandes cantidades de pintura en sus proyectos.
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Establecer relaciones y alianzas estratégicas con proveedores y distribuidores de
productos de pintura a nivel industrial.
8.9 Propuesta de valor:

Desarrollar una propuesta de valor centrada en la eficiencia y la conveniencia que ofrece
el envase de mil litros con mezclador, asegurando una distribucion homogénea de la pintura y
evitando la sedimentacion y solidificacion.

Comunicar los beneficios clave, como la reduccién de residuos y desperdicio de pintura,
el ahorro de tiempo y esfuerzo en la mezcla manual, y la mejora de la calidad y durabilidad de la
aplicacién de la pintura.

8.10 Estrategias de producto:

Disenar el envase de mil litros con un sistema integrado de mezclador en la parte inferior,
asegurando una mezcla continua y homogeénea de la pintura. Investigar y desarrollar materiales
resistentes y duraderos que mantengan la integridad del envase y eviten la contaminacion de la
pintura. Realizar pruebas exhaustivas de calidad y funcionamiento del envase con mezclador
para garantizar su eficacia y cumplimiento de los estandares de la industria.

9. VALIDACION COMERCIAL

9.1 Construccion de marca
Nuestra marca tiene como objetivo transmitir el mensaje de ser una empresa de pinturas
confiable, innovadora y orientada a satisfacer las necesidades de nuestros clientes. Nos

esforzamos por mantener una relacion cercana y familiar con nuestros clientes, brindando un
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servicio personalizado y de calidad que nos distingue de nuestra competencia. Valoramos la
tradicion y experiencia que nos han llevado hasta aqui, pero también abrazamos el cambio y la
renovacion generacional, 1o que nos permite estar a la vanguardia de las Gltimas tendencias y
tecnologias en el sector de las pinturas.

Nuestro enfoque diferenciador se basa en ofrecer productos de alta calidad a precios
competitivos. Entendemos que nuestros clientes buscan obtener el mejor valor por su dinero, por
lo que nos esforzamos por proporcionar pinturas duraderas y de alto rendimiento a precios
accesibles. Creemos en la importancia de ofrecer soluciones personalizadas, brindando
asesoramiento experto y atencion individualizada a cada cliente. Nuestro compromiso con la
calidad, la innovacién y el servicio al cliente nos convierte en una marca de confianza y
referencia en el mercado de pinturas.

9.2 Meta de ventas

El pronostico de ventas es una herramienta esencial para cualquier emprendedor o
empresa, ya que permite anticipar y planificar la demanda de productos o servicios en el
mercado. En este caso, se busca establecer un pronostico de ventas para alcanzar el punto de
equilibrio, con un objetivo adicional de vender un 30% por encima de ese punto.

Antes de elaborar el prondstico de ventas, es importante tener en cuenta varios factores.
En primer lugar, se debe considerar la oportunidad de mercado y el modelo de ingresos
previamente identificados. Esto implica comprender el tamafio y las caracteristicas del mercado
objetivo, asi como el enfoque de ingresos seleccionado (por ejemplo, venta directa, distribucién).

Ademas, es fundamental realizar una adecuada segmentacion del mercado para

comprender las necesidades y preferencias de los diferentes grupos de clientes. En este caso, se
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sugiere evaluar si el bien o servicio es estacional, si es de consumo habitual o de consumo
ocasional. Estos factores pueden influir en los patrones de compra y en la demanda a lo largo del

tiempo.

Otro aspecto relevante es realizar un analisis competitivo y establecer un adecuado
costeo y pricing para el producto. Es necesario comprender el panorama competitivo, identificar
a los principales competidores y evaluar sus estrategias de precios. Ademas, se debe calcular el
margen de contribucion para determinar el precio de venta que permita cubrir los costos y
generar ganancias.

Con todos estos elementos en consideracion, podemos elaborar el pronéstico de ventas.
En este caso, el objetivo es alcanzar el punto de equilibrio y vender un 30% por encima de ese
nivel. Para lograrlo, se propone vender un minimo de 3 envases de pintura blanca T1 y 6 envases
de pintura blanca T2.

Es importante establecer un periodo de tiempo para el pronostico de ventas. Asumiendo
gue estamos trabajando con un mes como unidad de tiempo, podemos proyectar las ventas para
los proximos 12 meses. A continuacion, presentamos una tabla que muestra el pronéstico de

ventas mensuales:
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Tabla 3 Pronostico de ventas

Pintura Blanca Pintura Blanca

Mes 1 3 6
Mes 2 3 6
Mes 3 3 6
Mes 4 3 6
Mes 5 3 6
Mes 6 3 6
Mes 7 3 6
Mes 8 3 6
Mes 9 3 6
Mes 10 3 6
Mes 11 3 6
Mes 12 3 6

Fuente: Elaboracion propia
Este pronostico de ventas refleja la estrategia de alcanzar el punto de equilibrio
vendiendo un minimo de 3 envases de pintura blanca T1 y 6 envases de pintura blanca T2 por

mes. Sin embargo, para lograr el objetivo adicional de vender un 30% por encima del punto de
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equilibrio, se puede considerar ajustar el prondstico de ventas en consecuencia.

Para calcular el prondstico de ventas con un incremento del 30%, simplemente se debe
multiplicar las cifras de ventas previstas por 1.3. A continuacion, se presenta el pronostico de

ventas ajustado:
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Tabla 4. Pronostico de ventas ajustado

Pintura Pintura
Blanca T1 Blanca T2

Mes 1 3.9 7.8
Mes 2 3.9 7.8
Mes 3 39 7.8
Mes 4 3.9 7.8
Mes 5 39 7.8
Mes 6 3.9 7.8
Mes 7 3.9 7.8
Mes 8 3.9 7.8
Mes 9 39 7.8
Mes 10 3.9 7.8
Mes 11 3.9 7.8
Mes 12 3.9 7.8

Fuente: Elaboracion propia

Con este ajuste, se espera vender un 30% por encima del punto de equilibrio establecido,
lo que permitiria generar mayores ingresos y obtener ganancias adicionales.

Es importante destacar que este pronostico de ventas es una estimacion y esta sujeto a

variaciones en funcién de diferentes factores, como la demanda del mercado, la competencia, la
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economia y otros aspectos externos. Se recomienda monitorear y actualizar regularmente el
prondstico de ventas en base a la informacidn y resultados reales obtenidos durante la operacion
del proyecto.

En resumen, el pronostico de ventas es una herramienta clave para planificar y estimar la
demanda de productos o servicios. En este caso, se ha presentado un prondstico de ventas que
busca alcanzar el punto de equilibrio vendiendo un minimo de 3 envases de pintura blanca T1y
6 envases de pintura blanca T2 por mes, con un objetivo adicional de vender un 30% por encima
del punto de equilibrio. Sin embargo, es importante recordar que este prondstico es una
estimacion y debe ser ajustado y actualizado segln la realidad del mercado y los resultados
obtenidos.

Identifique su funnel de ventas, analice la tasa de conversiéon y defina su nimero de
nuevos clientes. Ahora, calcule el ticket promedio. Este se calcula sumando el total de las ventas

dividido el nimero de clientes.
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10. ESTRATEGIA DE MARKETING

10.1  Definicion TAM - SAM — SOM

TAM (Total Addressable Market) o mercado total: el tamafio del mercado de pintura en
Colombia en cufietes es de 8.664.843,20 al afio (EMR,2022). Bogota y Cundinamarca donde se
concentra nuestro margen del mercado colombiano tiene un cincuenta porciento del mercado
nacional. 4.332.421,60.

SAM (Serviceable Available Market) o mercado disponible: EI mercado que podriamos
conseguir es de 8333 cufietes al afio, es decir alrededor de 166 envases. Segun estos datos y
nuestras ventas anuales, nosotros tenemos el 0,19 por ciento del mercado regional.

SOM (Serviceable Obtainable Market) o mercado que podemos conseguir: de estos 166
envases realmente podriamos llegar a vender, alrededor de unos 140 envases por afio.

10.2 Lanzamiento

10.2.1 Estrategias de precio:

Establecer una politica de precios competitiva, considerando los costos de produccién,
los beneficios adicionales que ofrece el envase con mezclador y los precios de productos
similares en el mercado.

Ofrecer opciones de financiamiento o arrendamiento para facilitar la adquisicion del
envase a empresas con presupuestos limitados, pero con necesidades de almacenamiento y
aplicacion de pintura a gran escala.

Estrategias de distribucion:
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Establecer alianzas estratégicas con distribuidores especializados en la industria de la
construccién y la pintura a nivel industrial, asegurando una amplia cobertura y disponibilidad del
envase de mil litros con mezclador en puntos clave de distribucion. Realizar demostraciones y
capacitaciones técnicas para clientes potenciales, resaltando los beneficios y el correcto uso del

envase con mezclador.

10.2.2 Estrategias de promocion:

Desarrollar una estrategia de marketing digital dirigida a empresas del sector de la
construccién y la pintura, utilizando redes sociales, anuncios en linea y contenido relevante para
generar conciencia sobre el envase de mil litros con mezclador.

Participar en ferias y eventos de la industria, donde se puedan presentar el producto y
establecer contactos comerciales con clientes potenciales.

Establecer alianzas estratégicas con influencers y lideres de opinion en la industria para

respaldar y promover el envase de mil litros con mezclador.
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11. ASPECTOS LEGALES

11.1 Riesgos juridicos y tributarios

El proyecto en cuestion se centra en el desarrollo de un nuevo envase que aun no se
encuentra disponible en el mercado. Dado este hecho, es de vital importancia investigar si es
posible obtener una patente para proteger nuestra innovacion. Por lo tanto, llevamos a cabo una
exhaustiva busqueda en la base de datos de la Superintendencia de Industria y Comercio (SIC)
para determinar si existia algin envase similar en términos de caracteristicas 0 servicios
ofrecidos. Sin embargo, no encontramos ningln envase que se asemejara al que estamos
presentando, lo cual refuerza nuestra posicion como un producto Unico y novedoso.

Debido a la necesidad de salvaguardar la confidencialidad de todas las personas
involucradas en el desarrollo de este producto, debemos implementar contratos de
confidencialidad para garantizar la proteccion de la informacion sensible y valiosa que rodea a
nuestro proyecto. Si bien esto ha afiadido cierta complejidad en el proceso de validacion del
producto, es un paso esencial para resguardar nuestra propiedad intelectual y asegurar el éxito de
la iniciativa.

En cuanto al cumplimiento de las obligaciones legales, nuestra empresa se adhiere
rigurosamente a todas las regulaciones y requisitos legales establecidos para una empresa
registrada. Esto incluye el pago de los parafiscales correspondientes a nuestros empleados,
garantizando asi su seguridad social y beneficios laborales. Ademas, cada uno de los trabajadores
cuenta con un contrato que formaliza su relacion con la empresa, estableciendo claramente sus

derechos y responsabilidades.
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Asimismo, cumplimos con nuestras responsabilidades fiscales, pagando los impuestos
requeridos, como el impuesto sobre la renta, las retenciones, el Impuesto al Valor Agregado
(IVA) y el Impuesto de Industria y Comercio (ICA) tanto en Bogota, donde se encuentra nuestro
almacén, como en Cota, donde realizamos ventas directamente desde nuestra fabrica. Esta
diligencia en el cumplimiento tributario nos permite operar dentro del marco legal y contribuir al
desarrollo econdémico de las respectivas localidades.

En resumen, nuestra empresa estd comprometida con la proteccion de nuestra innovacion
a través de la busqueda de una posible patente y la implementacion de contratos de
confidencialidad. Ademas, nos regimos por las leyes y regulaciones aplicables, cumpliendo con
nuestras obligaciones legales, fiscales y laborales. Estas medidas nos permiten desarrollar
nuestro proyecto de manera ética y legal, sentando las bases para un crecimiento sostenible y

exitoso en el mercado.
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11.2  Planeacion legal

En principio lo mas importante es desarrollar los contratos
necesarios de aquellas personas que participan en el desarrollo de este

producto.

Empezar el proceso de investigacion y comenzar a desarrollar la

patente que permita generar un nuevo modelo de negocio.
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12. RENTABILIDAD

12.1 Margen de contribucién por producto o servicio

El margen de contribucién para T2 asciende a un millén cuatrocientos sesenta y dos mil
pesos, 1o que representa un dieciseis por ciento del precio total. Por otro lado, el margen de
contribucion para T1 es de tres millones trescientos cuarenta y cuatro mil pesos, equivalente al
veintisiete por ciento del precio total. Estos margenes incluyen los costos asociados con el envio,
la recoleccion y el préstamo del envase, lo que permite cubrir todos los gastos operativos y
obtener un margen de ganancia.

En cuanto al envase utilizado para la pintura blanca, el precio de un envase con capacidad
de 50 cuiietes para T2 es de nueve millones de pesos, mientras que para la pintura T1 el precio se
sitla en doce millones quinientos mil pesos. Estos precios reflejan la calidad y funcionalidad de
los envases, que garantizan un almacenamiento adecuado y seguro de la pintura.

Los costos variables de produccion estdn compuestos por los gastos de agua y energia
necesarios para llevar a cabo el proceso de fabricacion de las pinturas. Estos costos fluctian en
funcion de la cantidad de produccién y el uso de recursos durante el proceso.

Por otro lado, los costos fijos representan un pilar fundamental en la estructura de costos
de la empresa. Estos costos incluyen un millon quinientos mil pesos destinados a la nomina de
empleados encargados del transporte y del mantenimiento de los envases. Ademas, se destinan
otros un millon quinientos mil pesos en concepto de arriendo de instalaciones y espacio de
almacenamiento. Estos costos fijos se calculan en base a un porcentaje del sueldo de los dos

empleados mencionados, lo que permite mantener un control y seguimiento adecuado de los
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gastos asociados a estas areas clave de la empresa.

En resumen, los margenes de contribucion y los precios de los envases, junto con los
costos variables y fijos, conforman la estructura de costos y ganancias de la empresa.
12.2  Punto de equilibrio en unidades y dinero por producto

Para lograr el punto de equilibrio en este escenario de ventas, se deben considerar
diferentes combinaciones de productos y cantidades. En particular, se puede alcanzar el punto de
equilibrio vendiendo 6 unidades del producto T2 o 3 unidades del producto TL1.
Alternativamente, también es posible alcanzar el punto de equilibrio vendiendo al menos 3
unidades de T2 y 1 unidad de T1.

Es importante tener en cuenta los costos asociados a cada tipo de envase de pintura. El
costo de produccion de cada envase con pintura T2 es de siete millones cuatrocientos sesenta y
dos mil pesos ($7,462,000), mientras que el costo de produccion de cada envase con pintura
blanca T1 es de nueve millones sesenta y cuatro mil pesos ($9,064,000).

A su vez, es fundamental considerar los precios de venta al publico para cada tipo de
envase. El precio de venta al publico para el envase con pintura blanca T2 es de nueve
millones de pesos

colombianos ($9,000,000), mientras que el precio de venta al pablico para el envase con
pintura blanca T1 es de doce millones quinientos mil pesos ($12,500,000).

En resumen, para alcanzar el punto de equilibrio en este contexto de ventas, es necesario
encontrar la combinacion adecuada de productos y cantidades que permita cubrir los costos de
produccidn. Esto puede lograrse mediante la venta de 6 unidades del producto T2, 3 unidades del

producto T1 o al menos 3 unidades de T2 y 1 unidad de T1. Los costos de produccion por envase
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son de siete millones cuatrocientos sesenta y dos mil pesos para T2 y nueve millones sesenta y
cuatro mil pesos para T1. Los precios de venta al pablico son de nueve millones de pesos para T2

y doce millones quinientos mil pesos para T1.
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14. ANEXOS

A Anexo

Contrato de Confidencialidad

Fecha: [Fecha de celebracion del contrato]

Partes:

[Nombre de la parte reveladora], en adelante "Parte Reveladora”, con domicilio en
[Direccion de la Parte Reveladora]

[Nombre de la parte receptora], en adelante "Parte Receptora”, con domicilio en

[Direccion de la Parte Receptora]

Ambas partes acuerdan los siguientes términos y condiciones para proteger y mantener la

confidencialidad de la informacion revelada:

Definicion de informacion confidencial:

La "Informacion Confidencial” se refiere a cualquier informacion, datos, secretos
comerciales, know-how, estrategias, documentos, u otros materiales divulgados por la Parte
Reveladora a la Parte Receptora, ya sea en forma escrita, oral, visual, electronica o cualquier otra
forma tangible o intangible, que sea marcada como “confidencial™ o que razonablemente deba

considerarse confidencial dadas las circunstancias de su divulgacion.
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Obligaciones de la Parte Receptora:

La Parte Receptora se compromete a:

a) Mantener la Informacién Confidencial en estricta confidencialidad y utilizarla
unicamente con el propdsito acordado entre las partes.

b) No divulgar, revelar ni permitir el acceso a terceros a la Informacién Confidencial,
excepto con el consentimiento previo por escrito de la Parte Reveladora.

c) Tomar todas las medidas razonables para proteger la Informacion Confidencial de
cualquier divulgacién no autorizada.

d) Utilizar la Informacion Confidencial unicamente dentro del alcance del propdsito

acordado entre las partes.

Limitaciones:

La obligacién de confidencialidad no se aplicara a la Informacién Confidencial que:

a) Sea de conocimiento publico en el momento de su divulgacion o se haga de
conocimiento publico posteriormente sin incumplimiento del presente contrato.

b) Sea obtenida por la Parte Receptora de una fuente legitima y sin restricciones que no
esté sujeta a un acuerdo de confidencialidad.

c) Se encuentre en posesion de la Parte Receptora antes de la divulgacién por parte de la

Parte Reveladora.

Duracion:
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Las obligaciones de confidencialidad establecidas en este contrato comenzaran en la fecha
de celebracidn del contrato y permaneceran vigentes hasta [especificar la duracion], a menos que

se llegue a un acuerdo escrito entre las partes para su terminacién anticipada.

Ley aplicable y jurisdiccion:
Este contrato se regird e interpretard de acuerdo con las leyes del [especificar pais o
jurisdiccion]. Cualquier disputa que surja en relacion con este contrato estard sujeta a la

jurisdiccion exclusiva de los tribunales del [especificar lugar].

Ambas partes confirman su aceptacion y acuerdo con los términos y condiciones

establecidos en este contrato de confidencialidad.

Parte Reveladora:

[Firma de la Parte Reveladora]
[Nombre de la Parte Reveladora]
[Cargo de la Parte Reveladora]
[Fecha]

Parte Receptora:

[Firma de la Parte Receptora]
[Nombre de la Parte Receptora]
[Cargo de la Parte Receptora]

[Fecha]
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Recuerda que este es solo un ejemplo basico y es recomendable buscar asesoramiento

legal para adaptar el contrato a tus necesidades especificas.
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Costeo General

Costos fijos

Rubro Monto mensual | Monto anual

B. Anexo
Servicio energia 2.000.000 24.000.000
Servicio de gas

Servicio de agua
Arriendo 1.500.000 18.000.000
Némina directa 1.500.000 18.000.000

$ $
$ $
$ S
$ $
$ $
Otro 1 $ -1$ >
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $

350.000

4.200.000

Otro 2
Otro 3
Otro 4
Otro 5
Otro 6
Otro 7

Total S 5.350.000 $ 64.200.000

Gastos fijos
Monto mensual | Monto anual

Publicidad 500.000 6.000.000
1.200.000 14.400.000
1.500.000 18.000.000

500.000 6.000.000

S S
Remuneracién equipo emprendedd S S
Némina administrativa S S
Gastos de representacién S S
Papeleria S S
Otro 2 $ S
Otro 3 S -1s -

$ S
$ $
$ S
$ $
S S

$

Otro 4
Otro 5
Otro 6
Otro 7
Otro 8

Total S




ANExo

Costos y gastos totales fijos
Concepto [ Valormensual | Valoranual || | esos wloresvienen delapestana

[Costos fijos [s 5.350.000 | § T s e
|Gastos fijos s 3700000 | 5 400,000 esaseccion.

Total $ 050.000 $ 1 000

64.
24,

ol
unidades o ingresorequerido para cubrir todoslos. casila de "Desfase:

[comisién Datafono | 0%|
[Comisién ventas | 1% =

PE Exclt te (Ei
[e [ o Precio MC (En pesos) MC(En reluyente (En
| | pesos)

Isotanque 1m3-Tipo 2 7.462.495 - 74.625 9.000.000 1462880 55.677.857
Isotanque 1 m3-Tipo 1 9.064.545 - 90.645 12.500.000 3.344.809 33.821.063
Producto 3 - - - - - -

Producto 4 - - - - -
Producto 5 - - - - -
Producto 6 - - - - -
Producto 7 - B - - -
Producto 8 - - - - -
Producto 9 - - - - -
Producto 10 - - - - -
Producto 11 - - - = -
Producto 12 - - - - -

estos rubros este valorse calcula sobreel costo

particip:
aparecer0%

PE Exluyente (En
unidades)

RIES

ololololololololololwle

U BSEEEESEREEE

HEREREEREN

[Desfase participaciér

Este valor viene defa
pestafia”Costosy.
o'

Este valor viene de
pestafa Costosy.
gastos (Unitarios)”

Punto de equilibrio consolidado (Mensual)

[ Unidades avender[ Costodeventas | ingreso |

Isotanque 1 m3-Tipo 2 3 22.230.220 26.544.883 4314663
Isotanque 1m3-Tipo 1 12.961.252 17.696.589 4.735.337
Producto 3 - -

Producto 4

Producto 5

Producto 6

Producto 7

Producto 8

Producto 9

Producto 10
Producto 11
Producto 12

Total $ 4 $ 35191472 $ 44241472 .050.000
$ - " . .

olo|o|o|e|e|efe|e|o |~

Utilidad Neta

Punto de equilibrio consolidado (Anual)
N Urices s venier | Costo e venias | lngreso™ | Uniidadeita|

Isotanque 1 m3-Tipo 2 35 266.762.642 318,538,599 51.775.957
Isotanque 1m3-Tipo 1 17 155.535.023 212.359.066 56.824.043
Producto 3 B - -
Producto 4
Producto 5
Producto 6
Producto 7
Producto 8
Producto 9
Producto 10
Producto 11
Producto 12

Total $ 52§

$  530.897.665 $  108.600.000

Utilidad Neta
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Isotanque 1 m3 - Tipo 2

Costeo Unitario

Tipo | Cantidad __[Unidad de medida] Valor unitario_| Total |
Pintura Costo unitario 50 cufietes S 134.959 | $ 6.747.950
Mantenimiento Costo unitario 1 unidad S 50.000 | $ 50.000
Limpieza Costo unitario 1 unidad S 50.000 | $ 50.000
Transporte Costo unitario 2 unidad S 102.273 | $ 204.545
Desgaste por uso Costo unitario 1 unidad S 50.000 | $ 50.000
Cufietes vacios Costo unitario 20 unidad S 18.000 | $ 360.000
Insumo 7 0 S -1s -
Insumo 8 0 S -1s -
Insumo 9 0 S -1S -
Insumo 10 0 S - -
Insumo 11 0 S -s -
Insumo 12 0 5 - -
Costo unitario total isotanque 1 m3 - tipo 2 S 7.462.495

Precio de venta isotanque 1m3- tipo: $

9.000.000 $

180.000

84,98%

Isotanque 1m3- Tipo 1

Precio de venta isotanque 1m3-tipo: $

12.500.000 $

250.000

74,00%
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Tipo | Cantidad __|Unidad de medida] Valor unitario_| Total |
Pintura Costo unitario 50 cufietes S 167.000 | $ 8.350.000
Mantenimiento Costo unitario 1 unidad S 50.000 | $ 50.000
Limpieza Costo unitario 1 unidad S 50.000 | $ 50.000
Transporte Costo unitario 2 unidad S 102.273 | S 204.545
Desgaste por uso Costo unitario 1 unidad S 50.000 | $ 50.000
Cufietes vacios Costo unitario 20 unidad S 18.000 | $ 360.000
Insumo 7 0 S -1s -
Insumo 8 0 S -1s -
Insumo 9 0 S -1s -
Insumo 10 0 S -1s -
Insumo 11 0 S -1s -
Insumo 12 0 S -1s -
Costo unitario total isotanque 1 m3 - tipo 1 $
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D.

ANExo

Proyeccion PIB edificador 2022-23

Grifico 3.1
Proyeccion del crecimiento del MR edificador
Variacian porcentual anual

A, Escenario base
13% 11,6% 1.5%

1%
% I
o —
s DA%

10%

-13,6%

[ -25,9%

J018 e o3 1011 2031 2o

Fuente: DAME - Proyecciones elaboradas por CAMACOL.
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