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1. Introduccion

El presente proyecto tiene como objetivo definir la aceptacion para la masilla de
Art eco, en hombres y mujeres residentes en la ciudad de Bogota en la localidad de
Barrios Unidos del Barrio Santa Sofia, que se encuentren en un rango de edad de 25
afios en adelante y que se desempefien en cargos como pintores, maestros de obra,

contratistas, arquitectos, ingenieros civiles o disefiadores de interiores.

1.1. Introduccion vy justificacion
Art eco es una empresa dedicada a la produccién y comercializacion de una
masilla ecologica, la cual proporciona la funcién de decoracién de interiores, facilitando

acabados estéticos en paredes asi brindando proteccion y beneficiando el arte ecoldgico.

Hoy en dia Colombia es uno de los paises con méas alto consumo de pinturas y
materiales para la construccion, donde se estima que anualmente se venden $100.000
millones de pesos en pinturas para lo cual este dinero es equivalente a $20.000.000 de
galones de pintura, donde se evidencia Pintuco en primer lugar, seguido por Invesa
reconocida en su marca de pinturas como Sapolin, (EL TIEMPO, 2013). Donde esto nos
demuestra que es un mercado en crecimiento que nos permitiria realizar la introduccion
de art eco, aprovechando asi las nuevas tendencias de cuidados con el medio ambiente,
el crecimiento y posicionamiento de la arquitectura verde, generando asi un consumo

responsable e incremento en los mercados verdes.

El proposito inicial es brindar una nueva alternativa en el mercado, que permita
una facil aplicacion la cual no genera ninguna contaminacion, promoviendo siempre a la
arquitectura verde, a la conciencia ambiental haciendo uso de materiales reciclables y

biodegradables logrando asi una aceptacion de un producto distinto a los



convencionales como lo son las pinturas, estucos, papeles de colgadura y texturas en

paredes interiores.

Inicialmente con esta investigacion académica buscamos definir con mas
claridad o conocer a totalidad la aceptacion que tiene en el mercado art eco, asi logrando
generar estrategias de marketing que nos permitan cumplir a cabalidad con las
expectativas del proyecto investigando la posibilidad y viabilidad del producto en el

mercado; con tacticas que logren la aceptacion de la masilla.

1.2. Antecedentes

Aurt eco inicia como idea de negocio origindndose como proyecto integrador a lo
largo de la carrera, realizado por tres estudiantes de la Universidad Minuto de Dios en el
Programa de Tecnologia en Gestién de Mercadeo. La idea nacié basicamente con el
propdsito de brindar un producto distinto a los convencionales como lo son las pinturas,
estucos, papeles de colgadura y texturas en paredes interiores, facilitando una aplicacion
gue no genere ninguna contaminacion, un producto que promueva a la arquitectura
verde y consumo responsable. Lo principal es definir la aceptacion en el mercado y la

tendencia que podria generar al ser un producto que promueva al cuidado ambiental.



1.3. Descripcion Producto

En la siguiente ficha técnica presentamos la descripcion, disefio, calidad y

caracteristicas que representan a art eco S.A.S

Tabla 1
La masills art eco es elaborads
con base en resina (nsturaly
soluble alagus), papelyretazos
de tels. Esunamezcls susvey
; seca que combinadaconagus nos
DE%%%;&I((:)T%DEL funciona como masilla decoratva y
de relleno ayudsndonos en el
tratamiento de fisuras sobre Is
superficie e interiores, dandonos
un acabadodecoratvo y logrando
una mejor apanencia estética.
DISENO
Se encontrars en presentacionde
1KG en empaque plastico,
PIEE“S,EANQT%%II)N hemméticamente sellado y
empsacadoslvacioenmatenasl
biodegradsble.
La fibra de Is masilla es suave muy
CALIDAD Y similar 8 Is spanenciadel aserrin
CARACTERISTICAS|de maders, envanedadde
colores.
REQUISITO Es totaimente biodegradable no
GENERAL contiene sustancas toxcas.
Es necesano cumplircon las
especificaciones deresistencia s
ERSEF?EUCIEI-'IE:% agentesextenos y a ls humedad
dellugarcumpliendo asi conlas
técnicas.
CONDICIONESS DE Se sugiere quese conserve enun
NSERVACION lugarseco y fresco slejsdo de
CONSE cio agentescon olores fuertes.

Descripcion del producto



DISENO: Funcidn a realizar: Se fabricara una masilla ecoldgica con base en
resina, papel y tela reciclable que funciona como un material decorativo y de relleno
ayudandonos en el tratamiento de fisuras sobre la superficie e interiores, dandonos un

acabado decorativo para lograr una mejor apariencia estética.

PRECIO DE VENTA AL CLIENTE: Se estima con los datos obtenidos en la
ilustracion No. 23 que el precio de venta directo sera de $30.000 generando un margen
de utilidad a la empresa y en ventas al por mayor se establece un costo de $25.000.

Tamarfio y Forma: 1 kilo forma uniforme

CALIDAD: Se lograra que el producto tenga el sello Icontec cumpliendo con
las expectativas de nuestros clientes, dando a conocer los atributos de un producto
ecoldgico, econdmico y sustituto de las pinturas en coman, es de larga duracion es de
facil aplicacion. Garantizando asi una experiencia completamente diferente a lo que

ofrece la competencia.

IMPACTO AMBIENTAL.: El producto, art eco por ser un producto elaborado
con material reciclable genera un impacto positivo en el ambiente ya que se aprovecha
material que otras industrias desechan creando desperdicio en materias que ain se puede
utilizar, al ser un producto amigable con el medio ambiente, no contiene solventes,
pigmentos o materiales que puedan hacer dafio a quienes lo usen, la idea de que esta
masilla se posicione en el mercado es buscar que el cliente tenga una aceptacion a un
producto, que es funcional en la decoracion y cubrimiento de sus superficies, sin que

haga dafio sus residuos al medio ambiente ni a quien realiza la aplicacion.

PRODUCCION: Seleccionar la materia prima (tela y papel por colores), se
procede a su desintegracion para que quede en pequefias particulas, teniendo esto se

procede a la aplicacién de la resina donde es agregada al material inicial la resina es el



pegamento el cual es soluble con agua para que el producto se adhiera sobre la
superficie, el proceso del color se realiza con pigmentos naturales y los apliques o

disefios adicionales como o son escarchas hilos y motas de otros colores.
TIEMPO

o Preparaciéon y Produccion de la Masilla art eco: Aproximadamente de 6
horas.

o Estimacion de aplicacion de la Masilla: Espacio de 6m2 es de 2 horas
Aproximadamente.

o Tiempo de Secado: Por ventilacion, temperatura ambiente y humedad de 12 a
48 horas.

ACCESIBILIDAD

o Ubicacion del Producto: Puntos directos de venta.
o Necesidad de Recipiente: No se necesita de recipiente.

o Disefio del Empaque: Empacado en un plastico biodegradable.

1.4. Declaracion estratégica de la empresa
Art eco S.A.S es una empresa que se define como arte ecoldgico, la cual produce
y comercializa una masilla ecolégica con funciones decorativas en interiores, brindando

proteccion y acabados estéticos a paredes.

1.4.1. Razébn social

Arteco S.A.S

1.4.2. Tipo de sociedad
Art eco S.A.S es una Sociedad por Acciones Simplificada S.A.S ya que esta

constituida por las siguientes accionistas Leidy Ramirez, Yuri Bernal y Jennifer Vega
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quienes son personas naturales, que han llegado a un mutuo acuerdo en la division de

responsabilidades, aportes, funciones y acciones dentro de la empresa.

1.4.3. Mision

Art eco es una empresa productora y comercializadora de una masilla ecoldgica,
la cual cuenta como material decorativo haciendo uso de materiales reciclables y
biodegradables. Estamos en constante innovacion para asi lograr una mejor aceptacion
en el mercado por medio de procesos de calidad en nuestro producto, lo que nos permite
contribuir con el cuidado del medio ambiente, el planeta y promover a la arquitectura

verde.

1.4.4. Vision
En el afio 2023, seres una compafiia reconocida en la ciudad de Bogoté por las
empresas creadoras de masillas y pinturas como un importante aliado estratégico para el
desarrollo de sus acabados, decoracion y textura. Buscando asi ser pionera en el
aprovechamiento de material reciclable fomentando el desarrollo del ecosistema por ser

un producto biodegradable.

1.4.5. Valores
Justicia: Otorgar a cada uno de los trabajadores lo que le corresponde, no solo
desde el punto de vista salarial sino también haciendo referencia a las actividades que a

cada uno le corresponda desempefiar.

Comunicacién: Las relaciones y afinidad dentro de la empresa se manejaran de

la manera mas fluida y sincera posible al igual que los clientes.

Responsabilidad: art eco se compromete con la estabilidad y excelentes

condiciones laborales para su equipo de trabajo, y estard en la obligacion con sus
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clientes de ofrecer un producto de excelente calidad, promoviendo siempre a la

preservacion del medio ambiente.

Trabajo en equipo: Es fundamental la participacion de cada uno de los
integrantes de art eco, para ello es vital crear un ambiente armonioso, unido y dispuesto

a fomentar nuevas ideas en pro de mejora.

Honestidad: La empresa promueve la verdad como una herramienta elemental

para generar confianza y credibilidad dentro de la empresa.

1.5. Organizacion de la empresa: Organigrama
La organizacion art eco en direccion de sus tres integrantes llevara a cabo las
siguientes funciones: planificacion, organizacion, direccion y control. Y a su vez cada
una tendré divididas las tareas a desempefiar donde cada una de la mejor manera posible
llevara a cabo su plan de ejecucion. Esta plantilla permite obtener claridad a la hora de

tomar decisiones y querer llevar un proyecto grande en marcha.
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JENNIFER VEGA

BERNA CONSEJO
ADMINISTRATIVO

GERENCIA
GENERAL

-Cumplimientode Objetivos

(o] 01i{e |88 _Propuestade nuevas metas

| B8 (ol -Andlisis y mejoras enla organizacién
-Reportey control

DEPARTAMENTO EPARTAMENTO DEPARTAMENTO DEPARTAMEN
VENTAS Y COMPRAS DE PRODUCCION FINANCIERO ADMINISTRA

-Gestion de Almaceén -Planificacion en -Investigacion Contabilidad -Recepcionde

-Atencién a cliente produccién constante enel financiera facturas

-Bases de datos -Proceso productivo mercado Fiscalidad proveedores

actualizadas -Manejo reciclable -Posicionamientoy Fuentes para -Emision facturas

-Visitas clientes -Transformacion de diferenciacion negociacién clientes

-Cartera la materia prima -Politicade Movimientos -Control de cobros

-Negociacion promociones pancos y pagos

proveedores <Imagen corporativa Estado de -Control de
-Estrategias movimientos cuenta
competitivas cuentas clientes

-Nominas y
seguridad social

llustracion 1. Organizacién de la empresa: Organigrama art eco (2018). Fuente Propia

Consejo administrativo / Gerencia General: Conformado por las tres
dependencias, sera el punto principal a la hora de tomar cualquier clase de decision, se
pondra en marcha a partir de aqui todo el control interno y externo de la compafiia

generando asi siempre mejoras para la organizacion.

Jennifer Vega serd la persona indicada para fortalecer el Departamento de
produccién y apoyar al Departamento de compras y ventas, para la dependencia de
Leidy Ramirez se llevara todo el control necesario de investigacion que se requiera en
pro de mejora para nuestra masilla velando siempre por la calidad en el mercado. Por
otra parte Yuri Bernal tendrd la inspeccion en el Departamento Financiero y las
funciones Administrativas que se requieran para llevar a cabo toda la ejecucion de art

€cCo.
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1.6. Analisis del contexto (Global, local, cultural, social, econémico y legal)

Para Manuel, T. (2014) la tendencia verde en la arquitectura es una tendencia y
no una moda, que responde a la necesidad de preservar el entorno y contar con un futuro
responsable con el ambiente sin descuidar el disefio, sefial6 el disefiador industrial. El
disefiador de origen espafiol indico que la tendencia verde también es global y
econOmica, pues méas que un costo agregado "es un valor agregado para la empresa que

hace alarde de sustentabilidad”. (Lifestyle, 2014)

Esta tendencia a la Arquitectura Verde se encuentra relacionada con art eco,
como elemento que ayuda al impulso de un crecimiento cultural al ser responsables con
el medio ambiente, mediante procesos que se realizan adecuadamente respondiendo a

las necesidades del entorno y demostrando la importancia de esta nueva tendencia.

Segun estudios de organizaciones internacionales en el 2030 la mayor parte de la
poblacion vivird en megaciudades y Bogotéa no se quedard atras; la alcaldia presupuesta
que para el 2050 en la capital ascendera a 2.89 millones las viviendas adicionales. Por
tal razon urge un desarrollo sostenible que debe ser planificado a través de las industrias
y sobretodo de las construcciones; Es asi como el Plan de Ordenamiento Territorial esta
actualmente en revision para agilizar una politica nacional que garantice las
construcciones verdes en la capital, con el fin de reducir la huella urbana de la

construccién para el 2030.

Esto nos permite dar un valor agregado para nuestra masilla ya que a
comparacion de otros productos, art eco se define por ser un producto en tendencia con
la arquitectura verde, reconocimiento ambiental y aprovechamiento de materiales
biodegradables. Lo cual nos facilita y nos logra dar un reconocimiento dentro de las

construcciones verdes garantizando una diferencia bastante competitiva.
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Para el Consejo de Construccion Sostenible de Estados Unidos, "construir
sostenible no tiene por qué costar mas” especialmente cuando la estrategia de costos, la
gestion de programas Yy las estrategias ambientales de un proyecto se integran en el
proceso de desarrollo desde el principio. De hecho, tras una investigacion, la
organizacion encontré que los aumentos en los costos iniciales son proporcionales al
aumento del nivel de certificacion de sostenibilidad del proyecto. Es decir, a mayor

exigencia, vale mas.

Lo ideal es que estos productos faciliten la economia de las personas o por lo
menos se pueda generar un alto impacto sobre el uso adecuado y responsabilidad que se
debe tener con el medio ambiente, esto generard costos minimos al momento de querer

mejorar el disefio o0 acabados en sus hogares.

En 2008, el Programa de las Naciones Unidas para el Medio Ambiente
(PNUMA) hizo un llamado para que los gobiernos del mundo se unieran en un Nuevo
Acuerdo Verde Mundial (GGND) con la idea de centrar las inversiones y politicas
publicas hacia la generacion de empleo y superacion de la pobreza. EI PNUMA definid
entonces la economia verde como el camino, explicando que a través de ella, se
ayudaria a mejorar el bienestar del ser humano y la equidad social y a la vez se
reducirian significativamente los riesgos ambientales. Para que los paises entren en
congruencia con el concepto de economia verde deberan entonces tener bajas emisiones
de carbono, preservar sus bosques y agua, utilizar los recursos de forma eficiente y ser

socialmente incluyentes. (unesdoc, 2006)

Todo se trata de una responsabilidad mutua, crear conciencia y cumplir a
totalidad con las normas ambientales y en lo posible poder participar a generar cambios

ambientales que faciliten unirse a los nuevos acuerdos verdes mundiales.
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En la actualidad, es posible reconocer como edificios u oficinas se realizan o
desarrollan con el nuevo sistema renovable que estan generando un alto impacto y lo
mas importante un bajo consumo. Todo esto va de la mano con un tema en comdn del
que se habla mucho que es la arquitectura sustentable, la cual cada vez es mas
consciente con la proteccion del medio ambiente. Para esto el estado ha sabido
promover la arquitectura verde por subvenciones y también menos restricciones legales.
Por otro lado generando o promoviendo a que construcciones sean disefiadas bajo

conceptos que ayuden a la cultura ambiental.

La arquitectura verde es una forma de disefio y construccion sensibles con el
entorno. Cuando se habla de arquitectura verde se habla de ahorro de energia, desarrollo
sostenible y de materiales naturales caracteristicos de esta forma de construccion. La
arquitectura verde también es sensible a los efectos de la construccion sobre el medio 15
ambiente en los proximos afios y décadas después de que la obra se termine. Se explora
la relacién entre la arquitectura y la ecologia. Uno de los factores mas favorables en
nuestra masilla art eco, es el generador de la conciencia sobre la problemaética mundial
que hay en el medio ambiente. La idea es ser lideres en mercados que impulsen este tipo
de propuestas ambientales, creadores de cambios y propuestas innovadores que
permitan el ahorro de materiales toxicos que afecten la vitalidad de sus consumidores y

productores. (Arkiplus, 2017)
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2. Fundamento tedrico

2.1.  Marco tedrico y estado del arte (al menos tres autores con trabajos en
lengua extranjera)

En este tiempo el medio ambiente se ha vuelto una prioridad para los seres
humanos ya que los problemas medio ambientales han aumentado mucho. Por tal
motivo muchas empresas y organizaciones estan optando por usar productos ecoldgicos
que no afecten el medio ambiente y que no sea perjudicial para la salud del ser humano
debido a esto muchas empresas y personas se involucran hacia el cuidado del medio
ambiente realizando estrategias de comunicacion y el marketing verde que es totalmente
innovador. Los cuales estan fomentando mundialmente y es conocido como marketing

ecologico, marketing ambiental o Green marketing.

Para P. Kotler, el Marketing Ecoldgico surge del Marketing Social, situandose
como mediador entre los intereses individuales y el interés pablico. Art eco busca que el
aplicador de nuestro producto no sufra ningun contacto con solventes, pigmentos,
metales pesados o materiales agresivos, por eso es la mejor opcion para cambiar la
apariencia de las paredes brindandole disefio, color y proteccion, ademas el
aprovechamiento de las materias primas como lo son el papel y retazos de tela que son
desechos para algunas empresas art eco los aprovecha generando un impacto positivo

para el medio ambiente.

Segun Donald Fuller (Sustainable Marketing, Managerial-Ecological Issues), el
marketing sostenible es “El proceso de planificacion, implementacion y control del
desarrollo, precios, promocion y distribucion de productos de modo que satisfaga los
tres criterios como lo son satisfaccion de las necesidades del cliente, obtencién de los
objetivos, compatibilidad del proceso con el ecosistema. En el caso de art eco suple la

necesidad de brindarle al consumidor nuevas alternativas dandole proteccion a sus
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espacios, en decoracion, color, textura y un material termo acustico para la proteccion
de las superficies. En cuanto al cumplimiento de los objetivos uno de ellos es lograr
posicionamiento en el mercado de las pinturas ensefiando los atributos del producto
mostrdndose como un producto ecoldgico. Se fomenta el cuidado con el ecosistema ya
que es un producto biodegradable no toxico, adicional a esto que se aprovecha el
material que otras empresas desechan haciendo de esto un producto amigable para el

medio ambiente.

Calomarde define el marketing ecoldgico como “un modo de concebir y ejecutar
la relacion de intercambio, con la finalidad de que sea satisfactoria para las partes que
en ella intervienen, la sociedad y el entorno natural, mediante el desarrollo, valoracién,
distribucion y promocién por una de las partes de los bienes, servicios o ideas que la
otra parte necesita, de forma que, ayudando a la conservacién y mejora del medio
ambiente, contribuyan al desarrollo sostenible de la economia y la sociedad.”
(CALOMARDE, 2000). Se quiere lograr que el producto tenga las normas
medioambientales como lo es sello Icontec, ISO con el fin de generar méas confianza y
poder cumplir las expectativas del consumidor proporcionandole un producto
innovador, ecoldgico y funcional en la decoracion y cubrimiento de sus superficies, sin
que ocasione dafios de residuos al medio ambiente ni a quien realiza la aplicacion.
Basados en estos autores con esto podemos definir qué art eco es un producto ecoldgico
que cumple las mismas funciones de un producto, pero su dafio al medio ambiente es
inferior asi mismo se tiene en cuenta las necesidades de los consumidores se asocian
con los intereses y el respeto por el entorno natural, igualmente se convierte en

instrumento para generar conciencia sobre el consumo responsable.
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2.2. Marco conceptual (Glosario de términos desarrollados en el trabajo)
Aditivo: es un término que puede utilizarse como adjetivo 0 como sustantivo. En
el primer caso, califica a aquello que se tiene 0 que se puede agregar o incorporar a otra

cosa.

Adherencia: es la fuerza que se opone a la separacién de dos cuerpos puestos en
contacto intimo y se debe a la atraccion mutua de las moléculas. Cuando se trata de dos

cuerpos solidos, aumenta con el pulido y las dimensiones de la superficie de contacto.

Alergia: es una reaccion inmunitaria del organismo frente a una sustancia
generalmente inocua para el anfitrion, que se manifiesta por unos signos y sintomas
caracteristicos cuando éste se expone a ella (por inhalacién, ingestion o contacto
cutdneo). Durante mucho tiempo la alergia se ha considerado equivalente a la
hipersensibilidad (un término més antiguo) y por ello se ha considerado erréneamente
como una reaccion inmunitaria exagerada ante una sustancia. Pero la «alergia» es la
expresion clinica de los mecanismos de respuesta inmunitarios normales del organismo,
frente a los posibles invasores; y el error no esta en el tipo de respuesta ni en su

intensidad sino en el objetivo, que no constituye ninguna amenaza.

Arquitectura verde: también denominada arquitectura sostenible, arquitectura
sustentable, eco-arquitectura y arquitectura ambientalmente consciente, es un modo de
concebir el disefio arquitecténico de manera sostenible, buscando optimizar recursos
naturales y sistemas de la edificacion de tal modo que minimicen el impacto ambiental

de los edificios sobre el medio ambiente y sus habitantes.

Atoxico: Adjetivo. La definicion de atdxico se dice de una sustancia 0 un
compuesto gue no es venenoso, ponzofioso y téxico, que no es producido por una

sustancia o elemento venenoso. Por ejemplo, las témperas y la plastilina son productos
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atoxicos que no representa ningun peligro para los nifios en cuanto al olor y de las

propiedades quimicas.

Biodegradable: Es el producto o sustancia que puede descomponerse en los
elementos quimicos que lo conforman, debido a la accion de agentes bioldgicos, como

plantas, animales, microorganismos y hongos, bajo condiciones ambientales naturales.

Drywall: El sistema Drywall es un método constructivo consistente en placas de
yeso o fibrocemento, fijadas a una estructura reticular liviana de madera o acero
galvanizado, en cuyo proceso de fabricacion y acabado no se utiliza agua, por eso el

nombre de Drywall o pared en seco.

Fisura: Abertura alargada y con muy poca separacion entre sus bordes, que se

hace en un cuerpo s6lido, especialmente un hueso o un mineral.

Frescasa: Es un aislamiento Acustico y Térmico, para controlar el ruido y la

temperatura de los espacios.

Masilla: Masa o pasta blanda, especialmente la compuesta de tiza y aceite de
linaza, que al secarse se endurece y que se emplea para tapar agujeros o juntas, sujetar

cristales a los marcos, etc.

PIB: En macroeconomia, el producto interno bruto (PIB), conocido también
como producto interior bruto o producto bruto interno (PBI), es una magnitud
macroeconomica que expresa el valor monetario de la produccién de bienes y servicios
de demanda final de un pais (0 una region) durante un periodo determinado de tiempo

(normalmente un afo)
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Resina: Sustancia organica de consistencia pastosa, pegajosa, transparente o
transllcida, que se solidifica en contacto con el aire; es de origen vegetal o se obtiene

artificialmente mediante reacciones de polimerizacion.

Rinitis: Es un diagndstico asociado con un conjunto de sintomas que afectan la
nariz. Estos sintomas se presentan cuando usted inhala algo a lo que es alérgico, como
polvo, caspa o polen. Los sintomas también pueden ocurrir cuando usted consume

alimentos a los que es alérgico.

Termo acustico: Que aisla el calor y el frio ofreciendo también aislacién del

sonido.

3. Investigacién de Mercado

3.1. Objetivo General de la Investigacion de Mercado
Determinar el nivel de aceptacion de art eco Masilla Ecol6gica Decorativa en el
gremio constructor, experta y especializada en pintura y acabados decorativos para

paredes interiores y exteriores en la ciudad de Bogota.

3.2. Objetivos Especificos de la Investigacion de Mercado
o Identificar los habitos de consumo y compra de los usuarios fuertes de la
categoria “expertos de la industria de pintura y decoracion de paredes”, con el fin
de poder establecer sus necesidades, expectativas e inhibidores potenciales de
consumo del producto Masilla Ecoldgica Decorativa art eco
o Establecer el nivel de comprension de arquitectura verde en el gremio de

expertos de productos para decorar las paredes de interiores y exteriores.
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o Estimar los niveles de intencion compra, consumo y de aceptacion del nicho de
mercado constructor de producto Masilla Ecoldgica Decorativa art eco.

o Valoracion y percepcion del precio y promocion de los productos decorativos
para las paredes de interiores y exteriores.

o ldentificar las necesidades, expectativas de los usuarios finales, los clientes de
los expertos de la industria de pinturas y productos decorativos para las paredes
de interiores.

o ldentificar la valoracion de los atributos del producto: Marca, empaque, precio,

promocion, distribucion, y propiedades del producto.

3.3. Disefio de la investigacion

La investigacion se realizarda de una manera no experimental ya, que su alcance
es descriptivo requiere de comparacion variables y se limita a la toma de informacion
sobre unos conceptos que estaran dispuestos a los consumidores de nuestro producto,
esto no generara sesgos, ademas no requerimos de hacer varias mediciones seguidas de

acuerdo a nuestros objetivos planteados y las caracteristicas.

Pero con el fin de garantizar la confiabilidad de los datos se utilizaran dos
metodologias de investigacion de mercados, que han demostrado bastante efectividad en

sus resultados, los cuales permitirdn alcanzar los objetivos propuestos anteriormente.

Las dos fases de investigacion a realizar seran las siguientes:

Fase Metodologica Cuantitativa: Se utilizara encuesta exploratoria y
explicativa, donde se busca obtener informacion de los expertos de la categoria de
productos decorativos para las paredes de interiores y exteriores, la cual permitird
deducir cudl sera el posible comportamiento del producto Masilla Ecoldgica Decorativa

art eco en el mercado, teniendo como base una muestra de 106 personas de edad adulta,
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a partir de los 25 afos en adelante, con una amplia experienciay conocimiento sobre
el tema como son: pintores, maestros de obra, contratistas, arquitectos, ingenieros
civiles y disefiadores de interiores ya que son los principales compradores frecuentes e
influenciadores a la hora de escoger los productos para la decoracion de los espacios

anteriormente mencionados.

Fase Metodoldgica Cualitativa: La técnica a escoger es una entrevista a
profundidad debido a que se requiere un mayor comprension de la realidad social,
econdmica, expectativas, valores, costumbres, ideologias y cosmovisiones de los
clientes potenciales de nuestro producto, esta técnica permite que a través de una
conversacién con una guia estructurada se pueda lograr la obtencion de dicha

informacion.

Hipotesis

¢ Cudl es la percepcioén del consumidor frente al producto ?

Los consumidores en un porcentaje el 85% tienen una buena percepcion del producto

¢Qué factor es importante para el cliente a la hora de comprar productos,en la

decoracion final?

El 80% de los consumidores piensan que el factor mas importante es la calidad

¢Cual es la percepcion que tiene el cliente frente a la marca?

El 75% de consumidores les gusta la marca

¢Cual es el mejor canal de distribucion?

El 95% de los consumidores piensan que el mejor canal son los almacenes de cadena
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¢Cual es la mejor forma de realizar una promocion teniendo en cuenta canal de

distribucién?.

El 75% de los consumidores piensan que es importante que les llegue informacion por

medio del su correo electronico

¢Cual es el valor que llegaria a pagar el consumidor final por nuestro producto?

Un 95% de los consumidores llegaria a pagar hasta $25.000 pesos por kilo de producto

3.3.1. Definicion de metodologia (cualitativa, cuantitativa, mixta)

La metodologia utilizada para la investigacion de mercados es mixta ya que los
métodos de recoleccion utilizada fueron cuantitativos (encuesta) y cualitativos
(entrevista)realizada por jennifer vega al sefior Jose Reina quien es experto en el area de
construccion por mas de 45 afios,todo esto con la finalidad de conocer mas las

necesidades opiniones y preferencias del nuestro grupo objetivo.

El enfoque de la investigacion es cuantitativo, se realiza la recoleccion y el
analisis de datos para contestar preguntas de investigacion y probar hipétesis
establecidas previamente y confiar en la medicion numérica, el conteo y frecuentemente
en el uso de la estadistica para establecer con exactitud patrones de comportamiento de

una poblacién” (Hernandez Etal, 2003; p.5).

Adicional a esto se cuenta con un proceso secuencial y deductivo que permiten
dar generalidad al resultado. Finalmente, por su alto grado de precision en cuanto a sus
hallazgos, permite controlar el fendmeno de estudio y generar una prediccion sobre la

investigacion (Orozco 1997;31)
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Enfoque cualitativo se utiliza la recoleccion y analisis de los datos sin medicion
numerica para descubrir o afinar las preguntas de investigacion, revelar nuevos
interrogantes en el proceso de interpretacion. (Sampieri, 2006)El enfoque cualitativo
evalla el desarrollo natural de los sucesos, es decir, no hay manipulacion ni

estimulacion con respecto a la realidad (Corbetta, 2003)

3.3.2. Muestreo
3.3.2.1. Grupo objetivo

Hombres y Mujeres residentes en la ciudad de Bogota que se encuentren en un
rango de edades de 25 afios en adelante que desempefien cargos como: pintores,

maestros de obra, contratista, arquitecto, ingeniero y disefiador de interiores.

3.3.2.2. Tipo de muestreo
Se va a realizar un muestreo no probabilistico, debido a que no contamos con

una base de datos y representa mayor facilidad para la aplicacion de las encuestas.

3.3.2.3. Tamaiio de la muestra

Basandonos en la teoria de Sampieri del teorema del limite central habla que
“una muestra de mas de 100 casos sera una distribucion normal en sus caracteristicas, lo
cual sirve para el proposito de hacer estadistica inferencial” (Sampieri, 2006). Por este

motivo la muestra serd de 106 encuestas.

3.3.3. Instrumentos de recoleccion de informacion

En la investigacion el uso del instrumento de recoleccion se hara por medio de la
encuesta y entrevista la cual puede ser utilizada en el proceso de investigacion
cuantitativo, y cualitativo que permite recolectar informacion clara, precisa y puntual,

ofreciendo de esta manera obtener confiabilidad en los resultados que surgen a través
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del instrumento, validez en cuanto a su contenido, criterio y objetividad con respecto al

instrumento y sus resultados. (Sampieri, 2006).

vy

| O santa Fe

ENCUESTA
USO ACADEMICO

Esta encuesta es de uso académico, solicitamos a usted de manera formal
responda a consideracion. art eco es un producto elaborado a partir de material
reciclado como lo es el papel y la tela, en sus componentes contiene una resina
natural que es la que nos ayuda a que el producto se adhiera a la superficie. Es
una masilla que busca reemplazar los productos convencionales como los son
pinturas, estucos, papeles de colgadura, pafietes, y materiales convencionales
que son aplicados para la proteccion y decoracion en paredes. Cabe aclarar que
esta masilla solo es de uso interior y no contiene ningun material perjudicial para la
salud.

1. Direccion de correo electronico:

2. Nombre completo:

3. Teléfono de contacto:

4. ;Cudles su estrato social?

1
02
03
Q4
Os
Os
5. ¢En qué localidad usted vive?

O Usaquén
Chapinero




7. ¢Su ocupacion es?

O Maestro de obra

O Pintor

O Contratista

O Arquitecto

O Ingeniero

O Diseiiador de interiores

¢Qué edad tiene usted?
0 Entre 25y 30
O Entre 31y 40
O Entre 41 a més

(g:'a ¢Para usted es importantes el uso de productos ecolégicos?

L Qsi
O No

-

10. e,Compraria usted uh.pfochmo ecoldgico sustituto de los materiales
g[ gi ales para la decoracion de paredes?

1,z.i8abe usted que es la arquitectura verde?
.S /

Cimanso €1 medio AMBIEMRE COMIGO
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13. ; Cambiaria usted los productos tradicionales en la decoracion como lo son las
pinturas, estucos tradicionales, texturas, papeles de colgadura, venecianos
entre otros?

O si

O No

14. ; Al momento de comprar productos para la decoracion de sus paredes lo mas
importante para usted es?

O Color

O calidad

O Precio

O uUbicacion punto de venta

O Respaldo y garantia

Otro:

15. ¢, En qué zona usted acostumbra realizar la compra de los productos para la
decoracion de paredes?

O Zona Norte

O Zona Sur

O Zona Occidente

O Zona Oriente

O Zona centro

16.;,Dbnde acostumbra usted comprar los productos, para acabados de las
paredes?

O Home center
Easy

O Distnbucibn directa de las marcas

O Ferreterias

g gComprarfa usted la masilla art eco?
O No

18. ; Cudnto estaria dispueslo a pagar por kilo de la masilla art eco?
O $19.000 a $22.000
O §23.000 a $25.000
0 $26.000 a $30.000

o7 1& ¢ Teniendo en ouema que el tendimlento de un 1 kilo de art eco cubre un
?

34000 €1 M0 AMEeNe (Amied
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3.4. Resultados y analisis

Grafica 1l

ESTRATOS

ESTRATO 6;0,9
ESTRATO 1;1,9

ESTRATO 5;6,6
ESTRATO 4;14,2

ESTRATO 2; 36,8

ESTRATO 3;39,6

Estudio del mercado Art eco, nivel socioeconémico

llustracion 2. Estudio de mercado art eco (2018). Fuente Propia. Nivel socioeconémico
de personas participantes en el estudio de mercado.

Como lo muestra la grafica anterior la dispersion de los datos es el reflejo de
nuestra estructura socio-economica Colombiana, es decir que nuestra muestra se hizo de
manera adecuada. Por otro lado, podemos concluir que nuestro producto se encuentra
dentro del segmento masivo ya que los Niveles Socioecondémicos 2 y 3 son la mayoria,
el 77% de los encuestados, y por las caracteristicas de precio y promocion es de facil

adquisicion para ellos.

Grafica 2
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Los consumidores fuertes de la categoria se encuentran ubicados principalmente

en las localidades ubicadas en el noroccidente y occidente de Bogota, como lo

evidencian los datos representan el 55% del total de los entrevistados. Por lo tanto las

27 acciones comerciales y la publicidad de nuestro producto deben estar dirigidas

inicialmente en estas localidades.

Gréfica 3

Género de las personas participantes

Mujer; 22,6

GENERO

f

Hombre; 77,4

llustracion 4. Estudio de mercado art eco (2018). Fuente Propia. Género de las

personas participantes en el estudio de mercado.
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En evidencia de los datos, se trata de una categoria donde el consumo se ve
reflejado principalmente en hombres con el 77%, por lo tanto es recomendable que al
inicio de lanzamiento del producto para ahorrar costos operativos de camparias y ganar
penetracion de mercado las acciones publicitarias y de comunicacion deben ser

dirigida a ellos, sin querer decir que a la mujeres se les ignore por completo.

Graéfica 4.

Ocupacion de participantes

33,0 H’ OCUPACION
1\
= i
=

26 ﬂ
= g 7
:.a
Ingeniero Contratista

Arquitecto Maestro de obra

llustracion 5. Estudio de mercado art eco (2018). Fuente Propia. Ocupacion de las

personas que participaron en el estudio de mercado.

Como lo reflejan los datos el principal target de la categoria son los pintores,
ingenieros y contratistas, ya que representan el 81.1% sin dejar de un lado los maestros
de obra, disefiadores de interiores y arquitectos son un porcentaje menor pero igual es

parte de nuestro grupo objetivo.

Grafica s

Edad de los participantes
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EDAD

Entre 41a mas;
23,6

ntre 25y 30;
as,1

Entre 31y 40;
28,3

7 &

llustracion 6. Estudio de mercado art eco (2018). Fuente Propia. Edad de las personas

participantes en el estudio de mercado.

El 76% de los consumidores de la categoria estan comprendidos entre los 25 y
40 afos de edad, por lo tanto se debe considerar gustos, preferencias, actitudes y estilo
de vida de estas edades generacionales para que los cddigos de comunicacion sean

afines a ellos, y ayude a generar identidad con nuestra marca y producto.
Graéfica 6.
Importancia del uso de productos ecol6gicos

¢PARA USTED ES IMPORTANTE EL USO
DE PRODUCTOS ECOLOGICOS?
7(.{“” D0 __No;10,4

R

Si; 89,6

llustracion 7. Estudio de mercado art eco (2018). Fuente Propia. Importancia del uso

de productos ecoldgicos en las personas participantes en el estudio de mercado.

El 90% de nuestros entrevistados consideran que los productos ecoldgicos son

importantes para ellos, lo que permite evidenciar que uno de los principales atributos de
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la Masilla Ecologica Decorativa art eco sera de gran valor y atractivo para ellos,

convirtiéndose en una posible motivacion de consumo.

Grafica 7
Compra de producto ecologico sustituto

é¢Compraria usted un producto,ecolégico
sustituto de los materiales convencionales
para la decoracién de paredes ?

llustracion 8. Estudio de mercado art eco (2018). Fuente Propia. Compra de producto
ecologico sustituto de materiales convencionales en las personas participantes del
estudio de mercado.

La barrera de la tradicién y convencionalismo en los productos decorativos en
las paredes de interiores y exteriores no seran una barrera para la penetracion del
mercado con nuestro producto, ya que el 91% de las personas reportan que estan

dispuestos a cambiar sus productos usuales por uno que sea ecoldgico.
Graéfica 8

Conocimiento de arquitectura verde



33

éSabe usted que es la arquitectura verde?

mSi W No

llustracion 9. Estudio de mercado art eco (2018). Fuente Propia. Conocimiento de la

Arquitectura Verde en las personas participantes en el estudio de mercado.

Aunque el 59% de los entrevistados reportan conocer acerca la arquitectura
verde, es importante enfatizar y ensefiar a nuestros clientes potenciales de que se trata y

como se puede trabajar con ella.
Grafica 9.

Conocimiento de arquitectura verde

% Sabe usted que es la arquitectura verde? _‘%

Maestro de obra

Disefiador de
interiores

Contratista

Arquitecto

e _

mNo mSi wSeiies3

llustracion 10. Estudio de mercado art eco (2018). Fuente Propia. Conocimiento de la

Arquitectura Verde en las personas participantes en el estudio de mercado.
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Como se demostro anteriormente los pintores, maestros de obra y contratistas
son uno de los principales consumidores de la categoria, pero son los que evidencian no
conocer acerca de la arquitectura verde, por lo tanto se debe incluir dentro la estrategia
informacion sobre el tema, cdmo puede beneficiar a la sociedad y clientes, con el fin de
facilitar la aceptacion y la incorporacion de dichos productos en sus actividades

laborales.

Gréfica 10.

Apoyo de los productos elaborados con materiales reciclados

¢ Apoya usted los productos
elaborados con materiales
reciclados?

llustracion 11. Estudio de mercado art eco (2018). Fuente Propia. Apoyo de los
productos elaborados con materiales reciclados por las personas participantes en el
estudio de mercado

El 89% de los entrevistados reportan el apoyo a los productos elaborados con

materiales reciclados, lo que sigue evidenciando que el proyecto en cuestion si tendra
gran aceptacion del mercado, se trata de un producto con una buena viabilidad de

negocio.

Gréfica 11.
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Arquitecto Contratista Disefiador de Ingeniero Maestro de obra Pintor
interiores

Importancia del uso de productos ecologicos

Para la mayoria de segmentos evidencian que es importante la comercializacion
y la inclusion de productos ecoldgicos en su gestion laboral, se debe trabajar con el
gremio de pintores, pues hay un porcentaje que aunque son minoria si es importante
trabajar con ellos acerca de los beneficios que trae la utilizacion de dichos productos,

pues en definitiva uno de los principales consumidores de la categoria.
Gréfica 12.

Compra de productos tradicionales
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é¢Cambiaria usted los productos tradicionales en la
decoracién como lo son las pinturas, estucos
tradicionales, texturas, papeles de colgadura,
venecianos entre otros?

llustracion 13. Estudio de mercado art eco (2018). Fuente Propia. Compra de
productos tradicionales en las personas participantes en el estudio de mercado.

La encuesta evidencio que se trata de una categoria donde sus consumidores no
se rigen por esquemas rigidos o convencionales, estan dispuestos a probar productos
novedosos, es decir que dicha forma de actuar y pensar permite que productos como el

nuestro tenga una buena oportunidad dentro del mercado.

Gréfica 13.

Compra de productos de decoracion



éAl momento de comprar productos para
la decoracion de sus paredes lo mas
importante para usted es?

Calidad Respaldo ¥ Color Precio Uhbicacidn Originalid ad
garantia punto de
venta
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llustracion 14. Estudio de mercado art eco (2018). Fuente Propia. Cuando compran
productos de decoracion lo mas importante en las personas participantes en el estudio

de mercado.

El principal atributo en el momento de elegir los productos decorativos para las

paredes de interiores y exteriores para consumidores, es la calidad con la que se

desempefia el producto, junto con el respaldo y la garantia de la marca, por lo tanto es

importante que dentro del esquema de comercializacion se pueda demostrar con

evidencias tangibles como seran los acabados que tendran con la Masilla Ecoldgica

Decorativa art eco la garantia y respaldo que ofrece nuestra compafiia.

Gréafica 14.

Zonas en las que acostumbran a comprar productos de paredes interiores
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¢En que zona usted acostumbra realizar la compra de los
productos para la decoracion de paredes?

%‘P

| I

Zona Occidente Zona Centro Zona Norte Zona Oriente Zona Sur

llustracion 15. Estudio de mercado art eco (2018). Fuente Propia. Zonas en las que
acostumbran a comprar productos de paredes de interiores las personas participantes
en el estudio de mercado.

Como una primera intencién en las actividades y estrategias de comercializacion
de nuestro producto es importante dirigir los esfuerzos a las zonas de occidente y centro
de Bogota, ya que el 58% de los consumidores fuertes de la categoria se dirigen alli para

conseguir sus insumos para la decoracion de paredes de interiores y exteriores.
Grafica 15.

Donde acostumbran a comprar los productos de acabados

¢Donde acostumbra usted comprar los productos, para
acabados de las paredes?

- ) Q
@ = (57
®0 . ' 0
1N
el e
17,0 16,0 I
Home center Distribucion directadelas Ferreterias Eay

macs

llustracion 16. Estudio de mercado art eco (2018). Fuente Propia. Donde acostumbran
a comprar los productos de acabados de paredes las personas participantes en el
estudio de mercado.

Una de las principales barreras de nuestro producto serd la accesibilidad de

producto, debido a que nuestros consumidores fuertes de la categoria suelen adquirir sus
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productos decorativos en grandes superficies como HOMECENTER y EASY, por lo
tanto se debe acercar nuestro producto directamente con dichos clientes y tener una
oportunidad de mercado disminuyendo esa amenaza, mientras se logra un convenio con

esos lugares de comercializacion.

Grafica 16

‘éCOMPRARI'A USTED LA MASILLA ART ECO?

Comparacién de masilla ecolégica

a prueba de concepto que arrojo la encuesta demuestra que si hay viabilidad de
negocio positiva, ya que un 89% de los entrevistados evidencia aceptacion e intencion
de compra de nuestro producto Masilla Ecoldgica Decorativa art eco. Es un negocio con

grandes posibilidades de posicionamiento y penetracién de mercado.

Graéfica 17.
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Cuanto pagarian por kilo

$23.000a $25.000

$19.000a $22.000

$26.0003 $30.000

iCuanto estaria dispuesto a pagar por kilo de la masilla art ECO?

llustracion 18. Estudio de mercado art eco (2018). Fuente Propia. Cuanto pagarian por

kilo las personas participantes en el estudio de mercado.

Dentro de la evaluacion de la sensibilidad de precio contemplada en la encuesta
se demuestra una costo—eficiencia positivo de nuestro producto, debido a que el 46% de
los entrevistados, clientes potenciales estan dispuestos a pagar entre los $23.000 y

$25.000. Dando mayor viabilidad de negocio.
Gréfica 18.

Qué presentacion le gustaria encontrar

5 kilos
20 kilos
1 kilo
¢Teniendo en cuenta que el
rendimiento de un 1 kilo de
artECO cubre un espacio de

4m2,en qué presentacion le
gustaria encontrarlo?

llustracion 19. Estudio de mercado art eco (2018). Fuente Propia. Qué presentacion le
gustaria encontrar la masilla a las personas participantes en el estudio de mercado.
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La presentacion de producto mas apetecida por nuestros clientes potenciales es
de 5 kilos, lo cual debe serd tomado en cuenta dentro de la manufacturacion y

presentacion nuestro portafolio.

3.5. Conclusiones estratégicas en funcién de los objetivos de investigacion

El estudio arrojé que existe un perfil claramente determinado, que los usuarios
fuertes de la categoria de pinturas ecologicas, son hombres de niveles socioeconémicos
2 y 3 con actividades laborales como pintores, contratistas, maestros de obra e
ingenieros, para los cuales se deben manejar cddigos de mensajes disefiados para ellos,

con camparias publicitarias donde ellos se sientan identificados.

Los atributos que mas se deben destacar dentro de la presentacion del producto

comercialmente son la calidad, el respaldo y la garantia que ofrece la compafiia.

Las zonas donde se puede empezar a enfocar los esfuerzos comerciales y de
distribucion son el Norte y el Occidente de Bogotda, debido a que son los principales
lugares a donde se dirigen a buscar sus productos decorativos de paredes de interiores y

exteriores.

Una de las principales desventajas de nuestro producto son los canales de venta,
debido a que los potenciales clientes se dirigen a grandes superficies para adquirir los
productos competencia, por lo tanto se debe acercar nuestro producto a los clientes de
manera directa mientras se logra una negociacion con estas plataformas, pero mientras
que esto sucede, se puede volver una ventaja brindarle la comodidad llevar nuestro

producto a donde ellos estan, evitando su desplazamiento.

La prueba del concepto de este nuevo producto dentro de la encuesta arrojé

datos positivos, hay aceptacién e intencion de compra por parte de los entrevistados, lo
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que evidencié la viabilidad de negocio, que se trata de una idea atractiva y en la que

estarian dispuestos a arriesgarse probando la Masilla Ecolégica Decorativa art eco.

En el segmento de los consumidores fuertes (pintores, ingenieros, maestros de
obra) de la categoria evidencia que no es rigido o estatico, lo que quiere decir que se
pueden transformar sus habitos de consumo, ya que se pueden incorporar productos
diferentes a los tradicionales, siempre y cuando se trate de algo que garantice la calidad
y respaldo. Esta forma de actuar facilita el posicionamiento de la Masilla Ecoldgica

Decorativa art eco dentro del mercado.

Conclusiones estratégicas entrevista en profundidad

Gracias a informacién de la entrevista en profundidad de tipo cualitativo
pudimos analizar que Los especialistas en productos decorativos en paredes de
interiores, también son expertos en la edificacion de muros y en apoyo con los maestros
en mamposteria dan el acabado final de las edificaciones que construyen por mas de 30

afios de experiencia en el sector.

La demanda del mercado ha ido cambiando a través de los afios, anteriormente
para los acabados de paredes se utilizaba principalmente productos como: yeso, cal y
cemento blanco. Actualmente la tendencia es otro como pinturas y masillas lo que ha

demuestra que nuestro producto si tiene una posible demanda.

Las marcas lideres de mercado para acabados en pinturas son principalmente:
masillas para Drywall Pinto Pinturas, Corona y Tito Pabon porque son las que dan un
mejor rendimiento (economia) por su consistencia y por la calidad en los acabados. Es
decir son permiten generar ganancias a los implicados y garantizan un trabajo de

calidad.
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Las de mayor recomendacion a sus clientes son: Tito Tabdon por calidad y
Corona por ser mas costo-eficiente. Estas llegarian a ser una posible competencia en el

mercado.

La decision final del producto y marca de eleccion depende principalmente del
usuario o duefio final del inmueble, pero claramente dicha decisién esta siendo
influenciado por los maestros de obra que por su experiencia en precio y experiencia
con los diferentes productos generan credibilidad en los clientes finales. Por lo tanto, la

decisioén recae en ellos en un 50%.

Para posicionar nuestro producto dentro del mercado de las pinturas, primero
debemos atender el mercado de maestros de obra y expertos en pinturas ya que ellos son
los principales influenciadores en la toma de decision del producto a utilizar como

decorativo en paredes, es mas facil que los reconozca la calidad de nuestro producto.

Los influenciadores de mercados suelen comprar los productos en los puntos de
fabrica, ya que ellos son clientes habituales, por lo que les hacen descuentos sobre el

precio y les obsequian productos como brocas o espéatulas de trabajo.

Influenciador: Son aquellos que sugieren un producto determinado y su
indicacion tiene relevancia dentro de la decisién final, en este caso como los pintores,
maestros, decoradores de interiores son los que por su experiencia y conocimiento en el
tema de decoracién de paredes de interiores generan credibilidad en la decision de
compra final (los que pagan el producto) y sus sugerencias tienden a ser tenidas en

cuenta.

Para comenzar a penetrar el mercado con nuestro producto es importante hacerlo
conocer con nuestra fuerza de ventas directas, es decir llevar nuestro producto en donde

estan los pintores, maestros de obras y demas implicados en la construcciones, para que
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cambien sus rituales de compra, y ahorrarles el tiempo en desplazamiento en la compra

de dichos productos, nos daré una ventaja en el mercados.

Segundo, dentro de la estrategia de fidelizacion se debe ejercer dos actividades,
incluir obsequios relacionados con su trabajo y precios preferenciales para ellos.
Ademas de crearlos dentro de una base de datos que los incluyan como clientes

preferenciales y que se identifiquen ellos como tal.

Es un punto a favor que conozcan ya los productos ecolégicos que existen en el
mercado, que han demostrado que si pueden competir con los tradicionales, lo cual
deben ser incluido dentro de la presentacion de nuestro producto, esta buena imagen que
han dejado los productos ecoldgicos puede apalancar el nuestro. Ademas del ahorro de
otros productos y la seguridad bioldgica en la utilizacion no solo cuida la salud de

clientes finales sino de la utilizacion de ellos cuando se aplican.

Ya que se trata de un producto ecoldgico es importante apalancarse en el
desempefio de calidad y de bioseguridad para todos los implicados, es importante incluir
estos atributos dentro del BROCHURE. Ademaés explicarles el ahorro dentro de los
otros productos que no son necesario utilizarlos como el varsol, tiner o disolventes,
producto derivados del petréleo. Ademas que estos productos ecoldgicos que existen

dentro de la categoria ya han demostrado ser de calidad.

Un punto a considerar es que se debe garantizar que el secado de nuestro
producto se desempefia igual de rapido a los tradicionales ya que puede ser un aspecto
gue no puede ser una pequefia barrera en la penetracion de mercado de nuestro

producto.

Mostrar que la masilla ecoldgica tiene un atributo de desempefio es decir que el

producto tiene la misma consistencia espesa a la de la competencia que al mezclarlo con
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el agua, el metro de la masilla puede cubrir la misma cantidad en paredes como lo hacen

los productos de la competencia

A pesar de que conocen los productos de la categoria “ecoldgicos” no siempre
se conocen, ni hay marcas muy reconocidas en el segmento, nos demuestra que es una
oportunidad ser lideres de este segmento, porque si muestran interés en utilizarlos, pero

la comercializacion, publicidad y experiencia con ellos son minimos.

El presupuesto que los maestros de obra, pintores y expertos en la utilizacion de
los productos decorativos para paredes deben estar entre los $25.000 y de acuerdo a esto
se debe establecer dentro los procesos de manufactura este indicador econémico, para

ser lo suficientemente atractivo para el gremio foco.

El presupuesto del precio para valoracion de los $25.0000 se tienen en cuenta de

costo de materiales + mano de obra + gasto + beneficio para obtener el precio de venta.

Se recomienda que nuestro producto debe contar con los siguientes atributos:

o Calidad en el acabado: que quede de color parejo en paredes en las que se
aplique, de buen cubrimiento en el color.

o Rendimiento: Que sea de buena consistencia, similar a los lideres de mercado.

o Costo - eficiente: Ahorro en la utilizacion de otros productos (tiner, varsol,
derivados del petréleo en general), ademas de ser calidad y rendimiento por el
precio en el que estan dispuestos a pagar el usuario final.

o Secado répido: exponer cuanto se demora nuestro producto en este aspecto y
demostrar que se trata de un producto diferente a los otros ecoldgicos ya que al
parecer es un aspecto de barrera en su comercializacién, pues su experiencia les

ha demostrado que no siempre se comporta como lo esperado.
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4. Plan estratégico
4.1. Analisis estatico y dinamico
Con base a los resultados arrojados por nuestra investigacion nos permitimos
llevar a cabo una serie de estrategias que coaccionen a cumplir con nuestro Plan de

Mercadeo propuesto.

4.1.1. Andlisis situacional (Matriz DOFA ponderada)

Tabla 3.

Matriz Dofa
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MATRIZ DOFA
Peso | Calificacion| Ponderacion
Trabajar en funcion de promover el medio
F1 ambiente al ser un producto ecolégico 0,0085 4,0 0,0340
F2 | Calidad y confiabilidad del servicio 0,0140 32 0,0448
Ofrecer ademas del producto, asesoria en su
F3 ADBCACen 0,0150 30 0,0450
La presentacion del producto a nuestro target
F4 | foco, despierta interés e intension de compra, no 40 0,0440
lo descarian como opcion de compra. 0,0110
El ahorro en las compras y utilizacion de los
Fortalezas 5 productos adicionales, que aumentan el costo 36 0.0540
como son los derivados del petroleo (tiner, varsol, ' L
disolventes en general). 0,0150
Protege la salud tanto de las personas que van a
F6 | utilizar nuestra masilla, como de los que van a 3,8 0,0608
convivir con el producto. 0,0160
F7 | Es un producto novedoso. 0,0140 4,0 0,0560
Demuestra que su rendimiento es igual o mejor a
F8 | 10s existentes en el mercado. 0,0150 38 0,0570
Subtotal 0,1085 0,3956
D1 | Poco reconocimiento dentro del mercado 0,0250 3,0 0,0750
D2 | Poco presupuesto para la inversion 0,0010 15 0,0015
No contar con el personal capacitado para las
D3| asesorias que se requieren. 0,0130 15 0,0195
No contar con una fuerza de ventas robusta para
D4 la distribucion y la venta de nuestro producto. 0,0010 2,0 0,0020
Se desconoce nuestra marca, la falta de
Debilidades DS posicionamiento en el mercado. 0,0018 23 0,0041
Desconocimiento del desempenio en cuanto a la
D6 | calidad del producto (cubrimiento de paredes 15 0,0270
interiores y consistencia de él). 0,0180
No contar aun con los canales de ventas en
07 grandes superficies como Homecenter, easy. Ya 15 0.0015
que son los principales centros de distribucion de ' '
los productos ecolégicos. 0.0010
Subtotal 0,0608 0,1306
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A1 | Mala administracion de los recursos. 0,0015 31 0,0047
A2 | Inestabilidad de la situacion financiera del pais. 0,0150 30 0,0450
A3 | Crecimiento de la competencia 0,0170 3,3 0,0561
Por la experiencia de pintores, maesiros de obra,
contratistas, arquitectos, ingenieros civiles o
disefiadores de interior, con los productos
Amenazas |A4 ecoldgicos tienen estigmatizades que el 25 0,0025
desempefio de productos ecoldgicos se demora
&n su secado, 0,0010
Existe un porcentaje minoritario que no sabe de
A5 | qué se frata la arquitectura verde, se debe 28 0,0364
capacitar y ensefar sobre el tema. 0,0130
Subtotal 0,0475 0,1447
01| Generacion de empleo. 0,0100 35 0,0350
02| Introduccién de nueve concepto al mercado 0.0150 40 0,0600
Sobresalir en el mercado gracias a nuevo
03 proyecto. 0,2000 40 0,8000
Apoyos del gobierno para empresas
O4) emprendedoras. 0,0160 38 0,0608
La aceptacion generalizada de los productos
Oportunidades ecologicos en el target objetive. (pintores,
P 05 maestros de obra, contratistas, arquitectos, 33 0,0875
ingenieros civiles o disefiadores de interioras) 0,0250
La actitud de los pintores, maesiros de obra,
contratistas, arquitectos, ingenieros civiles o
086 | disefiadores de interiores. En probar producios 4.0 0,0640
novedosos no es un target tan tradicional en ese
aspecto. 0,0160
Subtotal 0,2820 1,1073
Total 1 1,77819
Tabla 2. Matriz DOFA ponderada art eco (2018). Fuente Propia.
4.1.2. Andlisis de la competencia MPC
Tabla 4.
Anélisis de la competencia MPC
Pinturas
. L e g . Precio /
Empresa Variable Observacion Valor | Calificacion | Puntaje -
Caracteristicas
Dicha empresa maneja
Publicidad | Mucha publicidad quele | ;5 0,75
Ilega al cliente de
manera directa $53.900
. Presenta una excelente
Calidad de los calidad en los productos | 0,15 0,75
productos -
a comercializar
—_— A . El servicio al cliente ha
No2 ,
,‘Pmauo\f@@ Servicio al decaido un poco en las
N i . grandes superficies lo 0,15 0,45 Pintura Base Agua
cliente .
que es fatal para la Tipo 1 Advanced
marca Blanco x1gal, alta
Son desarrolladores de resistencia, decorar y
nuevas técnicas y proteger los muros o
Tecnologia tecnologias en la pintura | 0,15 0,75 paredes del hogar.
como lo son el
antibacterial




Competitivida

Han tratado de manejar
una buena estrategia de
precios frente a la
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d de los L . 0,15 0,6
. competencia sin olvidar
precios
que son productos de
alto estandar
Lealtad del El cliente esté casado
: con la marca y la usa 0,10 0,4
cliente -
por tradicion
En el ambito de las
Participacion pinturas es la empresa 0.15 0.6
gque mayor participacion
que tiene en el mercado
Total | 1,00 4.3
Es casi nula la
Publicidad | Publicidad que maneja | ;o 0,3
es dificil llegar al $49.900
cliente por este medio '
Calidad de los | La calidad de sus
0,15 0,6
productos productos es muy buena
Dado el canal de
Servicio al distribucion es més facil
. llegar al cliente y 0,15 0,75
cliente .
ofrecerle una mejor
asesoria
Estan en el auge de las Pintura vinil-acrilica
Tecnologia nuevas tecnologiasenel | 0,15 0,6 intura vini m
campo base agua tipo I,
Busca estar muy parejos VINICRYL x1gal.
Competitivida en precio con ely parej Gran durabilidad, alto
d de los prect . 0,15 0,6 cubrimiento,
. competidor teniendo en .
precios . adherencia,
cuenta la calidad L
Después que el cliente rendimiento y .
Lealtad del ruebe la calidad del excelente lavabilidad,
cliente producto se hacen leales 0,10 0.5 uso interior y exterior,
pl mar el blanco mas blanco
a1a marca y del mercado.
Esta empresa esta
tomando fuerza en el
Participacion mercado llegando a 0,15 0,6
obtener una mayor
participacién que hace 6
anos.
Total | 1,00 3,95
El manejo de la
Publicidag | Publicidad de corona, | , o 0,45
por medios masivos y
grandes superficies $49.900
. Manejo de pinturas con
Cri::j%i?oie los nano tecnologia y altos 0,15 0,75
P estandares de calidad
MATERIALES & PINTURAS o En puntO de Venta
corona gﬁg\r/"tgo al directo no prestan la 0,15 0,45
mejor atencion al cliente . |
Alta calidad y Vinilo corona slper
tecnolodia en su lavable, de uso interior
roduct%s cumple y exterior acabado
Tecnologia P P 0,15 0,75 mate.

estandares de calidad y
es gestor de
nanotecnologia




Competitivida
d de los
precios

Precios variables a lo
largo de afio

0,15

0,35

Lealtad del
cliente

Con alinea de pinturas
hasta ahora el cliente la
esta reconociendo

0,10

0,3

Participacion

Larga trayectoria en el
mercado con productos
de otra linea fortaleza al
Ser una marca
reconocida

0,15

0,45
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Total

1,00

3,5

PINTURAS 2
TitoPabon

Publicidad

Maneja publicidad
agresiva, aprovecha los
torneos de futbol
nacional y patrocina
varios eventos.

0,15

0,75

Calidad de los
productos

Alto rendimiento y
cubrimiento en pinturas

0,15

0,60

$29.900

Servicio al
cliente

Excelente servicio al
cliente y atencion
oportuna

0,15

0,75

Tecnologia

Cumple con las normas
no cuenta con alta
tecnologia, usa
tecnologia media en sus
productos

0,15

0,60

Competitivida
d de los
precios

Compite con el precio
del mercado con las
carteristas del producto

0,15

0,75

Lealtad del
cliente

Fuerte lealtad del cliente
con la marca preferencia
por sus caracteristicas y

precio

0,10

0,75

Participacion

Participacion alta en el
mercado se ubicaen el 2
lugar de consumo en
pinturas en la zona
central de Colombia

0,15

0,75

Vinilo fino tipo 1, uso
interior y exterior
lavable acabado mate.

Total

1,00

4,95

ALFA

Publicidad

Su publicidad es casi
nula las personas se
enteran que manejan
pinturas a | llegar al
punto de venta,
aprovechan la compra
de pisos para
complementar la
remodelacion de
espacios creando una
cadena

0,15

0,30

Calidad de los
productos

Calidad media no
cumple con normas de
calidad

0,15

0,45

$45.000

Servicio al
cliente

En punto de venta
directo no prestan la
mejor atencién al cliente

0,15

0,45

Tecnologia

Tecnologia béasica en
sus pinturas

0,15

0,45

Pintura alfa super
lavaba de uso interior
bajo olor y salpique.




Competitivida
d de los
precios

Compite con el precio
del mercado con las
carteristas del producto.

0,15

0,75
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Lealtad del
cliente

Baja lealtad por falta de
conocimiento y
confiabilidad en el
producto.

0,10

0,30

Participacion

Poca participacion por
falta de reconocimiento
en el mercado de las

pinturas.

0,15

0,30

Total

3,00

Masillas Ecoldgicas

Empresa

Variable

Observacion

Valor

Calificacio
n

Punta
je

Precio /
Caracteristicas

Publicidad

Manejan
publicidad en
puntos de venta,
ferreterias y
bodegas de
materiales

0,15

0,45

Calidad de los
productos

Alta calidad de
producto a
comercializar

0,15

0,75

$26.200

Servicio al
cliente

Servicio al
cliente ha
decaido para las
grandes
superficies, lo
gue es negativo
para la marca

0,15

0,45

Tecnologia

Son
desarrolladores
de nuevas
tecnologias en
sus productos.

0,15

0,75

Competitividad
de los precios

Han querido
manejar una
buena estrategia
de precios frente
a la competencia
sin olvidar que
son productos de
alto estandar.

0,15

0,75

Lealtad del
cliente

Marca
reconocida por el
cliente a lo largo
de la historia,
gran
posicionamiento
de los
consumidores.

0,1

0,5

Participacion

La participacion
es este producto
ha bajado un
poco por la
competencia con

0,15

0,45

Estuco Interior 25 Kg
Estuka Dos, excelente
manejabilidad para
aplicar sobre muros y
techos.




valor menor que
se encuentra en
el mercado
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Total
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SUPERMASTICK ()’

Publicidad

2. baja
publicidad no
manejan medios
masivos

0,15

0,30

Calidad de los
productos

3.calidad media
presenta mucho
talco y yeso lo
cual lo hace
susceptible a
desprendimiento

0,15

0,45

$12.500

Servicio al
cliente

3.larga cadena de
distribucion lo
que afecta el
servicio al cliente
directo

0,15

0,45

Tecnologia

3. tecnologia
bésica

0,15

0,45

Competitividad
de los precios

Competitividad
de los precios

0,15

0,30

Lealtad del
cliente

4,
recomendacion
por maestros
lealtad por su
facil lijado

0,1

0,60

Participacion

4, participacion
medio alta en
venta

0,15

0,60

Masilla Supermastick
para drywall y,
paredes interiores de
facil secado y lijado.

Total

3,15

o & racm ez o

Publicidad

No se cuenta con
publicidad en el
momento

0,15

0,15

Calidad de los
productos

Se busca ofrecer
un producto de la
mejor calidad

0,15

0,75

$30.000

Servicio al
cliente

Dedicar un
servicio
personalizado
para brindar la
mejor atencién al
cliente

0,15

0,75

Tecnologia

Nuestra
tecnologia es alta
a pesar que el
producto es
elaborado por
una manera
artesanal

0,15

0,6

Competitividad
de los precios

Teniendo en
cuentaala
competencia se
busca tener un
precio muy
competitivo a la
misma

0,15

0,75

Material decorativo y
de relleno ayudando
en el tratamiento de
fisuras en superficies
e interiores, dando un
acabado decorativo
logrando una mejor
apariencia estética.




Lealtad del
cliente

El producto no
esta aln en el
mercado

0,1

Participacion

El producto no
esta aln en el
mercado

0,15

1 0,15
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Total

3,25

Papel de colgadura

Empresa

Variable

Observacion

Valor

Calificacion

Puntaje

Precio /
Caracteri
sticas

DEeCODEPOT

Publicidad

Publicidad
escasa, solo
evidente en
grandes
superficies en
lineales o
estantes de la
marca.

0,15

0,30

$112.990

Calidad de los
productos

Alta calidad y
resistencia en
los papeles de
colgadura.

0,15

0,75

Servicio al cliente

Excelente
servicio y
atencion,
demostracién
de producto
siempre se
encuentra
mercadeo de
la marca en
grandes
superficie
donde se
comercializa.

0,15

0,75

Papel de
colgadura

Tecnologia

Producto de
desarrollo
tecnoldgico.

0,15

0,45

decorativo
de uso
interior

Competitividad de
los precios

Precio
elevado con
relacién a
productos
sustitutos.

0,15

0,30

requiere
pegante
adicional.

Lealtad del cliente

Lealtad
media, por
falta de
reconocimien
to.

0,1

0,45

Participacion

Baja por falta
de
reconocimien
to.

0,15

0,30

Total

3,30

(O KER

Publicidad

Publicidad
media alta,
recordacion

0,15

0,6

$208.350
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de marca por
publicidad
antigua.
Calidad de los Calidad de
productos los productos

0,15 5 0,75

Tienda
directa de la
marca
Servicio al cliente | 2tencion 0,15 5 0,75
oportuna
excelente
servicio y
atencion.
Producto de
Tecnologia desarrollo 0,15 3 0,45
tecnologico.
Competitivid
ad de los 0,15 2 0,3
precios
Alta lealtad
del cliente
por
Lealtad del cliente recordacion 0,1 5 0,3
de marca
disefio y uso
del papel.
Lider en la
venta de
papeles de
colgadura.

Papel de
colgadura
de alta
resistencia
lavable
variedad
en disefio,
requiere
pegante
adicional.

Competitividad de
los precios

Participacion 0,15 4 0,6

Total 1 3,75

Tabla 3. Matriz MPC

4.1.3. Segmento de mercado

4.1.3.1.Perfil y caracteristicas demograficas, psicograficas y comportamentales

Tabla 5

Perfil y caracteristicas demograficas, psicograficas y comportamientos



Tipo de .
Segmentacion Variable Descripcion
Pais Colombia
Departamento Cundinamarca
Segmentacion Ciudad Bogota
geografica
Localidad Barriosunidos
Densidad Urbana
Edad 25 anhosen adelante
Ingresos
Econdmicos Desde un SMLY
Estralo 186
i socioecondmico
Segmentacion
demografica Genero Femenino - Masculino
Pintores, maestros deobra,
‘2 contratistas, arquitectos,
Ocupacion ingenieroso disefiadores de
interiores,
Mivel de Educacidn | Aplicantodas
Fuerte concienciaecolégica,
Personalidad preocupadosporelmedio
ambiente, arriesgados al realizan
nuevoscambios.
Segmentacion Comprometidos con Ia
Psicografica arquitectura verde y cuidado por
Estilo de vid el medio ambiente, estan en
0de viaa constante busca de disefios
creativos apoyando el ecosistema
y los nuevos cambios.
Frecuenciade Uso |De dosatres vecesporano
MNecesidad de dar un acabado a
los espacios, conseguir beneficios
» Razin de Compra | saludables, conservacion del
Segmentacion medio ambiente y protecciénpara
Conductual el aplicador.
Lugar de Compra Distribuidor de pinturas
Conocimisnts dal T;ener engugula el plr-J frente s
Producto otros productosy valores
agregados.
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Tabla 4. Perfil y caracteristicas demogréaficas psicograficas y comportamentales art eco (2018). Fuente Propia

4.1.3.2.Cuantificacion

Tabla 6
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Cuantificacién del segmento de mercado

Variable Descripcion Valores
Pais Colombia 49.748.308
Ciudad Bogota 8.181.047
Departamento Bogota 8.181.047
Localidad Barrios Unidos 254 162
Gremios
Arquitectos Bogota 11.657
Ingenieros Civiles Areas Afines Bogota 15.823
Disefiadores de Interiores Bogota 14418
Contratistas Bogota 20.600
Maestros de Obra Bogota 25.000
TOTAL 87.458

Se estima que actualmente en la ciudad de Bogota dentro del gremio de
construccidn, en nuestro grupo objetivo estos son los datos de cantidad de habitantes
que desempefien profesiones como arquitectos, ingenieros, disefiadores de interiores,

contratistas y maestros de obra.
Tabla 5. Cuantificacion del Segmento de Mercado art eco (2018). Fuente Propia

4.1.4. Estimacion de la demanda y proyeccion de mercados

De acuerdo al total de personas que residen en la ciudad de Bogotd y que
desempefian profesiones como Arquitectos, Ingenieros Civiles, Disefiadores de
interiores, contratistas y maestros de obra son alrededor de 87.498 personas, dentro de
lo cual se estima que en promedio de posibles compradores serian 17.499. Quienes

manejan un estilo de vida que es comprometido con el cuidado del medio ambiente,
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arquitectura verde y generadores de cambio, que por lo general realizan remodelaciones

en hogares de dos a tres veces por afio.

Tabla 7

Estimacidén de la demanda

ESTIMACION DE LA DEMANDA
Q=n"p°q
n= compradores posibles 17.499
DEMANDA | p= precio promedio del producto $ 25000
POTENCIAL | g= cantidad de consumo mensual 1
Q=17499"25000"1 437475000
Demanda= Q/p 17499

Tabla 6. Estimacion de la demanda art eco (2018). Fuente Propia

4.2. Planteamiento estratégico

4.2.1. Andlisis estratégico
Para realizar el analisis estratégico se presenta en la siguiente tabla los cruces
que nos permite determinar varios aspectos a mejorar y poder tomar decisiones
estratégicas y oportunas en un futuro, los cruces estratégicos se tomaron en base al

Anélisis situacional (Matriz dofa tabla #2)

4.2.1.1.Cruces estratégicos FO, FA, DO, DA



Tabla 8

Cruces estratégicos
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Estrategia FO:
F6 + O4
Al ofrecer un producto 100% ecolégico se
puede postular para poder acceder a
algunos recursos que brinda el gobierno
por medio de entidades publicas.

F6+ O5

Teniendo en cuenta la aceptacién que
tiene nuestro grupo objetivo hacia los
productos ecoldgicos, La persona que
ofrecera la asesoria en su aplicacion les
explicara las caracteristicas del
producto los atributos del mismo y los
beneficios que tiene el producto en cuanto
a la proteccion de la salud

F1+ O6

En la capacitacion que se le daré a nuestro
grupo objetivo se les explicara que el uso
de un producto ecoldégico ayudara a
proteger el medio ambiente, ahorro y
economia ya que solo se necesitard la
masilla para su aplicacion

Estrategia DO

D6+ O5

Estrategias a mediano plazo reclutar
seleccionar y capacitar la fuerza de ventas
que visiten a los pintores constructores de
obra, etc., acerca de los beneficios de la
productos ecoldgicos y su desempefio el
cual debe ser comparable con la calidad en
acabados, rendimiento del producto y
economia lo cual ayude a posicionar
nuestra marca.

D7 + O3

A largo plazo buscar y establecer cuales
son las negociaciones con los retails para
lograr poner de manera masiva nuestro

Estrategia FA

F1+ A3 Promoveremos un producto
que ayuda a proteger al medio
ambiente con indices de calidad altos,
lo cual nos permitird generar un alto
impacto en los consumidores y un
reconocimiento  por encima de
distribuidores similares.

F2+ A3

A medida de la trayectoria e impacto
que logremos alcanzar en el mercado
nos permitiremos ampliar nuestro
portafolio por medio de nuevas ideas,
que generen un alto reconocimiento y
cuidado para la arquitectura verde.

Fa+ A4 :

Identificar cuales son los lideres de
opinion del segmento producto para
darles beneficios especiales como
espatulas y brochas y crearlos como
clientes VIP para que ayuden a
promocionar con el voz a voz acerca de
nuestro producto

Estrategia DA
D5 + A3
A corto plazo actividades
promocionales (ferias /asados al interior
del almacén, donde se dé a conocer el
portafolio de producto) lanzamiento de
nuestro producto.

D1+ A4
Debido al poco reconocimiento del
producto dentro el mercado los

pintores tienen estigmatizados el uso
de los productos ecoldgicos que se
demoran en secar para esto se tenemos
una  persona que brinda un
asesoramiento en el producto de su
aplicado y su rapidez en el secado del
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producto en los anaqueles. producto.
Tabla 7. Cruces estratégicos, Fuente. Propia

4.2.1.2.Matriz de Ansoff

Tabla9

Matriz de ansoff

PRODUCTOS
EXISTENTES NUEVOS
» Desarrollo de productos o diferenciacién
E Extension de lineas del producto
[ |Penetracion del Mercado
cg ;L: Nuevos productos para el mismo mercado
g o Mejoras en el producto
= Desarrollo de mercados =
w .
2 8 0 segmentacién Estrategias de diversificacion
Ampliacién en el -
§ Rl Nuevos negocios
Z | Escoger nuevos . ;
segmentos ( familias) Extension de linea de producto

Tabla 8. Matriz de Ansoff art eco (2018). Fuente Propia

4.2.2. Objetivo General del plan comercial
Proponer un plan de mercadeo con el fin de incrementar la participacion en el mercado
generando un desarrollo significativo en las ventas y beneficios de la empresa del

ultimo afio. Estableciendo en 500 kilos mensuales como objetivo de ventas

Se espera que este incremento se alcance a través de una mejora en precios, publicidad

y distribucion.
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4.2.2. Declaracion estratégica

A
’ 7 Lanzamiento de Producto \ . anteco serd lanzado en la ciudad de Bogotd én la localidad de Barrios Unidos en ¢l Barrio Santa Sofia
: ; M Incrementar la participacion de la empresa en el mercado de los productos de acabado para ustedes de
i Penetracion del Mercado
~ \ ¥ uso intenior.
1} 5 Desarrollar las estrateglas de producto, plaza, precio y promocion para asi lograr una estabilidad y crecimiento en
osicionamiento
\ ¥ el mercado
G 1 i G - & fid Lograr que ¢l mercado objetivo prefiera el uso de art eco como primera opcion antes que los materiales tradicionales,
genzacion
¥ reconociendo los beneficios de la masilla

lustracion 20.grafica de la declaracion estrategica (2018). Fuente Propia

Art eco, desea ingresar al mercado de las pinturas y materiales para construccién
y acabados de paredes de uso interior que gracias a su innovacion y uso de materiales
reciclables junta estas caracteristicas para lograr ser un producto 100% ecoldgico, libre
de sustancias quimicas nocivas para el aplicador y los usuarios que hacen uso de los
espacios. Art eco contribuye al cuidado de la salud y conservacién del medio ambiente,
lo cual hace que este producto sea competitivo e innovador en el mercado. Se busca
ubicar el punto de venta en la ciudad de Bogota, en la localidad de Barrios Unidos en el
Barrio Santa Sofia, logrando una buena rotacion del producto generando
posicionamiento en la marca y haciendo un top of mind en los consumidores por medio

de las estrategias del marketing mix.

4.2.4. Definicion de indicadores de gestion para el plan comercial

Para lograr el cumplimiento del objetivo del plan general comercial de art eco,
se debe definir los indicadores en base al libro de Ricardo Hoyos Ballesteros Plan de

Marketing.
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o Participacion en el mercado: Se mide a través del volumen de ventas que se tienen
ya sea con las unidades de producto o el valor comercial del mismo.

o Recordacion de marca: Permite el nivel de recordacion o asociacion que tiene la
marca en la mente del consumidor.

o Nivel de satisfaccion del cliente: Es el cumplimiento de las expectativas que tenia
el cliente frente al producto.

o Nivel de desercion del cliente: El incumplimiento de las expectativas del cliente,
deja en total insatisfaccion con el uso del producto.

o Cobertura del mercado: Hace referencia a la distribucion implementada en el
mercado para el producto.

o Analisis de ventas: Crear un presupuesto mensual de ventas, medir el
cumplimiento del presupuesto sugerido para cada mes.

Cumplimiento de presupuesto = Ventas logradas al mes

Ventas del presupuesto

o Analisis de rentabilidad: Relaciona el conocimiento de la ganancia de cada
producto para identificar posteriormente la rentabilidad global.

Rentabilidad neta = Utilidad bruta

Gastos utilidad neta
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5. Plan tactico

5.1. Técticas de Producto
Conociendo los datos arrojados con la investigacion de mercados que se realiz6
para art eco, en base a estos resultados se proyectan una serie de estrategias para

alcanzar el objetivo del plan de marketing.

5.1.1. Propuesta de valor del producto y/o servicio

Art eco es una masilla elaborada con material reciclable como lo es el papel, la
tela y un producto natural para adherencia sobre superficies como lo es la resina, es una
masilla que busca reemplazar los productos de decoracion tradicional en paredes de
interiores (pafiete, estuco, pintura, textura, papel de colgadura), y art eco al ser un
producto ecoldgico no contamina el medio ambiente, promueve el uso de tecnologias
limpias e arquitectura verde. Brinda a los espacios proteccion, color, disefio y a sus
aplicadores un mayor cuidado en su salud, no afecta las vias respiratorias ni la piel de
quienes tengan contacto directo con la misma. Art eco ofrece al mercado un producto
econdmico, de facil aplicacion, sin compuestos quimicos, 100% ecolégico, reutilizable,
y amigable con el medio ambiente. Otra propuesta de valor de art eco es su uso como
material térmico en las superficies aislando el calor y el frio asegurando un confort en el
ambiente donde se encuentre aplicado el producto, lo cual es un punto a favor del

producto.

5.1.2. Empaque — Mapa del servicio
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Art eco se empacara en un plastico biodegradable de baja densidad para evitar el
paso de humedad al interior de la misma, ya que la resina que compone el producto se
activa con agua. Impreso en el empaque se encuentran las indicaciones de uso,

aplicacion y almacenamiento del producto.

Gréfica 19.

Empaque — Mapa de servicio

Contacto directo ¢
Indirecto con el
diente

AseLona en LUto y
apicacon

Servicio tipo call
center, Cofreo,

5.1.3. Plan complementario de servicio y atencién al cliente

Para art eco es fundamental mantener una buena relacién con sus clientes donde

se les brinden una atencion de calidad y servicio, para dicha atencion se contara con:

o Personal capacitado para la atencion y asesoria personal para cliente en la venta

y postventa de la masilla.



o Linea telefonica, para asesoria y solucion de dudas la cual serd de manera

inmediata.

o Correo electrénico

con  respuesta

s.a.s.arteco@gmail.com

o Buzdn de sugerencia y PQR en punto de venta.

o Mapa de servicio.

5.2. Tacticas de Precio

Para determinar el precio de art eco en el mercado se tienen en cuenta los siguientes

datos:

5.2.1. Precio neto

Para determinar el precio neto de art eco se tuvo en cuento los costos de produccion de

la siguiente manera.

Tabla 11

Costo de producto unitario

Costo del producto unitario| Total

Costos directos 13.297
Materias primas 8.187
Mano de obra y distribucion 5.110
Costos indirectos 5.500
Administrativos y financieros| 5.130
Publicidad del producto 370
total $18.797

Tabla 12

Precio de venta directo al por mayor
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Margen de ganancia venta al por mayor| Valor
Costo por und $18.797
Ganancia margen 33% $6.203
Precio de venta $ 25.000
Tabla 13

Ganancia para el puablico

Ganancia para el publico| valor
Costo por und $ 25.000
Ganancia margen 20% $5.000
Precio de venta $ 30.000
Tabla 14

Margen de ganancia

Margen de ganancia | valor

Costo por und $18.797
Ganancia margen 55%|$ 10.338
Precio de venta $29.135

5.2.2. Precio de venta al publico

El precio de venta al puablico de art eco, estad basado en los costos que nos genera la

elaboracion del producto y el precio sugerido en la investigacién de mercado.

El cual queda fijado de la siguiente manera:

Tabla 15

Ganancia para el puablico

|Ganancia para el pl]blico| Valor |
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Costo por UND $ 25.000
Ganancia margen 20% $5.000
Precio de Venta $ 30.000

Tabla 9. Precio de venta al publico art eco (2018). Fuente Propia

5.2.3. Estrategias de precio

La estrategia de precio que se tiene en cuenta para art eco es por medio de penetracion
ya que se va a ingresar al mercado con un precio bajo teniendo en cuenta los precios de la
competencia, las caracteristicas del producto y evaluando los datos lanzados por la investigacion

de mercado que se desarrollo.

5.2. Técticas de comunicacién
Esta se llevara a cabo relacionando nuestro grupo objetivo con la marca por los
atributos del producto, los clientes se encontraran en total satisfaccion lo cual se vera reflejado
por medio de las redes sociales, la comunicacion real y directa asi alcanzando un engagement

con la marca.

5.3.1. Concepto de comunicacion y/o ejes Comunicativos

El concepto de comunicacion para art eco se enfoca en la propuesta de valor agregado

que se quiere dar a conocer a sus clientes.

art eco: Significa arte ecoldgico y hace referencia a cambiar la vision del arte de la
construccion logrando asi utilizar productos ecolégicos y biodegradables cuidando la salud del
planeta, es un producto econdémico, de facil aplicacion, cuenta con funcién térmica sobre las
superficies que no lo brinda ningun otro material que se encuentra hoy en dia en el mercado,
también como relleno de superficies y sus principales caracteristicas al ser un producto

ecoldgico, amigable con el medio ambiente ya que es elaborado con material reciclable.
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Declaracion de identidad de marca

Art eco busca llegar a ser reconocida en el mercado como una marca innovadora, que
contribuye a la preservacion del medio ambiente, al cuidado del aplicador y residente de
los espacios.

Es una empresa que aprovecha los materiales que otras industrias tienen como desechos,
brindandole un proceso para convertirlo en la masilla para superficies de interiores
otorgando proteccion, color y decoracion.

Art eco desea llegar a eventos masivos de construccion y ferias para lograr ser

reconocida como marca.

Publicidad

Dar a conocer la empresa integrando los conceptos de actualidad y de exclusividad que

tiene la masilla propuesta por la empresa art eco, lograr un top of mind en el consumidor como

distinguido y de alta calidad, ademas respaldado por los valores de la responsabilidad y el

compromiso con los clientes y el medio ambiente.

Disefiar un espacio de opinidn en redes sociales, correo electrénico y punto de venta

directo donde la empresa pueda interactuar con sus clientes, ademas mediante este canal

masivo se quiere Ilegar a un gran nimero de posibles clientes dando a conocer el producto y

servicios de la empresa, informacion especializada tanto del sector constructor como

informacion de interés relacionada con nuestro producto.

5.3.3.1. Promociones de ventas

Establecer una comunicacion directa con clientes actuales y potenciales mediante la
fuerza de ventas de la empresa.

Asesoramiento personalizado

Entrelazar relaciones cercanas profesionales a corto y largo plazo con los clientes
actuales y potenciales.

Disefiar talleres de aplicacion donde el cliente tenga participacion.
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El producto serd ofrecido en la ciudad de Bogot, inicialmente en la localidad de
Barrios Unidos en el Barrio Santa Sofia.

Constantemente se realizaran capacitaciones a la fuerza de ventas.

Disefiar una base de datos de clientes.

Definir cuota de ventas con base en el consumo anual de clientes actuales.

Hacer uso de las herramientas con las que cuenta la empresa para buscar la ampliacion
de mercado al cual vamos dirigidos.

Ubicar exhibidores.

Plan de fidelizacién de cliente, con el plan cliente consentido quienes realicen compras
con volumen se les otorga este beneficio para brindarles un 18% de descuento.

Premios a los mejores clientes

Demostraciones comerciales y muestra

5.3.3.2. Merchandising y gestion en punto de venta

Para desarrollo del merchandising se implementara con obsequios que tengan el logo

impreso en ellos como tulas, termos, pequefias libretas, calendarios, esferos, y asi lograr con

ellos que se apropien de la marca.

El punto de venta serd un local donde se distribuya el producto y algunos materiales
complementarios como las espatulas de aplicacion cortadores para realizar disefios, el
local ubicado en el Barrio Santa Sofia en la ciudad de Bogota estard decorado con la
masilla en sus paredes, para mostrar al cliente que puede realizar diversos disefios con el
producto y que €l mismo nos brinda esa facilidad. Arte eco debe ser almacenado en un
lugar seco libre de humedad, se contard con estanteria con unas dimensiones de 1.80
metros de altura por 2.00 metros de ancho con 60 cm de profundidad elaborado en

madera para su ubicacion por referencia.

Ademas se contara con paredes falsas o en drywall para realizar las muestras y talleres

para que los clientes tengan la interaccion con la aplicacion del producto.
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5.3.3.3. Marketing directo
Al momento que el cliente tome los talleres de aplicacién del producto, se crea una
relacion méas cercana y un marketing directo haciendo que el cliente manipule el producto y

realice su aplicacion en los espacios adecuados para ello.

5.4. Tacticas de Plaza y distribucion

5.4.1. Canales
Se busca realizar una distribucion B2C, o venta directa al consumidor en una tienda

fisica ubicada en la ciudad de Bogota en la localidad de Barrios Unidos en el Barrio Santa Sofia.

Implementar la venta por medio del correo electronico y redes sociales el cual nos
permite tomar el pedido y hacer entrega en el menor tiempo posible por medio de domicilios,

realizando una alianza con rappi para este servicio.

DIRECTO AL CONSUMIDOR
Qe (an)

-

PRODUCTOR Bzc CONSUMIDOR

5.4.2. Cobertura
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Inicialmente contaremos con un solo punto de venta en la localidad de Barrios unidos
el Barrio Santa Sofia, donde se ha evidenciado que es un punto de alta rotacion para productos
de acabados para paredes en el que se encuentran las marcas mas reconocidas en el mercado de
pinturas, segin como las ventas aumenten y la demanda del producto crezca se estima realizar

apertura de tiendas en distintos puntos de la ciudad con caracteristicas similares a el Barrio

£ ‘ y B\
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5.4.3. Estrategias de ventas y negociaciones
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Estas estrategias se llevaran a cabo por medio de capacitaciones e incentivos:

o Capacitacion constante al equipo de trabajo para brindar la mejor asesoria al cliente.

o Ubicar el producto en estantes en puntos calientes para que el cliente pueda observar.

o Incentivar al equipo colaborador de art eco con bonos redimibles para su consumo.

o Ha volumen mayor a 150 kilos de producto por compra se otorgara un descuento del

10% en el valor total.

6. Resultados Financieros

6.1. Punto de Equilibrio
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Tabla 16

Punto de equilibrio

Precio venta 25.000

Costo Unitario 8.187

Gastos fijos del mes|5.512.384

Punto Equilibrio 345

Ventas Equilibrio  |8.627.824

Tabla 17

Costos fijos del mes

Punto de COSTOS FIJOS DEL MES / (PRECIO DE VENTA - COSTO
equilibrio UNITARIO)

Punto de

equilibrio 5.802.384 / (25.000 - 8.187)

Punto de

equilibrio 345kg

Para que exista un punto de equilibrio se tienen que vender aproximadamente 345 kilos
de ventas por mayor

Tabla 18

Punto de equilibrio

Precio venta $30.000

Costo Unitario $8.187

Gastos fijos del mes|$5.512.384

Punto Equilibrio  |$266

Ventas Equilibrio  |$7.980.173

Tabla 19

Costos fijos del mes



Punto de COSTOS FIJOS DEL MES / (PRECIO DE VENTA - COSTO
equilibrio UNITARIO)

Punto de

equilibrio 5.802.384 / (30.000 - 8.187)

Punto de

equilibrio 266

Para que exista un punto de equilibrio venta directa se tienen que vender
aproximadamente 266 kilos

Tabla 20

Venta

Venta Punto de equilibrio|Precio de venta $
Venta al por mayor|345 25.000

Directa 266 30.000

Gréfica 20

Punto de equilibrio

llustracion 22. Punto de equilibrio, Fuente propia

Tabla 22

Costo unitario




Costo unitario un (kg) Valor
Magquina trituradora de papel [$ 1.667
Arriendo |Maquina trituradora de tela |$ 3.333
Termo selladora al vacio $1.667
Resina $218
Materia Prima|Papel $ 750
Tela $ 552
Total|$ 8.187
Tabla 23
Costos fijos

Costos Fijos — Costo Mgnsual Anu al

Oficina Fabrica | Almacén | Costo fijo anual
Nomina $995.009| $995.009| $995.009 $ 35.820.329
Seguridad social $231.452| $231.452| $231.452 $ 8.332.275
Luz $30.000{ $80.000{ $30.000 $ 1.680.000
Agua $40.000{ $70.000{ $30.000 $ 1.680.000
Teléfono Internet $90.000 $- $- $ 1.080.000
Arriendo $ 800.000 $- $- $9.600.000
Papeleria $ 80.000 $- $- $ 960.000
Publicidad $583.000 $- $- $ 6.996.000
Costo Total $2.849.461($ 1.376.461|$ 1.286.461 $ 66.148.604
Total Costo Mensual $5.512.384

Tabla 24.

Salario un trabajador

Salario un trabajador
Salario trabajador |$ 737.717
Auxilio transporte| $88.211
Cesantias $ 68.827
Intereses $ 688
Prima $ 68.827
Vacaciones $30.738
Total $ 995.009

Tabla 25.
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Beneficios mipyme

Beneficio Mipyme del articulo 5 de la ley 1429 de 2010

Seguridad social un trabajador

Salud $ 29.509
Pension $118.035
Arl Riesgo 5 $ 54.400
Caja $ 29.509
Sena $-
Icbf $-
Total pago SS un trabajador

$231.452

Tabla 10. Fuente. (Colombia, 2010)

6.2. Estado de resultados a 1 afio

Tabla 26.

Estado de resultados integral

Estado de Resultados Integral
Enero 01 a Diciembre 31 de 2018

Ingresos $103.533.884
Comercio por menor y por mayor|$103.533.884
Costos $33.903.896
Comercio por menor y por mayor|$33.903.896
Gastos $66.148.604
Gastos de administracion

Gastos de personal $44.152.604
Servicios $ 4.440.000
Arriendo $ 9.600.000
Publicidad $ 6.996.000
Papeleria $ 960.000
Utilidad antes de impuestos 3.481.384
Impuesto de renta 34% 1.183.671
Utilidad neta 2.297.714

Tabla 27. Proyeccion de ventas unidades
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Periodo |Unidades Kilogramo (kg)|Porcentaje de crecimiento esperado (3,1%0)
Enero 345 1,5%
Febrero 350 1,8%
Marzo 357 1,5%
Abril 362 3,0%
Mayo 373 2,2%
Junio 381 3,5%
Julio 394 3,1%
Agosto 407 1,5%
Septiembre 413 2,8%
Octubre 424 1,8%
Noviembre 432 2,5%
Diciembre 443 4,0%

Tabla 11. Fuente (DANE, 2018)

El porcentaje del crecimiento esperado es del 3.1 este % se saca teniendo en

cuenta los datos del DANE en la Encuesta mensual de comercio al por menor -Febrero

2018(https://www.dane.gov.coffiles/investigaciones/boletines/mmcm/bol_emcm_feb

18.pdf)

Gréfica 22

Proyeccidn de ventas

m Unidades kilogramo ~ Porcentaje de

llustracion 23. Proyeccion de ventas, fuente propia
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6.2.1. Ventas (Objetivo de ventas o general de plan comercial)

Segun la proyeccién de ventas tenemos como objetivo el primer mes es vender
345 kilos de masilla ecologica art eco, con un crecimiento esperado del 3.1% con

respecto a las ventas del mes anterior.

6.2.2. Costo de ventas (Costos directos e indirectos de fabricacion)

Tabla 28.

Costo de ventas

Costo de las ventas Valor

Materia prima $ 33.903.896

Costo de venta total |$ 33.903.896

Utilidad bruta $69.629.988

6.2.3. Gastos de administracion (Gastos en estructura organizacional, nominas,

equipos, infraestructura, etc.)

Tabla 29

Gastos de administracion



Gastos de administracion Valor
Salarios $44.152.604
Arriendo $9.600.000
Servicios Publicos $4.440.000
Publicidad $6.996.000
Costos Diferidos papeleria $960.000
Total Gastos de Administracion $66.148.604
Ganancia (pérdida) neta antes de impuesto| $3.481.384
Provision impuesto de renta 34% $1.183.671
Utilidad Neta $2.297.714

Tabla 12. Fuente propia

6.2.4. Gastos de ventas (Presupuesto del plan estratégico y tactico)

Tabla 30

Gastos de ventas
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Categoria | presupuesto juni septie
S total enero | febrero | marzo abril | mayo | o | julio [agosto| mbre | octubre |noviembre |diciembre
Eventos 250.00 250. | 250.00 | 250.00 | 250.00
de Marca | 3.000.000 0 250.000 | 250.000 | 250.000 [250.000( 000 0 0 0 250.000 [ 250.000 | 250.000
65.0
volantes 780.000 |65.000| 65.000 65.000 | 65.000 | 65.000 | 00 |65.000 65.000|65.000 [ 65.000 65.000 65.000
41.6
pendones 500.000 |41.667| 41.667 41.667 | 41.667 | 41.667 | 67 [41.667(41.667|41.667 | 41.667 41.667 41.667
Redes 66.6
sociales 800.000 |66.667| 66.667 66.667 | 66.667 | 66.667 | 67 |66.667 [66.667 | 66.667 | 66.667 66.667 66.667
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423.33 423.1423.331423.33| 423.33

Total 5.080.000 3 423.333 | 423.333 | 423.333 |423.333| 333 3 3 3 423.333 | 423.333 | 423.333

Tabla 13. Gastos de ventas, fuente propia
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Jennifer Vega: Bueno buenas noches mi nombre es Jennifer vega soy estudiante de
Uniminuto y esto es nuestro proyecto de grado méas encontramos, ehh pues mi grupo en
este momento no se encuentra solamente pues soy yo estoy yo nos conformamos por

tres personas Yuri Bernal, Leidy Ramirez y Jennifer Vega.

Emmmm... estamos muy agradecidos con usted por su tiempo, qué pues usted nos estan
brindando para dicha entrevista, le recuerdo que dicha informacion y datos
proporcionados por usted durante la entrevista tiene fines de caracter académico por lo

tanto ehhh... sienta total tranquilidad en el manejo de ella. Listo?

Eh por otro lado queremos recordarle que no hay respuesta ni buena ni mala solo
gueremos conocer en que su opinidn que sea lo mas sincera posible para el tema que

deseamos tratar. Muchas gracias.

José Reina: Si sefiora.

Jennifer Vega: Listo entonces mi nombre es Jeniffer Vega e iniciamos con la entrevista

a profundidad. Ehhh.... nos puede por favor recordar su nombre?

José Reina: Bueno mi nombre es José Enrique Reina y...

Jennifer Vega: Listo sefior

José Reina: Yo soy una persona mas en la construccion durante aproximadamente 45

anos.

Jennifer Vega: Listo entonces, ehhh cual es su actividad laboral, sefior José?

José Reina: En este momento soy maestro general, de obra.
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Jennifer Vega: Listo hace cuantos afios lleva en el sector?

José Reina: 45 afos...

Jennifer Vega: Listo, cual es la funcion dentro del sector en que trabaja?

José Reina: La funcion mia es la responsabilidad de que quede la parte estructural... con
responsabilidad, que quede bien hecha las cosas, manejando los hierros, manejando

concretos....

Jennifer Vega: Listo Don Jose.

José Reina: Ya cuando uno termina esa etapa se devuelve o avanza con la area de
mamposteria que es los muros interiores, exteriores fachadas y después se regresa

nuevamente con la... aparte de, de la actividad de parietes y acabados.

Jennifer Vega: Umm listo, que experiencia tiene en el campo de la... de en el campo de

los productos para la decoracion en las paredes interiores exteriores?

José Reina: Es aproximadamente de... me he dedicado 30 afios.

Jennifer Vega: Listo, emmm cuales conoce y cudles ha utilizado dentro de su ejercicio

laboral, cuéles productos ha utilizado?

José Reina: Dentro del ramo de la....

Jennifer Vega: Si de la decoracion interior acabados...

José Reina: acabados? acabados, los acabados encontramos inicialmente... ehh hace

pues mucho tiempo atrds que era yeso, call y cemento.

Jennifer Vega: Um... si sefior.

José Reina: He inclusive anterior de eso, no utilizabamos sino la call;
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Jennifer Vega: La call! Tanto para acabado como para proteccion de los muros?

José Reina: Si.. si era la presentacion de los muros techos, y... 6sea muros y paredes.

Jennifer Vega: Era laaaa....

José Reina: Era la presentacion en blanco, si se queri..... si se requeria un color

especifico habia que ir a buscarlo en tonos naturales...

Jennifer Vega: Pigmentacion natural!

José Reina: si pig ... y se pre hacia una preparacion y listo se pintaba con eso.
Inicialmente ya bien aparecio el... famoso estuco 32 y 1 que es 3 de yeso 2 de cemento y

uno de cable...

Jennifer Vega: y ya se evito la...

José Reina: y ya, si eran 3 manos, que habia que darle... para que diera el brillo y.. y
antes de aplicar la pintura habria que darle una mano de lija suave con

aproximadamente, 180 o 150 numero de...

Jennifer Vega: Me retiera el nimero de resabiado que Ilaman ustedes..

José Reina: si exactooo, si sefiora y.. €ll... ese ya se aplicaba la mano de....

Jennifer Vega: de pintura!

José Reina: y nada mas, si se aplicaba la mano de pintura y ya se dejaba que hasta que

avanzara la parte de terminacién de puertas y ventanas...

Jennifer Vega: y ya lo ultimo que hacia era pintar?

José Reina: Sii, ya después de que pasaran los pisos colocaban guarda escoba, se

alistaban ya los techos listos entonces era la.. la Gltima mano..
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Jennifer Vega: Listo, y qué opina de los productos que hay en el mercado en este

momento?

José Reina: En este momento... pues tenemos hoy en dia la, la terminacién en masillas

que son las... las que estan en la obra a, la obra en este momento..

Jennifer Vega: Listo cada cuantos se utilizan estos productos, pues usted esta...?
José Reina: En este momento....

Jennifer Vega: Todo el tiempo!

José Reina: a diario... a diario sea en obra pequefia sean en obra grande lo mismo, la

masilla y su... su ya, su tradicional su pintura.

Jennifer Vega: Listo, en qué situacion los utiliza? Osea para darle finalidad ya...
José Reina: ahhh si ya en el término de acabados...

Jennifer Vega: decoracion...

José Reina: Como ya a la final, finalidad de obra...

Jennifer Vega: Ehh cuales son los que usted més utiliza Don José? Si como marcas

reconocidas o los productos que usted utiliza ya para acabados...

José Reina: Los, ummm... (ahora se me fue la paloma)... la masilla, la que se utiliza

para el draibol.
Jennifer Vega: Construmastic?

José Reina: Algo asi pongamosle! Yo no me acuerdo exactamente pintuuu... ayyta es

que en el mercado se encuentra mucha...

Jennifer Vega: Ujumm
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José Reina: Pero normalmente se manejan son masillas de... pinto pinturas.

Jennifer Vega: Tito pabon!

José Reina: Tito pabon Exacto...! Entonces esas son las tanto las pinturas, como las

masillas dice ahi...

Jennifer Vega: y bueno en su conocimiento cudles las, las... que usted prefiere y porque

la razén y porque razén las prefiere?

José Reina: Normalmente porque viene con un espesor, ésea... viene, no viene tan igual
a como la Pintuco que hoy en dia, por decir algo, primero se utilizaba la caneca de 5

galones la de Pintuco...

Jennifer Vega: Si sefior:

José Reina: Pintex y venia y segun las proporciones que es un cuarto de agua por

galon...

Jennifer Vega: Si sefior...

José Reina: De rendimiento, que aproximadamente dentro del mismo color avanza

treinta metros...

Jennifer Vega: Si...

José Reina: Cuando cambia de color, avanza 25 metros, entonces qué pasaba con esa
pintura que uno aproximadamente sacaba otra caneca... de rendimiento y quedaba la

misma textura, el mismo acabado y le rendia... hoy en dia...

Jennifer Vega: Ya no se puede...

José Reina: Ya no se puede porque ya viene preparada... lista para aplicacion.

Jennifer Vega: Entonces le baja el rendimiento que ustedes....
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José Reina: Le bajo el rendimiento, pero el precio no bajo... entonces que paso? que

hay una competencia muy brava que es Tito pabon.

Jennifer Vega: Entonces usted prefiere...

José Reina: Tito pabon!

Jennifer Vega: Como para acabados... para acabados...

José Reina: Y por la parte econdmica, también.

Jennifer Vega: Listo, cuales son las marcas que mas utilizan? Ya nos dijo

José Reina: Pul...

Jennifer Vega: Tito pabdn como la primera....

José Reina: Y la Gltimamente que se esta utilizando es corona...

Jennifer Vega: Corona... listo

José Reina: Pinturas corona que hay varia... varios presentaciones que estd lavable,

super lavable, decoraciones y tal...

Jennifer Vega: Listo, entonces usted ehhh.... Las que més recomienda seria corona y

Tito pabdn por el rendimiento que le da a usted?

José Reina: Si.. si eso de acuerdo ya con el cliente no? pero a nivel basico a nivel...

Jennifer Vega: General?

José Reina: No hay una, un punto que se llama... vivienda de interés social...

Jennifer Vega: Si sefior...

José Reina: Tito pabdn
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Jennifer VVega: Por rendimiento, y por costos?

José Reina: Si si por costos,si si eso rinde mas...

Jennifer Vega: Listooo, ehhh quien toma eh... en en el dado caso sefior José que...
Ilegue un cliente a parte de pues ya la obra por la que usted maneja, sino un cliente que

lo busca a usted...

José Reina: Si sefiora...

Jennifer Vega: Ehhh quien toma la decision final en la eleccién de la marca que utilizan

para la decoracion de las paredes?

José Reina: Eh el duefio del apartamento, el duefio de la obra en ese momento.

Jennifer Vega: Osea con su cliente como tal?

José Reina: Si, si, Si...

Jennifer Vega: osea usted nooo...

José Reina: Yo unicamente

Jennifer Vega: No influye

José Reina: No sefiora, yo no exijo nada si no Unicamente el material, la entrega de

material, entonces el va xyz

Jennifer Vega: Usted no le arreg... no le da recomendaciones del producto sino que ¢l

elija libremente...

José Reina: Si... yo le digo mire hay tenemos esta presentacion, esta presentacion sin
embargo ellos cuando hay formas se van a los grandes superficies y compran su

material.
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Jennifer Vega: Um listo, ehh de las recomendaciones que usted hace sobre las marcas o
de los productos que recomienda que tanto pesan sus clientes? Después de que usted le
recomiende que tanto ellos, hacen caso a la recomendacion que usted les da a sus... si

usted de pronto

José Reina: Mas o menos el 50 %

Jennifer Vega: Osea que si influye en algo...

José Reina: Si si, claro claro... en ese he punto ellos se basan en la cuestién de la

experiencia...

Jennifer Vega: Si claro

José Reina: Entonces que paso, mire esto...

Jennifer Vega: Don José... Ehh cuales productos son los que mas les solicitan sus
clientes finales en dado caso de que ellos sean quien les recomiende a ustedes el

producto?

José Reina: Normalmente... siempre el cliente como siempre, no?, el cliente tiene la
razon. Ehhh vuelvo vy le repito la parte econémica influye mucho porque en el mercado

encontramos pinturas de... aproximadamente de 120 mil pesos...

Jennifer Vega: En adelante...

José Reina:: El galén

Jennifer Vega: Si claro

José Reina: La... la la pintura chilena.

Jennifer Vega: Sherwin Williams...



90

José Reina: Ahhh si, toda esas cositas. Entonces ellos se basan en eso que porque tiene
garantia de 10 afios, que le cambia el ambiente con la luz natural, con la luz artificial le
da la otro tono todas esas cositas. Pero ya la... volviendo el cuento atrds... volvi...

vivienda de interés social...

Jennifer Vega: Si sefior.

José Reina: Entonces Tito pabon o ultimamente se estdn usando corona.

Jennifer Vega: Emmm listo, donde compra usted los productos para la decoracion de las

paredes?

José Reina: En el sector donde esté en el momento.

Jennifer Vega: y mas o menos cual es el sector que mas....

José Reina: En chapinero!

Jennifer Vega: Chapinero!

José Reina: Si! Entonces... ehhh normalmente si hay servicio de automdvil de acarreos

entonces, se viene uno hasta la fabrica del 7 de agosto que es la Tito pabén.

Jennifer Vega: En santa sofia?

Jennifer Vega: Si, yo trabajo en el sector de la pinturas...

José Reina: Ah bueno qué bien...

Jennifer Vega: Jaaa, ummm listo, porque se dirige a... a esos puntos, por ejemplo a santa

sofia?
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José Reina: Porque... ya es uno es cliente entonces si uno esta ahi le hacen un pequefio

descuento, hay le favorece....

Jennifer Vega: Li.....

José Reina: Tanto a uno como al... al que va pagar que es el duefio de la obra...

Jennifer Vega: Si claro tienen beneficios.

José Reina: Si sefiora.

Jennifer Vega: Comerciales... Listo.

José Reina: Entonces uno... uno muchas veces por llevar al cliente le obsequian una

brocha o le obsequian una espéatula entonces...

Jennifer Vega: Sirve...

José Reina: Son... son costos que se ahorra uno.

Jennifer Vega: Listo, don jose conoce usted acerca de los productos para la arquitectura

verde, 0 sabe que es la arquitectura verde?

José Reina: Pues hoy en dia ya hay un punto de... de que tenemos que trabajar sobre ese

punto de la, del medio ambiente.

Jennifer Vega: Pero conoce usted ehhh... productos que se enfoquen en el cuidado del

medio ambiente?

José Reina: Del medio ambiente hay unas pinturas ehh hace ya hace ratito que aplique

hay unas pinturas epoxica.

Jennifer Vega: Si sefior

José Reina: Entonces dan... ella viene con el aiber y otros componentes en la cual no...
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Jennifer Vega: Pintura catalizadora

José Reina: Ehhh si, entonces no podemos utilizar agua, entonces ya se esta ahorrando
el agua. Hay una empresa que llegd nueva hace poco llegd de medellin... y saco
pinturas ecologicas Yy entonces ya no tenemos que utilizar varsol, ni tinner, ni

disolventes que eso es a base petroleo...

Jennifer Vega: Si sefior

José Reina: Entonces ya ese material queda restringido y nos dan la posibilidad.... de

ese material... de dosificarlo... con agua.

Jennifer Vega: Listo, lo cual pues ayuda al medio ambiente

José Reina: Claro...

Jennifer Vega: Y también le ayuda a usted como aplicador

José Reina: No y el ambiente donde esta uno trabajando porque normalmente eso se

necesita de mucha ventilacién

Jennifer Vega: Qué piensa usted acerca de estos productos?

José Reina: No pues que mejoren, haiga mas productos a la venta, méas al mercado

Jennifer Vega: Listo...

José Reina: Para que nos favorezcan

Jennifer Vega: Listo, cuales conoce usted aparte del que me comenta? o solamente ese

José Reina: Nada, ese sefiora.

Jennifer Vega: Listo.. ehhh le han
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José Reina: Si sefiora si, si ese lo utilice dandole una terminacion de una carpinteria...

Imaginese que normalmente pintando estas...

Jennifer Vega: Las mesas?

José Reina: Se utilizaba laca y (siht siht)

Jennifer Vega:nitrocelulosa

José Reina: Exacto..

Jennifer Vega: Y tintillas

José Reina: Si, listo pero entonces esta empresa restringe todo esos materiales a base de

petréleo y saco... y da la misma terminacion con agua.

Jennifer Vega: Listo ehh, recuerda la marca?

José Reina: No sumercé, no me acuerdo.

Jennifer Vega: Ahhh, listo emmm segln su experiencia como se ha desempefiado en
cuanto a su rendimiento y calidad y garantia con los productos ecol6gicos que ha

utilizado sumercé?

José Reina: Dan ummm buenos principios de... del trabajo y buena terminacion en

acabados

Jennifer Vega: Que tanto puede usted utilizar estos productos ecoldgicos dentro de su

ejercicio laboral?

José Reina: No le entendi...

Jennifer Vega: Ehhh, que tanto.. ehhhhh los utiliza dentro de su ejercicio laboral esos

productos ecoldgicos?
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José Reina: ahhhhhh... es muy... muy espontaneo. Porque hay mucho cliente que no....

Jennifer Vega: No conoce...

José Reina: No lo conoce todavia.

Jennifer Vega: Que es mall...que es lo que més le agrada de ellos y porque razén esos

productos ecol6gicos?

José Reina: Porque practicamente hay mas... mas seguridad pal trabajo, osea hay menos
riesgo de tapabocas, de monogafas pa las vistas, que le digo yo... menos polucion al

medio ambiente.

Jennifer Vega: si sefior, emm que... es lo que le desagrada del producto, hay alguna

razon o algun...?

José Reina: que se demora en el secado para los. para los acabados para la terminacién

final. Se demora un poquito el...

Jennifer Vega: Claro

José Reina: Tiempo...

Jennifer Vega: Por el agua!

José Reina: Si sefora.

Jennifer Vega: Que le mejoraria a estos productos? Precio calidad,respaldo, res...

rendimiento, desempefio?

José Reina: No.... pues el que haiga mas comercializacion.

Jennifer Vega: Listo, ehh pues en base a toda esta informacién Don José que usted nos

acaba de brindar yo le voy a comentar ehh... acerca de nuestro producto.
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Nuestro producto se llama art eco es una masilla ecoldgica que estd elaborada ehh... en
base de papel, y tela... vamos a recoger todo ese material que se recoge de las fabricas

que ya para esas fabricas es basura...

José Reina: Si sefiora...

Jennifer Vega: Nosotras lo vamos a recoger o vamos a procesar y vamos a utilizar una
resina natural, a este producto solamente se le necesita agregar agua, y este nos va a
cumplir la funcion de pafiete, estuco y pintura en dado caso o si se quiere solamente de
pintura. Este producto se va adherir en casi todas las superficies incluyendo vidrio, no
necesita... preparaciéon adicional lo Gnico es que la superficie pues no vaya a tener

humedad. Es un producto que solo se utiliza para interior.

José Reina: Interior...

Jennifer Vega: Entonces es un producto que se puede limpiar, un producto que viene
con colores y como usted lo nombraba an... inicialmente ehhh vamos a regresar a ese
tiempo en donde se utilizaban los pigmentos naturales, no se van a utilizar ehh
colorantes quimicos sino que si el cliente dado necesita un color especifico eso se va a

dar con pigmentos naturales.

José Reina: Ahhh que bien

Jennifer Vega: Entonces...

José Reina: Le hago una preguntica... o... un interrogante

Jennifer Vega: Sefior? Claro si sefior...

José Reina: Hay un interrogante?.... Que espesor maximo se aplica?

Jennifer Vega: Bueno el rendimiento es muy tedrico es casi como un estuco...
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José Reina: Si...

Jennifer Vega: Entonces como dependiendo usted Don José le puede rendir un galon de

estuco 4 metros cuadrados, como a otro maestro le puede rendir 6 0 2

José Reina: Si...

Jennifer Vega: Ya dependiendo del espesor...

José Reina: Pero como dice... que no...

Jennifer Vega: Pero... por lo también del uso...

José Reina: Si.

Jennifer Vega: Supongamos que si lo necesita sobre eh... revoque que ya va... a
consumir un poquito mas de producto. Ehh... mas o menos eh por mano, ehhhh...a2 a 4

ce... milimetros.

José Reina: Bueno y han tenido en cuenta los muros de la... por la parte posterior? Por

la parte de atras de los muros.

Jennifer Vega: Ehhh... pues inicialmente como le comentaba es interior no? uso interior
entonces ya se tendria que evaluar el rendimiento por ambos... por ambos muros. Mas o

menos el producto esta rindiendo cuatro metros cuadrados por kilo de producto...

José Reina: Si..

Jennifer Vega: Es lo que esta rindiendo, lo que se va a rendir... lo que va a rendir el

producto.

José Reina: Pero de cuatro milimetros?

Jennifer Vega: Si sefior, aproximadamente.
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José Reina: Osea que hay la intencién de ganarle a... hay una cosa que se llama estuca...

Jennifer Vega: Si.

José Reina: De SIKA.....

Jennifer Vega: De SIKA Estukados... pues de estuca...

José Reina: Pues si, si de estuca se llama esto...

Jennifer VVega: Si pero esa ya viene el polvo y se aplica, se le aplica agua.

José Reina: Si pero entonces ehhh... posiblemente ese ehhh... creo que no ehh... no, no

sé creo que es el precio. A final, a final de obra se, se...

Jennifer Vega: Se ve...

José Reina: Si representa muchos gasto entonces lo...

Jennifer Vega: Lo minimizan.

José Reina: Lo bajaron, lo bajaron porque se aplicaba hasta dos centimetros de espesor

Jennifer Vega: Si claro

José Reina; Para...

Jennifer Vega: Es muy grueso.

José Reina: Posiblemente suplementar, quitar...

Jennifer Vega y José Reina: El pafiete...

Jennifer Vega: El pafiete si claro.

José Reina: (se rie)
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Jennifer Vega: Si como es.. es igual el producto que nosotras estamos ofreciendo es un
producto térmico acustico entonces nos va ayudar también en la proteccion de muros

evitando pues la filtracion de aire frio, ehhh... de brr.. ruidos que salgan..

José Reina: Si, si sefiora

Jennifer Vega En el exterior, emm... en la informaciéon que yo le estoy dando y le
acabo pues de mencionar emmm... qué tanto cree usted en un producto de estos, que

tanto creeria usted?

José Reina: No si. Hay que dar la posibilidad al... al nuevo producto no? osea que haiga
comercializacion para asi mismo conocerlo y darlo a conocer a la a... a la a la rama de

la construccion en general.

Jennifer Vega: Si... el producto pues igual también es lo que nosotras buscamos es
proteger a los.. a las personas que finalmente lo aplican, a los maestros de obra y los

pintores que son los que estan involucrados directamente con ...

José Reina: Si...

Jennifer Vega: Con la manipulacion del producto. Entonces como usted comentaba
antes hay productos que usted tiene que utilizar mascarillas, tiene que utilizar gafas, le

irrita la...

José Reina: Si...

Jennifer Vega: Las vias mucosas, les da borrachera

Jennifer Vega y José Reina: La piel

José Reina: la piel, hay mucha gente que no...
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Jennifer Vega: Le da borrachera los... los materiales con los que estan que tienen que

estar disueltos con pues disolventes...

José Reina: Si...

Jennifer Vega: Ajustados... entonces pues la idea de nosotras es esa. Ehhh a parte de

concientizar emmm... a la gente y de cuidar el medio ambiente...

José Reina: Si sefiora.

Jennifer Vega: De evitar los productos, ehh... convencionales es también dar un cuidado
a nuestros aplicadores, entonces esto es un producto que es de facil adquisicion por el
precio mas o menos esta oscilando... que va a costar 25 mil pesos el kilo... pero pues
como le comentaba anteriormente la... el uso que se le da al producto va a bajar en caso

de ahorrar el pafiete el estuco y la pintura.

José Reina: Osea que el kilo viene en seco?

Jennifer Vega: En seco, exacto viene un cubo , bien un um um

José Reina: En bolsa

Jennifer Vega: Exacto biodegradable es... ehh se mezcla con 5 litros de agua y se

aplica.... el producto lo Gnico que se necesita es una llana...

José Reina: Si si

José Reina: Con la habilidad de...

Jennifer VVega: Para aplicarlo... exacto.

José Reina: La habilidad del operario
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Jennifer Vega: Si sefior el producto se demora un poco en el secado como usted
comentaba anteriormente con los anteriores productos de ecoldgicos, porque es base

agua, entonces a ser base de agua...

José Reina: Pero normalmente por ejemplo estucando hoy en dia el estuco plastico
compra uno la caneca en cinco y le da una mano a todo, a todo el conjunto, a toda la

parte de obra por decir algo el apartamento...

Jennifer Vega: Si sefior..

José Reina: Al otro dia muy tempranito vuelve y le da otra mano...

Jennifer Vega: Osea ya el secado es mas rapido que el estuco anterior...

José Reina: Claro porque uno avanza una pared y hasta que se seque pa darle la otra

manito y no no no, no se puede.

Jennifer Vega: Listo segln lo que yo le acabo de comentar Don José, qué cree usted que

compraria este producto para utilizarlo dentro de su labor?

José Reina: Inicialmente si lo compraria porque? por la parte ecoldgica y buscar los

beneficios y asi mismo propagar la... la utilizacién del mismo.

Jennifer Vega: Don jose inicialmente yo le di un valor de 25 mil pesos, por kilo pero
omitiendo esta informacidn cuanto estaria dispuesto a pagar por un producto con estas

caracteristicas?

José Reina: Pues de acuerdo, pues habria que haber una como todo no una prueba, se
hacen las pruebas si funciona no funciona, qué tiempo de secado a la aplicacion de... ha

esta ya viene... este material ya viene como acabado? No hay que...

Jennifer Vega: Si como acabado, si sefior.
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José Reina: Ya no hay que aplicarle vinilo?

Jennifer Vega: No, no sefior, ya queda como acabado. Como le comentaba se puede

aplicar directamente desde el ladrillo

José Reina: Si sefiora

Jennifer Vega: Evitando el tema de estuco y pafiete o si ya directamente ya tiene sus
paredes pintadas y estucadas les puede aplicar como ya a... acabado final. Entonces mas
0 menos usted ehhhh cuanto estaria dispuesto a pagar por un producto com estas

caracteristicas.

José Reina: Con estas condiciones entonces nos estamos ahorrando lo de la pintura.

Jennifer Vega: Ujumm, exacto es... esa la finalidad del producto, sustituir estucos
convencionales, pintura, eh... eh papel de colgadura que también... también se usa para

acabados entonces la idea es esa, ya un producto decorativo
José Reina: Si...

Jennifer Vega: Que se puede dejar en la superficie para decorar, como le comentaba

anteriormente también se le puede dar colores con pigmentos naturales.

José Reina: Pues... si me interesa...

Jennifer Vega: Y cuénto estaria dispuesto a pagar Don José por un producto?

José Reina: A pagar... Que le digo yo? Pues si yo creo que le el promedio lo que estd

comentando de 25 mil pesos...

Jennifer Vega: Listo, qué tanto cree que podria utilizar un producto en... en su labor?

José Reina: Qué cantidad?
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Jennifer Vega: No, que tanto creeria usted que se podria utilizar un producto con estas

caracteristicas ya digamos en obra, seria un producto viable para utilizarlo en obra?

José Reina: Por eso, como le dije anteriormente hay que hacerle una prueba y haber si

de pronto en una obra no se maneja uno solo...
Jennifer Vega: Si claro...

José Reina: Tenemos varios niveles de cargos, entonces la persona que esta por encima
mio viene.... mano maestro cuénteme su material que trajo venga a ver, venga a ver la
muestra, y hay que sacar la muestra.. entonces a ese sefior, tiene otro mas y hasta que

Ilega al director de obra y es el definitivo.
Jennifer Vega: El que toma la decision final...

José Reina: El que toma la decision para que el jefe el de la plata como decimos
nosotros el duefio del baldn, suelte la plata pa que compre el material. Eso es una
cadena, desde el operario, maestro, super... el interventor, director de obra ah...

inclusive esta el ingeniero residente, director de obra y esta el duefio de la obra.
Jennifer Vega: Y hay que? pae...

José Reina: Si...

Jennifer Vega: Cruzar varios filtros para la aceptacion?

José Reina: Si, si eso hay que pasar mucho para que acepten, entonces le dicen a uno a
donde comprdé el material? No en tal parte... Bueno mire a ver hagamos este
apartamento o esta casa modelo con ese material, entonces se toma la decision y firma

uno tatata y bueno listo vamonos... hagamosle...
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Jennifer Vega: Listo, en dado caso de que usted probaria el producto lo recomendaria?

Pues igual... lo que usted me diria hay que probarlo

José Reina: Si si hay que... hay que dar el visto bueno de x personas para que tomen la
determinacion y si es viable o no... o de pronto le encuentran algunas sugerencia mire
que se demora mucho el secado, o que de pronto en el terminado no le ent... en si es
que hay mucha diferencia en... osea se maneja muchas posibilidades de acabados
dentro de la obra. Que un comentario lo tiene el ingeniero residente, otro lo tiene el
director de obra, el otro lo tiene el... el manda mas, entonces el manda mas el... del

duefio del balén empieza hacer cuentas si me sirve no me sirve.

Jennifer Vega: Listo don josé eso era todo muchisimas gracias por su informacion

José Reina: ahhhh no.... (se rie)

Jennifer Vega: por su tiempo, por su aporte....
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