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Resumen

El contenido de este proyecto de grado presenta la aplicacion de una metodologia para el
disefio y desarrollo de un removedor de pinturas y su introduccion al mercado para la
empresa Monopol Ltda. Define la problematica sobre la cual se establecio la necesidad
de elaborar este proyecto. Los resultados que se generaron no solo proyectan un
incremento en la rentabilidad de la empresa, sino también sugieren la necesidad de méas
proyectos similares que contribuyan a ampliar el portafolio de la empresa Monopol
Ltda., consolidando su posicionamiento como empresa lider e incursionando en nuevos

nichos de mercados.

Palabras claves: Pinturas, removedor de pinturas. Monopol, industria de las pinturas,

mercadotecnia.

Summary

The content of this degree project presents the application of a methodology for the
design and development of a paint remover and its introduction to the market for the
company Monopol Ltda. It defines the problem on which the need to elaborate this
project was established. The results that were generated not only project an increase in
the profitability of the company, but also suggest the need for more similar projects that
contribute to expand the portfolio of the company Monopol Ltda., Consolidating its

position as a leading company and entering new niches of markets.

Keywords: Paintings, paint remover, Monopol, painting industry, marketing.
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INTRODUCCION

El disefio y desarrollo de un removedor de pinturas para la empresa Monopol Ltda.,
surge como una iniciativa a raiz de una oportunidad detectada en el mercado donde la

empresa no tiene aun participacion.

En cuanto al estado del arte, las obras que estan relacionadas con el tema de este
proyecto son principalmente las que tratan sobre disefio, evaluacion econdmica y
marketing. Con respecto a la parte de introduccion al mercado y los estudios
correspondientes, Raul Castro y Karen Mokate, 1994, en su obra Evaluacién Econémica
y Social de Proyectos de Inversion enfatizan en hecho de los proyectos de inversion y las
politicas econdémicas que hoy asumen las entidades privadas o publicas, requieren un
estudio riguroso tanto a nivel econémico como a nivel social. Con la evaluacion
econdmica y social de proyectos se pretende que, antes de ser implementado, todo
proyecto de inversion sea analizado desde estas perspectivas, y para lograr una optima
asignacion de los recursos (todo recurso tiene diversos usos alternativos) deben
evaluarse los beneficios y costos de los proyectos y asi, estudiar su viabilidad en

términos del bienestar econdémico que produzcan.

Thomas Kinner y James R. Taylor, 1994, en su obra Investigacion de Mercados, 4.2 ed.
Santa Fe de Bogot4, presentan informacion importante sobre el sistema de investigacion
de mercados, lo procedimientos de muestreo y disefio, los métodos de recoleccion de
informacion, el trabajo de campo y el procesamiento de datos.

J. Chaur B. publico en internet (https://www.tdx.cat/bitstream/handle) el capitulo 2 de su
obra acerca de la ingenieria del disefio. En resumen él presenta los siguientes modelos de
disefio: modelos descriptivos, modelos prescriptivos, modelos cognitivos y modelos

computacionales.
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N. Malhotra, 2008, en su obra Investigacion de Mercados desarrolla informacion
detallada sobre la preparacion del disefio de investigacion, la recoleccion, preparacion,

anélisis y la presentacion de los datos.

Con respecto al tema especifico del removedor de pinturas, solo se pudo hallar una tesis
de Pablo E. Parrilla A., de la Universidad San Carlos, de Guatemala, en la carrera de
arquitectura, afio 2011, en la cual efectda un estudio de las pinturas y revestimientos
para superar los problemas de corrosion y mejorar la estética de los acabados
arquitecténicos. Esta tesis realiza una descripcion detallada de las pinturas que se usan
en arquitectura, sus bondades y defectos asi como sus caracteristicas estéticas y los
revestimientos que pueden optimizar su duracion. Por otra parte, Monopol acompafia sus
productos con folletos y catalogos sobre el uso de sus productos.

El objetivo general del proyecto es poder determinar la viabilidad de fabricacion de un
nuevo producto capaz de remover la pintura, de facil manipulacién, asi como su
introduccidn al mercado y su beneficio en la diversificacion del portafolio de productos
de la empresa MONOPOL. Entre sus objetivos especificos estan los de efectuar una
investigacion de mercados para determinar la necesidad de un nuevo producto y
establecer las estrategias de marketing que permitan la introduccion de un nuevo

producto al mercado.

El proyecto se fundamenta en la aplicacion de varias metodologias, el disefio y
desarrollo del producto planteado por los autores Sergio Romero/Omar Romero/Mufioz
Negro en su libro Introduccion a la ingenieria, investigacion de mercados detallando los
resultados y andlisis de encuestas realizadas a distribuidores y consumidores sugeridos
por el autor Naresh Mahotra, como también la evaluacion econdémica del proyecto. En
cada una de ellas se detalla el procedimiento paso a paso en las diferentes etapas del

estudio.
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CAPITULO I
GENERALIDADES



1.1. ANTECEDENTES
Respecto a la situacion y perspectivas de la economia mundial * La economia seguira
creciendo a un ritmo moderado. Para las economias desarrolladas se estiman mejoras
para el 2018, sin embargo para América Latina se han venido dando fuertes
desaceleraciones en varias de las mayores economias emergentes debido a desbalances
estructurales y tensiones geopoliticas, asimismo se estiman crecimientos a ritmos
moderados para estos proximos afos.
A pesar de la baja en el precio del petrdleo y de las materias primas que han venido
afectando a varios paises en los Gltimos afos, Bolivia se ha mantenido relativamente
estable? con PIB’s de 4.8% en 2015, 4.3% en 2016 y aun se estima 4,7% el 2017. Dentro
de la region ha encabezado la lista de crecimiento econémico el 2016 y 2017, asi mismo
se debe considerar que somos un pais donde sus principales fuentes de ingresos vienen
de la venta del gas natural y la produccion primaria.
El rubro de la construccion es una de las actividades que méas crecimiento ha presentado
debido a los proyectos en infraestructura caminera, obras publicas, edificios y viviendas
sociales, estas Ultimas motivadas por politicas vigentes de créditos sociales para
viviendas, con las buenas perspectivas que se tienen para los proximos afios esta
actividad también tiene bastante perspectivas de crecimiento considerando el impulso a
la construccién vigente. Esto favorece a Monopol entendiendo que si el sector de la
construccion crece la empresa también tendra buenas oportunidades de crecer junto al
sector.
En Bolivia existen varias empresas de fabricacion de pinturas (Véase ANEXO 1) la
mayor parte extranjeras, sin embargo Monopol Ltda. se ha destacado dentro de las
mejores empresas apostando por productos de calidad y la diversificacion de soluciones

para la poblacion.

'un.org/, en/development. Naciones Unidas, Nueva York 2015 [1 de marzo de 2016; acceso 1 de marzo
de 2016]. Disponible en: http://www.un.org

2 Ministerio de Economia y Finanzas pdblicas [Internet]. La Paz [citado 13 ABR 2017]. Notas
informativas > Noticias del Ministerio [aprox. 1 pantalla]. Disponible en:
http://www.economiayfinanzas.gob.bo
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1.2. HISTORIA DE MONOPOL

Monopol fue fundada en 1948 por los hermanos Vlastimil Reznicek y Sdenek Reznicek
procedentes de Republica Checa, en colaboracién con el Ing. Jan Mrazek en un garaje
alquilado en la ciudad de La Paz. En base a procesos artesanales de elaboracion de
pinturas consiguieron obtener sus primeros productos.

Cuenta con registro en fundaempresa desde agosto de 1978. A la fecha la empresa
cuenta con fabricas en La Paz y Santa Cruz de la Sierra desde donde se abastece a todas
las sucursales del pais, incluyendo a las tiendas especializadas de color denominadas
Pintec's (Pintura y tecnologia) las cuales ofrecen un servicio de preparacion de colores
especiales y soporte técnico a clientes particulares que se encuentran en los
departamentos de La Paz, Cochabamba y Santa Cruz.

Un diferenciador importante son las certificaciones obtenidas, por ejemplo la
certificacion internacional del sistema de aseguramiento de la calidad 1SO 9001 en sus
versiones (1994; 2000, 2008 y 2015 vigente). En La Paz se tiene las certificaciones
IBNORCA (Norma NB-1021): (Norma NB-1023) y (Norma NB-1024).

Los hitos méas importantes que Monopol ha conseguido a lo largo del tiempo son:

llustracion 1: Hitos en linea de tiempo

POSICIONAMIENTO

INAUGURACION DE - INAUGURACION DE ___ INAUGURACION DE INAUGURACION
FUNDACION
= ww reorca en viia P Fasrica en La WP oricinas  pintec ) DE SUCURSALEL . e ens
" FATIMA CIUDAD DE  CIUDAD DE SANTA  (LP,CBBA,SC) ALTO S o Vel
LA PAZ CRUZDE LA SIERRA
DEL PAIS ¥ DENTRO DE
LAS 10 MEORES DEL
SECTOR INDUSTRIAL
1948 1975 1996 2006 2010 2014

Fuente: Elaboracion Propia

En los ultimos afios Monopol crecié a un ritmo importante debido a las decisiones

acertadas tomadas por su parte ejecutiva y gerencial, los afios 2017 y 2016 registro un

® Pinturasmonopol.com, /empresa/ La Paz - [actualizada el 29 de febrero de 2016; acceso 29 de febrero de
2016
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crecimiento del 19% y 16% * respectivamente que han posicionado a la empresa en
lugares importantes como el Monitor empresarial de reputacion corporativa, que
mencionan a Monopol de la siguiente manera, posicion 97 del 2018, posicion 52 del
2015 del ranking de responsabilidad y gobierno corporativo, posicién 8 del ranking
sectorial del 2015, posicién 6 del ranking sectorial del 2014 y posicion 4 del ranking
sectorial del 2013.°

Monopol Ltda. en la actualidad cuenta con mas de 400 trabajadores, mas de 10 mil
distribuidores a nivel nacional y cuenta con mas de 5000 productos derivados en varias
familias (Véase ANEXO 2), ademés comercializa sus productos a nivel nacional
dedicandose principalmente a la fabricacion de pinturas, barnices, pegamentos, tintes y
solventes. También tiene alianzas estratégicas con varias empresas internacionales
(Sikkens, Wanda, 3M, Prokrete, NMC, BYP entre otras) que permiten a la empresa

brindar un solucién y un portafolio de productos bastante completo a los consumidores.

* MONOPOL LTDA., Estados financieros del 31 de Marzo de 2017 al 2016 y del 31 de Marzo de 2016 al
2015, 7(1): 1-73/1-79, La Paz 2017/2016.

MERCO, Monitor empresarial de reputacion corporativa [Fecha de consulta 1/07/2018]. Disponible en
internet < http://www.merco.info/bo>.

21



CAPITULO II
PLANTEAMIENTO
DEL PROYECTO



2.1

2.1.1.

JUSTIFICACION Y ALCANCES

JUSTIFICACION ACADEMICA

El presente proyecto con titulo “DISENO Y DESARROLLO DE UN REMOVEDOR
DE PINTURAS Y SU INTRODUCCION AL MERCADO PARA LA EMPRESA

MONOPOL Ltda.” corresponde a la carrera de Ingenieria Industrial. Este trabajo se

respaldara en las siguientes materias del plan de estudios 2008° vigente de manera

directa o indirecta:

>

Metodologia de la investigacion

Temas: Planteamiento del problema, marco teorico y practico y elaboracion de
proyectos.

Investigacion de mercado:

Temas: Definicion del problema de investigacion de mercados, disefio de la
investigacion, investigacion exploratoria, Investigacion descriptiva y medicion y
escalas.

Disefio del producto

Temas: Proceso del disefio en ingenieria.

Marketing

Temas: Mercadotecnia, seleccion y evaluacién del mercado meta, concepto y
administracion de producto y servicio, precios, distribucion, promocion y
administracion de ventas.

Ingenieria de métodos

Temas: Estudio de métodos cursograma y diagramas del proceso.

Disefio de procesos industriales

® FERNANDO SANABRIA, Plan de estudios 2008 — Pregrado Ingenieria Industrial. 1ra edicion. La Paz —
Bolivia: 2007.
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Tema: Diagramas de flujo cualitativo y cuantitativo, balances, disefio de
ingenieria, estudio econdmico y financiero,

Ingenieria Legal

Tema: Introduccion al derecho comercial aspectos generales y elementales.
Ingenieria de Costos

Temas: Sistemas de costos de producto, estados financieros e informacién
interna, costeo y control de materiales, costeo y control de gastos de fabricacion
y costos estimados.

Teoria Economica

Tema: Sistema economico, demanda y oferta agregadas, teoria de la utilidad y
teoria de la produccion.

Desarrollo emprendedor

Temas: Espiritu empresarial y desarrollo econémico, oportunidad de negocio y
plan de negocio.

Estrategia empresarial

Temas: Gestion de negocios, disefio de la estrategia, gestion de la produccién y
marketing, naturaleza de la ventaja competitiva, disefio de estrategias e
innovacion de productos y procesos.

Preparacion y evaluacion de proyectos

Temas: Identificacion y priorizacién de proyectos, estudio del mercado y
equivalencias financieras y rentabilidad.

Logistica, aprovisionamiento y distribucion

Logistica de produccion y canales de distribucion.

Gestion de la produccion

Temas: Pronostico tecnoldgico de la demanda y control del prondstico

Taller de proyecto de grado

Desarrollo del proyecto y aplicacion de los conocimientos.

24



2.1.2. JUSTIFICACION ECONOMICA

El proyecto tiene como finalidad generar una solucion para aquel segmento de mercado
que tenga la necesidad de remover, quitar o retirar pintura de una superficie con solo un
producto en un momento determinado. Esto beneficiara a los clientes en el sentido de
que podran realizar las acciones descritas con un solo producto. Igualmente beneficiara a
la empresa en la diversificacién de sus productos.

En la actualidad la empresa Monopol cuenta con un producto de estas caracteristicas que
fue retirado del mercado por problemas con la materia prima ya que la misma fue
registrada como sustancia controlada tanto para la fabricacion como para la

comercializacion de producto terminado.

2.1.3. JUSTIFICACION METODOLOGICA

El método de investigacion que se utilizara en este proyecto estard basado en los
postulados de Saul J. Escalera, Ph.D. en su libro Manual de Tesis de Grado para
Ciencias y Tecnologia en su segunda edicién ya que para este proyecto muestra las
directrices mas adecuadas.

Dentro del disefio del producto se utilizard la metodologia que plantea el Dr. Sergio
Romero Hernandez en su libro Introduccion a la Ingenieria que sugiere pasos a seguir
dentro del desarrollo de nuevos productos.

Para la parte de investigacion de mercados se consideraran los postulados de Naresh
Malhotra dentro de su libro Investigacion de Mercados quien menciona los pasos a
seguir para una correcta investigacion y analisis de informacion extraida del mercado.
Para realizar el estudio de impacto econdmico que pueda tener este proyecto se utilizara
el libro de referencia de Raul Castro y Karen Mokate Evaluacién econémica social de

proyectos de inversion.
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2.1.4. JUSTIFICACION LEGAL

El presente proyecto se enmarcara dentro de las normativas vigentes las cuales vienen de
reglamentaciones del Gobierno o instituciones privadas la cuales son:

» DECRETO SUPREMO 25846 del 14 de julio del 2000 “REGLAMENTO DE
OPERACIONES CON SUSTANCIAS CONTROLADAS Y PRECURSORES
DE USO INDUSTRIAL?”, en su articulo principal:

Ley 1008 — Anexo Lista V
IBNORCA (Instituto Boliviano de Normalizacion y calidad)

Clasificacién industrial internacional uniforme (CI1U)

YV V V VY

ISO: International Organization for Standardization — Organizacién Internacional

de Normalizacion

2.2. DEFINICION DE LA PROBLEMATICA

Con el fin de desarrollar la problematica para este proyecto se utilizara el método de

lluvia de ideas, con el mismo se obtendra un diagrama causa efecto (ISHIKAWA):
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llustracion 2: Lluvia de ideas

Riesgo de incrementar

Métodos riesgosos
el costo al utilizar otros

para la superficie al

Complicacién en la remover la pintura métodos
utilizacion de sustancias Riesgo de accidentes
controladas como utilizando otros
materia prima métodos de remocién
Falta de estudios — Falta de garantia con
la aplicacién de oros

periddicos que abarquen
metodos

nuevas oportunidades de
negocio

NECESIDAD DE UN
/ PRODUCTO CAPAZ
. | DE REMOVER PINTURA DE |
Normativas legales
vigentes para el uso de ‘ SUPERFICIES
sustancias controladas \ QUE EVITE EL RIESGO
HUMANO Y EL DANO

(materia prima).
DE LAS SUPERFICIES

Metodos sustitutos
riesgosos para las
personas que los

utilizan

Falta de capacitacion
de personas que
necesitan remover
pinturas

Carencia de tiempo y
recursos para el
desarrollo de
productos

Falta de proyectos
enfocados al desarrollo
de productos

Materia prima de otros
métodos riesgosa para
el medio ambiente

FUENTE: Elaboracion propia

Con este grafico se obtiene el diagrama causa efecto como se describe a continuacion:
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llustracion 3: Diagrama causa-efecto (Ishikawa)

[MANO DE OBRA | [MAQUINARIA|  |MEDIO AMBIENTE |
\ \ \
\ \ RIESGODEFUGA  \
PERSONAL SUJETO A RIESGOS \ \ DE GAS EN LA \
DE ACCIDENTES POR LA UTILIZACION ——— | APLICACION DE OTROS \
DE METODOS POCO SEGUROS \ s HERRAMIENTAS P°C°é \ METODOS \
PERSONAS CON POCA CAPACITACION \ SEGURAS EN LA APLICACION —9\ EL DIOXIDO DE CARBONO \
\  DE OTROS METODOS \ GENERADO ATRAVES  \
RESPECTO A OTROS METODOS DE  ——— b\ \ \
REMOCION DE PINTURAS \ \ DELOSSOPLETESSUMA —\
\ \| AL DANO QUE SE GENERA \ NECESIDAD DE UN PRODUCTO CAPAZ
\ \
M \q AL MEDIO AMBIENTE % .| DEREMOVER PINTURA DE SUPERFICIES
A UE EVITE EL RIESGO HUMANO Y EL DANO
MATERIAS PRIMIAS CON RESTRICCIONES ha METODOS DE REMOVICION / Q
EN SU ADQUISICION PARA LA FABRICACION / POCO SOLIALISZAODS TANTO EN / DE LAS SUPERFICIES
DE UN REMOVEDOR DISCONTINUADO » COSTO BENEFICIO COMO >/
y/ EN SEGURIDAD /
/
MATERIAS PRIMAS SUJETAS A MUCHOS Pt o /
PELIGROS EN SU USO PARA NVESTIGACION DE NUEVAS /
OTRAS TECNICAS DE REMOCION OPRTUNIDADES DE NEGOCIOS EN OTROS /'/
NICHOS DE MERCADOS /
/ %
MATERIALES
METODO
MATERIAS PRIMAS

FUENTE: Elaboracion propia

Considerando el analisis realizado utilizando el diagrama de causas y efectos (Ishikawa),
se pudo identificar la problematica principal asi como las causas principales que
ocasionan el mismo.

Algunas de las causas principales que se pudieron identificar son las siguientes:

» Existe un riesgo alto tanto para el ser humano, la superficie a trabajar y también
para el medio ambiente, que representa utilizar actualmente otros métodos que
sustituyen el uso de removedor de pinturas.

» Materias primas con dificultades en su adquisicion y uso.

» Falta de estudios, proyectos y deteccion de oportunidades de negocios que
impliquen abordar nuevos segmentos de mercados.

En la actualidad Monopol fabrica varios productos que son sustancias controladas las
mismas presentan complicaciones tanto en la comercializacion como en la produccion
por motivos de las normativas vigentes, las mismas establecen restricciones por tipo de
producto y tipo de sustancias con las que son fabricadas, a continuacién se detalla un
producto que se dejé de fabricar y algunos que actualmente se fabrican y comercializan:
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Tabla 1: Sustancias controladas que fabrica MONOPOL

[\l PRODUCTO CARACTERISTICA DESCRIPCION
Se dej6 de producir por restriccion de M°P° que se registro como
1 REMOPIN Ablandador y removedor de pinturas sustancia controlada
2 | THINNER AGUARRAS Diluyentes y solventes Actualmente se comercializa
3 | THINNER ESPECIAL Diluyentes y solventes Actualmente se comercializa
4 | THINNER NITROLAC Diluyentes y solventes Actualmente se comercializa
5 | THINNER ACRILICO Diluyentes y solventes Actualmente se comercializa
6 | THINNER POLIURETANO Diluyentes y solventes Actualmente se comercializa
7 | OTROS THINNER Diluyentes y solventes Actualmente se comercializa y es de acuerdo a la ncesidad

FUENTE: Elaboracion propia

Después de identificar las causas principales en base a metodologias establecidas y ver

que existen varias situaciones que demandan una necesidad latente de generar un

proyecto estudiando las variables que generan la misma, se estableceran los objetivos

pertinentes al presente proyecto para brindar las alternativas de solucidn, considerando

una pregunta que resuma toda la problematica hallada:

¢Existe la necesidad de desarrollar un producto capaz de remover pintura?
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CAPITULO I
OBJETIVOS DEL
PROYECTO



3.1.

3.2.

v

OBJETIVO GENERAL

Desarrollar un producto capaz de remover la pintura, de facil manipulacion,
evaluando su introduccion al mercado y el beneficio en la diversificacién del

portafolio de productos de la empresa MONOPOL.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Formular un disefio y desarrollo tedrico en funcion a las variables identificadas.
Aplicar metodologias sugeridas para el desarrollo de productos.

Establecer un proceso para para la obtencion de un producto que remueva
pintura.

Elaborar una investigacion de mercados para determinar la necesidad de un
nuevo producto, la participacion del mercado y otros indicadores.

Establecer un plan que permita la introduccion de un producto nuevo al mercado.

Realizar una evaluacion econémica financiera para este proyecto.
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CAPITULO IV
FUNDAMENTO
TEORICO



41. MARCO REFERENCIAL

El disefio y desarrollo de productos es una area dentro de las industrias que se genera a
través de una idea, de una necesidad, de una sugerencia o simplemente siguiendo un
lineamiento estratégico de una empresa, se hace referencia de esto dentro del marco
tedrico donde se desglosa toda la parte cientifica a desarrollar como también la parte
practica siguiendo metodologias establecidas y enriqueciendo la mismas con lo
aprendido en este tiempo de formacion académica.

Este proyecto esta dirigido hacia el disefio y desarrollo de un producto para la empresa
Monopol que surge como una necesidad de generacién de complementos para la pintura,
como también para la diversificacion de portafolio que en la actualidad por el entorno
competitivo que existe es necesario para las empresas.

Dentro de las tesis o proyectos de grado de la carrera de ingenieria industrial no existen
muchas referencias actuales acerca de disefio y desarrollo de productos, para lo cual
también se detect6 esta necesidad de generar un proyecto que abarque estos temas y que

pueda servir a los estudiantes que quieran incursionar en estas areas.

42. MARCO TEORICO

Para la realizacién de este proyecto se considerara la metodologia planteada por Saul J.
Escalera, Ph.D. en su libro Manual de Tesis de Grado para ciencias y Tecnologia, el
cual sugiere varios tipos de proyectos que normalmente se acostumbran a realizar, este
proyecto se enmarcaria dentro de Proyectos de disefio dentro de la industria el mismo
sugiere que esta clase de proyecto de inversion financiera puede ser de aplicacion
inmediata.

Dentro de la informacion requerida para la elaboracion de este proyecto Saul J.
Escalera,Ph.D. sugiere:

33



i. Identificacion del problema.- Punto donde se determina la necesidades y
prioridades, capacidad para el uso de recursos, tecnologia y mano de obra,
inversion, costo e impacto.

ii.  Técnicas de Disefio o de Produccion.- Se analizara la tecnologia vigente o se
sugerird la compra de tecnologia. Incluira especificaciones de materias primas,
variables de proceso, procedimientos de control de calidad y se verificara si la
mano de obra es calificada.

iii.  Equipo, materiales e insumos. Se determinara la parte logistica, proveedores,
equipos y materiales disponibles, sobre la condiciones para la compra, plazos de
entrega, costos Y Otros.

iv.  Normalizacion y normas. Normativas vigentes, normas de funcionamiento,
reglamentaciones industriales en Bolivia, certificaciones, especificaciones

particulares de productos y otros.

4.2.1. DISENO Y DESARROLLO DEL PRODUCTO

Para el disefio y desarrollo de un producto segun el Centro regional de ayuda técnicay la
Administracién de Cooperacién internacional (ICA)” existen dos areas que deben ser
siempre fusionadas para lograr mejores resultados:

» El disefio para la fabricacion y

» El disefio para la venta.
El disefio para la fabricacion o produccién incluye a areas como investigacion y
desarrollo, produccién, materias primas, control de calidad, sistema de gestion de
calidad, logistica y proyectos, y como areas paralelas mantenimiento, metrologia,

compras locales y otros que puedan ser necesarios.

"Goslin Lewis. El sistema de disefio de productos. Volumen 10. Edicién 1. México: Centro Regional de
Ayuda Técnica - ICA; 1971.
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El disefio para la venta incluye a areas como marketing, mercadeo o ventas, distribucion,
atencion al cliente y normalmente puede incluir también a investigacion y desarrollo
entre otros.
Dos areas que normalmente trabajan de manera independiente y que es necesario que el
investigador o encargado de desarrollo puedan fusionar para que el resultado del
proyecto sea el mas 6ptimo.
Ademés para la deteccidn de la necesidad de un nuevo producto estos autores sugieren
que la idea puede venir desde cinco lugares, sin embargo se adiciona dos posibilidades
mas para enriquecer este concepto:

) De los empleados.

i) De los vendedores.

i) Del cliente.

iv) De informacion sobre la competencia

V) De los proveedores

vi) De los distribuidores o socios estratégicos (Nuevo).

vii)  De un lineamiento estratégico de la empresa (Nuevo).

42.1.1. ETAPASDEL DISENO

Las etapas para el desarrollo de productos y el costo que estas generan dentro de los
siguientes procesos:

» Disefio

» Pruebas

» Produccion
En su inicio los costos son menores considerando que todo se realiza de manera unitaria,
posteriormente dentro de la etapa de pruebas aproximadamente aumenta 10 veces y para

la Gltima etapa cualquier cambio significa aumentar en 100 veces su costo.
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El Dr. Romero Hernandez sugiere que ® el alto grado de competitividad que existe
actualmente en la industria hace que las empresas cambien sus perspectivas. Ahora no es
suficiente crear un producto o servicio innovador sino que ahora la globalizacién obliga
a las empresas a realizar operaciones mas eficientes, menos costosas y buscar ventajas
competitivas que destaquen en el mercado. Una de estas ventajas es el proceso de
desarrollo de nuevos productos que deben estar bien definidas dentro de una

organizacion.

4.2.1.2. FASES DEL DISENO DE PRODUCTO

Las fases dentro del desarrollo de productos que sugiere el libro Introduccion a la
ingenieria de los autores Sergio Romero/Omar Romero/Mufioz Negro, son las

siguientes:

lustracion 4: Fases del desarrollo de productos y resultados

N° Fases de Desarrollo Resultados con un proceso
bien definido

1 |Planeacion Aseguramiento de la calidad

2 |Desarrollo de concepto ||  |Coordinacion

3 |Disefio del sistema - nivel Planeacion

4 |Disefio de detalle Administracion eficaz

5 |Pruebas y refinamiento Mejoras

6 |Escalamiento a produccion/

FUENTE: Introduccion a la Ingenieria - Sergio Romero/Omar Romero/Mufioz Negron

4.2.1.2.1. PLANEACION
Esta etapa ya se debe tener la aprobacion de proyecto y el inicio del proceso de

desarrollo, también se inicia la estrategia corporativa e incluye una evaluacion de los

8 Dr. Dr. Sergio Romero Hernandez, Omar Romero Hernandez, Mufioz Negron. Introduccién a la

Ingenieria. Volumen 1. Primera edicion. Australia: Thomson; 2006.
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desarrollos tecnologicos y los objetivos del mercado. El resultado de esta fase es la
declaracién de la mision del proyecto.

4.2.1.2.2. DESARROLLO DEL CONCEPTO

En esta etapa se identifican las necesidades del mercado, se generan y evaltan diferentes
alternativas conceptuales del producto, ademas se debe realizar una descripcion de la
forma, funcion y caracteristicas de un producto.

El proceso de desarrollo normalmente es guiado por la necesidad que genera el mercado,
que a su vez generan variantes en cuanto al desarrollo por tecnologia, por plataforma
tecnologica, por productos de procesos intensivos y productos personalizados.

En el presente proyecto se establecera como producto de un proceso intensivo.

4.2.1.22.1. INVESTIGACION DE MERCADO

La investigacion de mercados en su primera etapa nos ayudara en la determinacién del
problema, posteriormente nos daré la informacion necesaria para la toma de decisiones
dentro del analisis de resultados. Al final los mismos datos nos servirdn para la
determinacion y analisis de la evaluacién economica financiera del proyecto. Para

plantear mejor la metodologia a seguir se realizé el siguiente diagrama:

37



llustracion 5: Pasos del proceso de la investigacién de mercados

1. Establecer la necesidad de la informacion

2. Especificar los objetivos de la investigacidn y las necesidades de informacion

3. Determinar el disefio de la investigacién y las fuentes de datos

4. Desarrollar el procedimiento de recoleccién de datos

5. Disefiar la muestra

6. Recolectar los datos

7. Procesar los datos

8. Analizar los datos

9. Presentar los resultados de lainvestigacién

FUENTE: Investigacion de mercados/Thomas C. Kinnear y James R. Taylor

Para la realizacién de la investigacion de mercados en este proyecto se seguira los pasos
detallados en el libro Investigacion de mercados de los autores Thomas C. Kinnear y
James R. Taylor®, quienes sugieren que los componentes basicos para la realizacion de
una investigacion de mercados son los siguientes:
i.  Asegurarse de formular las preguntas correctas.

ii.  Utilizar técnicas y controles de investigacion adecuados.

iii.  Presentar los hallazgos en formatos claros y comprensibles.
Posteriormente dentro del analisis que realizan estos autores para determinar los tipos de

investigacion de mercados se tiene el siguiente esquema:

®Thomas C. Kinnear/James R. Taylor. Investigacion de Mercados. Cuarta edicién. Santa Fe de Bogota,
Colombia: MacGraw-Hill;1994.
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llustracion 6: Tipos de Investigacion de mercados

Reconocer y definir
» elproblemade |[€—
Investigacion decision
exploratoria \ 4
| Identificar los cursos
de accion
| Evaluar los cursos
> Y
Investigacion de accion
Descriptiva Disefio Transversal SP— ¢
Investigacion
Concluyente Panel tradicional Ly Seleccionar un curso
- T | Medicién enel de accion
Disefio Longitudinal ' X —
tiempo de las
misma variables
Panel Omnibus
P Investigacion Causal Medicion en el
tiempo de
diferentes variables
\ 4
Investigacion del
monitoreo del implementar
desempefio

FUENTE: Elaboracion propia — Investigacion de mercados/ Thomas C. Kinnear/James R. Taylor.

La investigacion exploratoria de mercados es una herramienta utilizada cuando existe un
conocimiento limitado de una situacion en particular. Para este proyecto se la utilizara
para ayudar a consolidar el entendimiento del problema y también para que aporte en el
descubrimiento de nuevas ideas. Esta herramienta se la aplica considerando los
siguientes objetivos:

» ldentificacion del problema u oportunidades.

» Desarrollo de una formulacion mas precisa de un problema u oportunidad

identificada.
» La obtencion de una perspectiva con relacion a variables de una situacion.

» El establecimiento de prioridades de acuerdo a la importancia potencial.
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» El logro de una perspectiva respecto al tipo de situacion del problema.

\4

La identificacion de alternativas y cursos alternativos de accion.
» La informacion recolectada respecto a los problemas del proyecto de
investigacion.
Ademas la misma se la puede realizar de 3 formas diferentes:
i.  Busqueda de fuentes secundarias.
ii.  Entrevistas a expertos en el tema.
iii.  Recopilar historias de casos.
La investigacion descriptiva es utilizada muy frecuentemente cuando la naturaleza del
estudio incluye la formulacion de preguntas y la disponibilidad de datos en fuentes
secundarias. Esta parte servira como herramienta de realizacién de encuestas, las que
nos permitiran hallar datos especificados en los objetivos como ser perfil del
consumidor, mercado potencial, oferta y demanda entre otros. Los objetivos de la misma
son:
» Una descripcion grafica de las caracteristicas de los fendmenos de mercado y la
determinacion de la frecuencia con la que se presentan.
» Una determinacion del grado de asociacion de las variables de mercados.
» Una formulacion de prediccion en cuando a la ocurrencia de los fendmenos de
mercado.
El disefio de seccion transversal utiliza una muestra de una poblacion en un periodo en el
tiempo, esto se denomina normalmente como disefio de investigacion de encuesta. La
misma sera utilizada en este proyecto para la elaboracion de la encuesta y recoleccion de

datos.

4.2.1.2.3. DISENO DEL SISTEMA-NIVEL

En esta etapa se definird el disefio final del producto, su formulacion, sus
especificaciones funcionales y el diagrama de flujo del proceso para la elaboracion final
del producto.
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4.2.1.2.4. DISENO A DETALLE

En esta etapa se definiran todos los elementos necesarios para la produccién como ser
sustancias (materias primas e insumos), formulacién (tolerancias y funcionalidad) y la
presentacion, ademas de la definicion de las partes comerciales que se obtendran de los

proveedores.

4.2.1.2.5. PRUEBASY REFINAMIENTO

En esta etapa se desarrollaran las primeras versiones y pruebas obteniendo prototipos del
producto, las pruebas que se realizan miden el cumplimiento de las necesidades

detectadas posteriormente se evalla la confiabilidad y rendimiento del producto.

4.2.1.2.6. ESCALAMIENTO A PRODUCCION

En esta etapa se elaborara el producto en un nivel minimo y se distribuird a un grupo de
personas para que lo prueben y puedan detectar posibles debilidades, las que deben ser

solucionadas antes de pasar a la produccion masiva.

4.2.2. ANALISIS FINANCIERO

La evaluacién que se realizara en el presente proyecto sera de tipo financiero, teniendo
en cuenta que el proyecto es netamente de caracter privado, teniendo como Unico
beneficiario a Monopol.

El objetivo del analisis serd demostrar la rentabilidad que se podria alcanzar
considerando dos escenarios, el primero sin proyecto y el segundo con proyecto,

resultados que se utilizaran para demostrar la viabilidad del proyecto.
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4.3. MARCO CONCEPTUAL

En esta parte del proyecto se especifica y describe aquellas abreviaciones, palabras
técnicas, acronimos y acrosticos utilizados:

PIB: Producto Interno Bruto

ISO: International Organization for Standardization (Organizacion Internacional de
Normalizacion)

ISHIKAWA: Metodologia de analisis causa-efecto

C/B: Costo Beneficio

D.G.S.C. (Direccion General de Sustancias Controladas)

NB: Norma Boliviana

CIIU: Clasificacion industrial internacional uniforme.

44. MARCO LEGAL

Este proyecto como ya se menciono anteriormente en el punto de justificacion legal, se
enmarcard dentro del DECRETO SUPREMO 25846 del 14 de julio del 2000
“REGLAMENTO DE OPERACIONES CON SUSTANCIAS CONTROLADAS Y
PRECURSORES DE USO INDUSTRIAL”, el cual enuncia las reglamentaciones
vigentes para el uso de sustancias controladas.

> Articulo 2.- Manejo autorizado de sustancias quimicas controladas y

precursores.

Dentro de normativas adicionales se trabajara adicionalmente con la Lista V de la

ley 1008 en su Articulo 13, que sugiere la obtencion de una resolucién administrativa

para la produccién de sustancias quimicas controladas y/o precursores de uso industrial.
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Como la empresa tiene certificacion 1SO 9001:2008 (International Organization for
Standardization, Organizacion Internacional de Normalizacion), también este proyecto
deber estar enmarcado en la misma.
Ademas se debe considerar al INSTITUTO BOLIVIANO DE NORMAS DE CALIDAD
(IBNORCA) y sus normativas ya establecida para la fabricacion de pinturas y productos
afines, dentro de los cuales Monopol tiene 3 certificaciones que son las siguientes:

» Norma NB-1021

» Norma NB-1023

» Norma NB-1024
Y de acuerdo a la Clasificacion industrial internacional uniforme (CIIU), para la

fabricacion de pinturas, el rubro de la empresa se encuentra en:

Tabla 2: Clasificacion industrial Internacional uniforme (CI1U)

Actividad Econdmica

Fabricacion de pinturas, barnices vy
2422 productos de revestimiento similares, tintas

de imprenta y masillas

FUENTE: Elaboracion propia
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5. DESARROLLO DEL PRODUCTO
51. PLANEACION

Se definiran todos los puntos especificados en la siguiente tabla conjuntamente las areas

que vayan a involucrarse en este proyecto:

Tabla 3: Mision del Producto

DEFINICION DEL PRODUCTO ‘

DESCRIPCION DEL PRODUCTO “Removedor de pinturas”
METAS CORPORATIVAS Ingresar al mercado y obtener un nivel de

ventas relacionadas al nivel de

participacion actual que tiene la empresa.

MERCADO PRIMARIO Chapistas y empresas dedicadas a la
reparacion de vehiculos
MERCADO SECUNDARIO Cualquier persona que desee dar

mantenimiento de pintado a sus
electrodomésticos o alguna superficie
permitida por este producto.

SUPOSICIONES Que este producto pueda ingresar sin

mucha o nada de resistencia, considerando
que las personas confian en la marca
Monopol y estarian dispuestas a comprar
cualquier producto que la empresa empiece
a comercializar.

GRUPOS INVOLUCRADOS I&D, Marketing, Ventas, Atencion al

cliente, Logistica y otras de manera

indirectamente.

FUENTE 1: Elaboracion propia
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5.1.1. DEFINICION DEL PRODUCTO

Monopol dejo de producir un removedor en gel denominado “Remopin” (véase ANEXO
3), producto que fue retirado del mercado hace varios afios atras por una decision de la
parte ejecutiva de Monopol, la misma se producia con cloruro de metileno dentro de su
materia prima, compuesto que fue incluido como sustancia controlada en la Lista V de la

ley 1008, generando complicaciones a la hora de producir y comercializar este producto.

5.1.1.1 INVESTIGACION Y DESARROLLO

De acuerdo a un trabajo de investigacion y desarrollo se logré conseguir reactivos que
puedan reemplazar al cloruro de metileno para lograr elaborar un producto que no tenga
estas limitaciones, se obtuvo un producto estable, homogéneo, en estado viscoso (Gel),
junto al apoyo de personal capacitado de Ingenieria Quimica se elaboraron ensayos en
laboratorios de la facultad de ingenieria (Véase ANEXO 11, 12 y 13)

Este producto contiene las mismas caracteristicas de un removedor en gel, debido a que
se utiliza para ablandar y remover pinturas, que han sido aplicados sobre superficies

metalicas. Es de facil aplicacion y este producto no se debe diluir.
El modo de empleo es bastante sencillo, es de aplicacion directa y el mismo una vez

aplicado se debe dejar reposar durante 10 a 15 minutos, posteriormente la pintura debe

ser removida con una espatula.
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5.2. DESARROLLO DEL CONCEPTO.

5.2.1. ESTUDIO DE MERCADO

La investigacion de mercados o el estudio de mercados de acuerdo a Naresh, Malohotra

en su libro Investigacion de mercados'® dice:
La investigacion de mercados es la identificacion, recopilacion, analisis, difusion y
uso sistematico y objetivo de la informacion con el proposito de mejorar la toma de
decisiones relacionadas con la identificacion y solucion de problemas y
oportunidades de marketing.

Dentro de este contexto se determinara lo siguiente:
» Lademanda o la cantidad estimada de producto que los consumidores compran.
» La participacion de mercado o el porcentaje de productos que compran por

empresa.

» La oferta que se genera a traves de las empresas productoras del mismo.

A\

El mercado total considerando el mercado actual como el mercado potencial.
» Las caracteristicas del mercado respecto a los distribuidores, promociones y
analisis de precios.

» Caracteristicas de los distribuidores y sus tendencias comerciales.

5.2.2. MERCADO LOCAL

Actualmente en las ciudades de La Paz y el Alto se conoce por conversaciones con los
duefios de las ferreterias y experiencia obtenida durante el tiempo de trabajo en la
empresa Monopol, que solo existen cuatro empresas que fabrican removedores de
pintura, la primera es Sinteplast (Empresa Argentina con fabrica en Santa Cruz -
Bolivia), la segunda Maxi Rubber (empresa Brasilefia que es importada por empresa

Lider import con centro en Santa Cruz - Bolivia), la tercera BRAZILIAN es importada

""Naresh K. Malhotra. Investigacion de mercados. Volumen 1, quinta Edicién. Mexico: Pearson
Educacion; 2008.
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del Brasil y por ultimo el producto WANDA que es importado por Monopol . Dentro de
los datos que se lograron obtener, estos producto son normalmente adquiridos para fines
automotivos, y los principales consumidores son los chapistas o empresas dedicadas a la
reparacion de vehiculos automotores, quienes dentro de su experiencia comentaron que
existen por lo menos tres métodos usados mas frecuentemente, los cuales se detallan a
continuacion:

» Meétodo de aplicacion de removedor de pinturas. Indican que es una de las
mejores formas de realizar un repintado de toda o algunas piezas del vehiculo.
También indicaron que esta metodologia ayuda a reducir tiempos dentro del
proceso de repintado o reparacion, ya que es de facil aplicacion y facil limpieza,
sin embargo es uno de los mas caros, posteriormente también indicaron que
existen nuevos métodos que se han desarrollado de manera propia.

» Meétodo de aplicacién de llama de fuego. Indicaron que este método se ha
estado utilizando actualmente con méas frecuencia por su costo, sin embargo es
uno de los mas riesgosos que ellos mismos lo reconocen, ya que si no se tiene
experiencia pueden dafiar la estructura del vehiculo, el procedimiento sugiere que
mediante una garrafa de gas licuado se conecta a una manguera y una pistola que
al momento de abrir el paso de gas se enciende mediante una chispa, y ésta con
la presién empieza a dispensar una llama de fuego que puede ser regulable.

» Meétodo de lijado o pulido.- Este es una de los métodos que actualmente se
sigue utilizando y que ha estado desapareciendo por que demanda mucho
esfuerzo fisico y también mucho tiempo, ya que en muchos de los casos es de
aplicacion manual y pocos son los que tienen maquinas y herramientas para su
correcta aplicacion. Sin embargo esta metodologia es una de las méas baratas ya
que sélo se utilizan lijas de agua, y la cantidad depende del tamafio a ser
arreglado. Sin embargo el problema esta en que no se puede calcular la
uniformidad de la superficie para posteriormente aplicar la pintura y esta puede

generar distorsiones posteriormente en la apariencia de la parte trabajada.
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Estos son aquellos métodos que se ha podido detectar mediante la experiencia

comentada anteriormente, y seria actualmente el comportamiento del mercado dentro

de los que es el uso del producto en estudio.

5.2.3.

ANALISIS DE LA DEMANDA

Para la cuantificacion de la demanda se utilizara una encuesta personal considerando que

no se tiene datos primarios o secundarios que puedan dar informacion de cuél es el

comportamiento de este producto, tanto en las ventas como también en aquellos

atributos que hacen que el mismo actualmente se comercialice, ademas de aquellas

caracteristicas que el cliente valora al momento de comprar un producto, para el mismo

se desarrollaran los siguientes puntos:

Disefio de la investigacion

>

Definir el problema.- El problema es que no se conoce cudl es la cantidad
estimada de estos productos que adquiere actualmente la poblacién y cuél sera la
necesidad proyectada del mismo.

Desarrollar el plan de investigacion.- En este paso se desarrollaran las encuestas
a ser realizadas en las ciudades de La Paz y El Alto al consumidor del producto,
con ellas se pretende conseguir estimar el movimiento comercial que tiene cada
uno de los productos vigentes en el mercado.

Recopilar la informacién.- Una vez se haya realizado el trabajo de campo que es
la medicidn de los datos se procedera a introducir la informacion a las bases de
datos disponibles.

Analizar la informacién.- Luego de tener la informacion tabulada se generaran
resimenes de la informacion de acuerdo a la necesidad.

Tomar la decisién.- Una vez que se analicen los resultados se tomaran la mejores

decisiones con base en la informacién obtenida.
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5.2.3.1. DISENO DEL CUESTIONARIO — DEMANDA

La misma ha sido definida de acuerdo a conceptos de generacién de preguntas y su
organizacion por definicion, tipo de escala y escala. La encuesta esta orientada a obtener

datos de la demanda (Véase ANEXO 4) y esta divida en tres secciones, las cuales son:

i. SECCION I: DATOS DEL ENCUESTADO
ii. SECCION II: INFORMACION SOBRE EL MERCADO
iii. SECCION IlI: DATOS DEL PRODUCTO

Se efectuard el andlisis para las secciones Il y Ill dado que la primera seccion solo es
para definir a la persona a ser encuestada, las preguntas que se realizardn son las

siguientes:

Tabla 1: Disefio de la encuesta - demanda

Nro VARIABLE DEFINICION TIPO DE ESCALA
PREGUNT
A
4 | CONSUMO DE Accion o Dicotémica ¢ Usted compra
PRODUCTO efecto de removedor de pinturas?
consumir un Si__ No__
bien o un
servicio
5 | CONSUMO DE Accion o Abierta ¢Por qué no utiliza el
PRODUCTO efecto de no removedor de
consumir un pinturas?
bien o un _
servicio
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6 | CONSUMO DE Accion o NOMINAL | ¢De qué empresa
PRODUCTO efecto de (OPCION | compra?
consumir un MULTIPLE) |O MAXI RUBER
bien o un O SINTEPLAST
servicio O OTRO............
7 | CONSUMO DE Accion o NOMINAL | ¢Por que compra?
PRODUCTO efecto de (OPCION | (D Precio
consumirun | MULTIPLE) |O calidad
bien o un Disponibilidad
servicio
8 | CONSUMO DE Accion o NOMINAL | {Qué presentacion
PRODUCTO efecto de (OPCION | compra?:
consumirun | MULTIPLE) | O 0.9 litros (1 litro)
B, O 3.5 litros
O 18 litros
servicio QO Otro, especifique
9 | FRECUENCIA Accibn o NOMINAL | ¢Con que frecuencia
DE COMPRA efecto de (OPCIONM | compra el removedor de
comprar un ULTIPLE) | pinturas?
producto con O Una vez por semana
! Cada quince dias
un periodo
Una vez al mes
especifico O Una vez cada 3 meses
O Una vez cada 6 meses
10 | CANTIDAD DE | Es la sumatoria | NOMINAL | ;Qué cantidad de
CONSUMO DE | de unidades de (OPCION | producto compra?
PRODUCTO | consumo de un | MULTIPLE) | 1. 0.9 litros (1 litro)
producto por 2. 3.5 litros
3. 18 litros
4. Otro especifique..
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11 LUGAR DE El area NOMINAL | ;Dénde compra
CONSUMO DE | delimitada por (OPCION | Removedor de pinturas?
PRODUCTOS la Comisidn MULTIPLE) |O Ferreterias
para efectos de O En tiendas exclusivas
Distribucion de la marca.
O Fabrica
OO0tros.......un.....
12 | IMPORTANCI Relevancia NOMINAL | Califique por nivel de
A DE relativa que le (OPCION | importancia los
ATRIBUTOS daun MULTIPLE) | siguientes atributos del

consumidor a
cierto producto
0 servicio

evaluado

producto removedor de
pinturas

O Precio

(O Calidad

O Funcionalidad del
producto

O Presentacion del
producto

O Prestigio de marca

O Fabricado en Bolivia
O Informacion técnica
del producto

O Disponibilidad en
puntos de venta
O Publicidad

producto

del
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13 LUGAR DE El lugar NOMINAL | ¢(Ddnde prefiere comprar
PREFERENCIA | especifico de (OPCION | el removedor de
DE CONSUMO | preferenciade | MULTIPLE) | pinturas?
compra de QO En ferreterias
algin bien o O En agencias de venta
exclusiva de una marca
servicio QO En la fabrica
14 | PREFERENCIA | Esel medio NOMINAL | (Ddnde le gustaria
DE MEDIO DE | por el cual una (OPCION | recibir informacion del
COMUNICACI persona o MULTIPLE) | removedor de pintura?
ON PARA varias desean O  Peri¢dicos
PROMOCION recibir O Television
DE UN informacion O Vallas publicitarias
PRODUCTO | dependiendo la O Radio
preferencia y O Redes sociales
gusto sobre un (O Capacitaciones o
medio talleres presenciales
especifico. (O Revistas de
construccion
O Otro..ccvveeeee
15 | ACEPTACION | Posibilidad de | NOMINAL | ;Cuanto esta dispuesto a
DEL PRECIO aceptar el (OPCION | pagar por un litro de
DE LOS precio MULTIPLE) | removedor de pinturas?
PRODUCTOS | preestablecido O 25-30
por una O 30-35
empresa para O 3540
un producto O 4045

por parte de los
posibles

consumidores
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16 TECNICAS Otro tipo de Dicotomica | ¢Utiliza otra técnica o
ALTERNAS | actividades que producto que sustituya el
QUE evita el uso de removedor de
SUSTITUYEN | consumo de un pinturas?
AL producto Si
PRODUCTO especifico No
17 | PREFERENCIA Una Dicotomica | (Compraria removedor
DE CONSUMO | preferencia del de pintura de Monopol?
consumidor Si No
explica como
los
consumidores
clasifican una
coleccion de
bienes o
servicios o
prefieren una
coleccion sobre
la otra
FUENTE: Elaboracién propia
5.2.3.2. DETERMINACION DE LA POBLACION META

Para la determinacion de la poblacion meta a estudiar se tomara en cuenta el concepto de

empresa extendida:

PROVEEDORES

llustracion 7: Empresa extendida

DISTRIBUIORES

CONSUMIDORES

0 CLIENTES
EXTERNOS

FUENTE: Elaboracién propia
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Para el analisis de la demanda nos enfocaremos en realizar el estudio de investigacion de
mercados para los consumidores, a quienes se los ha definido como aquellos que utilizan
el producto y los demandan en las empresas fabricadoras y a los distribuidores, quienes
lo comercializan, y son la ferreterias asi como las tiendas de pinturas.
Los consumidores de acuerdo a la definicion del producto son aquellos que necesitan
remover pinturas o pinturas viejas o que se estan descascarando. Se realiz6 una pequefa
investigacion exploratoria a ferreterias quienes comercializan este producto y ellos
indicaron lo siguiente:

- Mayormente los chapistas son los que mas demandas los removedores de

pinturas.

- Esporadicamente las empresas de mantenimiento y reparacion de vehiculos.
De acuerdo a la informacién obtenida se busco registros donde haya informacion sobre
estos sectores. ElI Ministerio de Desarrollo Productivo y Economia Plural el afio 2013
sacd un reporte de resultados de una encuesta realizada a unidades productivas

registradas de todo el pais donde se obtuvieron los siguientes datos:

Tabla 2: Namero de unidades productivas en actividades de comercio y servicios registradas a nivel
nacional

NUMERO DE UNIDADES PRODUCTIVAS EN
ACTIVIDADES DE COMERCIO Y SERVICIOS POR

TIPO DE SOCIETARIO SEGUN DEPARTAMENTO

2013
N° DEPARTAMENTO CANTIDAD %
1{Chuquisaca 1094 3%
2|La Paz 10329 33%
3|Cochabamba 5855 19%
4(Oruro 1967 6%
5|Potosi 1061 3%
6|Tarija 1841 6%
7|Santa Cruz 8378 27%
8|Beni 611 2%
9|Pando 251 1%
TOTAL 31387 100%

FUENTE: Libro de resultados 2013 - Ministerio de Desarrollo Productivo y Social
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Sélo se tomara en cuenta a las empresas de La Paz, considerando que el estudio se
Ilevara a cabo inicialmente en este departamento. Dentro de estas empresas se tiene el

siguiente detalle:

Tabla 3: Cantidad de unidades productivas por actividad de comercio

4500 |Mantenimientoy reparacidn de vehiculos automotores 451 381 69 1 0
4540 |Venta, mantenimiento y reparacion de motocicletas y de sus partes, piezas y accesorios 115 9% 20 0 0
9522-9524 |Reparacion de aparatos de uso doméstico; reparacion de muebles y accesorios domésticos 3 0 3 0 0
TOTAL 589 49 2 1 0

FUENTE: Libro de resultados 2013 - Ministerio de Desarrollo Productivo y Social

De acuerdo a un dato del periédico la razén publicado en Mayo de 2015 (Véase
ANEXO 5), se tiene la informacion de que el 20% de las empresas en Bolivia son
formales y el restante 80% son aquellas que no se registran de manera formal,
considerando este dato y suméandolo al total de empresas a ser estudiadas se obtuvo lo
siguiente:

Poblacion meta = Empresas formales registradas + Empresas informales

589 = 8004
Poblacion meta = 589 + (—)
2004

Poblacién meta = 589 + 2356 = 2945 empresas

5.2.3.3. DETERMINACION DEL TAMANO DE MUESTRA DEMANDA

ywww.la-razon.com [Internet]. La Paz - Bolivia: GezienManzilla; 17 de mayo de 2015 [17/05/2015;
13/06/16]. http://www.la-razon.com/index.php?_url=/suplementos/financiero/Bolivia-unidades-
productivas-informales-financiero_0_2271372965.html
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Ahora para sacar el nimero de muestra debemos calcular las proporciones de
aceptabilidad del producto removedor de pinturas, mediante una encuesta preliminar o

investigacion exploratoria hecha a 10 chapistas se obtuvieron los siguientes resultados:

_8 =0.3
P=70™ ™
_2 =02
1 750

P Y q son nuestras proporciones preliminares de consumo y no consumo
respectivamente
Ahora para el célculo del numero de muestra usamos la siguiente formula

ptrq*Zi, %N
n=— =
E2x«(N—1)+p=q=Z-

o

Donde adoptaremos los siguientes datos:

Para un nivel de confianza del 95% aconsejado para investigaciones sobre consumo
(Mason y Lind: 362)

NC=95% se tiene Z («/2)"2=1.96

Asumiendo un error € = 5% = 0.05 (error de la investigacion dentro los rangos
permisibles)

Reemplazando datos:

0.8=0.2=196%=3086
n =
0.052 = 3086 + 0.8 = 0.2 = 1.962

n= 22692
n= 227
5.2.3.4. RESULTADOS DE LA ENCUESTA - DEMANDA

SECCION I: DATOS DEL ENCUESTADO
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1. CIUDAD

Tabla 4: Lugar de encuesta

LUGAR
LA PAZ ELALTO TOTAL
227
55% 45% 100%

FUENTE: Encuesta Demanda — Realizacion propia

llustracion 8: Resultados de lugar de encuesta

LUGAR DE LA ENCUESTA
e S
60% T :
40% -[’///--.
\ > sl
20%
0%

ELALTO

B LA PAZ
B ELALTO

FUENTE: Encuesta Demanda — Realizacion propia

Se pudo apreciar que existe mayor cantidad de tiendas especializadas en chaperia y

talleres automotrices en la ciudad de La Paz como se muestra en el cuadro adjunto.

2. ZONA ENCUESTADAS -LAPAZY ELALTO

llustracion 9: Zonas encuestadas La Paz
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ZONAS ENCUESTADAS
LA PAZ

VINO TINTO

59

FUENTE: Elaboracion propia

" VILLA SALOME

VILLA FATIMA
-" VILLA EL CARMEN VILLA DOLORES

" VILLA COPACABANA VILLABOLIVAR
VILLA ADELA

s TEMBLADERANI VILLAADELA

H TEJAR VILA ADELA
SOPOCACHI

" SAN SEBASTIAN VENTILLA
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H RIO SECO o
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o %) D
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MIRAFLORES S 21 n
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i S 5| 28 ROSASPAMPA
LLOJETA & 2 Og
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IRPAVI 11 L4 NI =t
e Ny PLAYA VERDE
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COTA COTA | S| Z
CHUQUIAGUILLO o S o LITORAL
CHASQUIPAMPA = ~N HUAYNA POTOSI
CEMENTERIO =
CEIA = CEJA
CALACOTO BALLIVIAN
BOLOGNIA
BARRIO PETROLERO ALTO LIMA
BAJO LLOJETA 16 DE JULIO
AMOR DE DIOS
ALTO TEJAR 1DE MAYO
ALTO LLOJETA
ACHACHICALA OfFNoOOo < NO
= v e

3. ¢QUE TIPO DE NEGOCIO ES?

12,0%
10,0%

La encuesta fue realizada en la mayor parte de las zonas de ambas ciudades, detectando

que en varias de ellas se concentran estos nichos importantes de estos negocios.



Tabla 5: Tipo de negocio

TIPO DE NEGOCIO ‘

TALLER AUTOMOTRIZ CHAPERIA TOTAL
23 205 218

10% 90% 100%

FUENTE: Elaboracion propia

llustracion 11: Tipo de Negocio

CHAPERIA
E TALLER AUTOMOTRIZ

TALLER AUTOMOTRIZ H CHAPERIA

0% 20% 40% 60% 80% 100%

FUENTE: Elaboracion propia

Para esta encuesta se priorizo los negocios donde se realiza chaperia, debido a que en un
sondeo previo se detectd que no todos los talleres automotrices realizaban esta actividad,

por tal motivo el resultado adjunto.

6. ¢(USTED COMPRA REMOVEDOR DE PINTURAS?

Tabla 6: Compra de removedor

Sl N[@) TOTAL
203 25 228
89% 11% 100%

FUENTE: Elaboracion propia
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llustracion 12: Compra de removedor

COMPRA REMOVEDORDE PINTURA

NO, 11%,

ESi ®mNO

FUENTE: Elaboracion propia

La mayor parte de los talleres de chaperia compran y conocen el producto actualmente,
sin embargo la frecuencia y uso de este producto es muy bajo en realizacion a este

resultado.

5. ({POR QUE NO UTILIZA EL REMOVEDOR DE PINTURAS?

Tabla 7: Motivo uso de otros productos

DETALLE ‘ CANTIDAD % CANTIDAD ‘
EL REMOVEDOR ES MUY CARO 3 12.0%
ES MUY CARO Y UTILIZA OTRAS TECNICAS 1 4.0%
POR OTRAS TECNICAS 3 12.0%
SOLO UTILIZA SOPLETE 2 8.0%
UTILIZA OTRAS TECNICAS 16 64.0%
Total general 25 100.0%

FUENTE: Elaboracion propia
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llustracion 13: Motivo de uso de otros productos

POR QUE NO UTILIZA EL REMOVEDOR

B % CANTIDAD

UTILIZAOTRAS TECNICAS

SOLO UTILIZA SOPLETE

POR OTRAS TECNICAS

ES MUY CAROY UTILIZA OTRAS TECNICAS
EL REMOVEDOR ES MUY CARO

64,0%

FUENTE: Elaboracion propia

La mayor parte de los encuestados asegurd que utilizan otras técnicas principalmente por

motivos econdmicos y también de tiempo, respecto a la técnica més utilizada es

denominada por los mismos como ““soplete”, que basicamente si bien con la practica uno

puede llegar a dominar la misma representa un riesgo alto tanto para el trabajo como

para la vida del personal.

7. ¢DE QUE EMPRESA COMPRA?

Tabla 8: Preferencia de compra

‘ MAXI SINT WAND BRAS TOTAL
123 40 25 18 206
60% 19% 12% 9% 100%

FUENTE: Elaboracion propia
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llustracion 14: Preferencia de compra

PREFERENCIA DE COMPRA

HMAXI  LISINT ®mWAND BRAS

FUENTE: Elaboracion propia

La mayor parte de las personas entrevistadas respondieron que el removedor de pinturas
de preferencia actual es el denominado MAXIRUBER que viene en una presentacion de

0,9 It. y es el més confiable respecto al beneficio que representa.

7. ({POR QUE COMPRA?

Tabla 9: Motivo de compra

PRECIO CALIDAD DISPONIBIL.‘ TOTAL ‘

46 148 9 203
23% 73% 4% 100%

FUENTE: Elaboracion propia

63



llustracién 15: Motivo de compra

DISPONIBIL. 4%

M PRECIO
CALIDAD 73%
H CALIDAD
PRECIO 23% L DISPONIBIL.

0% 20% 40% 60% 80%

FUENTE: Elaboracion propia
La calidad es el atributo méas valorado actualmente en los mercados de La Paz y El Alto,
esto genera una vision mas especifica a donde apuntar respecto al desarrollo para la

fabricacion o venta.

8. (;QUE PRESENTACION COMPRA?

Tabla 10: Preferencia de presentacion

0,9 litros 3,5litros 18 litros TOTAL

197 6 0 203

97% 3% 0% 100%
FUENTE: Elaboracion propia

Tabla 11: Preferencia de presentacion

PRESENTACION MAS COMPRADA
9%
100% e
50% \___.// R 0,9 litros
. il litros
|/_/" | ____3‘%————_____0%_ B35
0% L___"“*———»______ - ‘.___7 1118 litros
0,9 litros .
3,5 litros .
18 litros

FUENTE: Elaboracion propia
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En la actualidad el envase mas comprado por la mayor parte de las personas que utilizan
el decapante es 0.9 It., presentacién que aseguran los consumidores podria servirles para
el repintado de un vehiculo entero o de varias partes equivalentes.

9. ¢ CON QUE FRECUENCIA COMPRA EL REMOVEDOR DE PINTURAS?

Tabla 12: Frecuencia de compra

C/15 C/3 C/6
C/SEMANA  DIAS C/IMES MESES MESES TOTAL
9 8 116 e 18 203
4% 4% S51% 26% 9% 100%

FUENTE: Elaboracion propia

llustracién 16: Frecuencia de compra

FRECUENCIA DE COMPRA
60% ‘————52%—_______
ig‘;’; T 40;_;6 I e EIC,!‘SEM;:-\NA
0% L __e . —gy— OC/15 DiAS
v? © o . B C/MES
(,\")& d@g N é\@% @“E’ B C/3 MESES
W\ e @ C/6 MESES

FUENTE: Elaboracion propia
La frecuencia mensual es la que prefieren los consumidores, quienes indican que a fin de

mes normalmente las empresas sacan ofertas y promociones donde necesariamente

motivan al mercado para que 30 dias pueda ser el tope para la extension de pequefios
créditos.
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10. ¢ QUE CANTIDAD DE PRODUCTO COMPRA?

LITROS MES |

Tabla 13: Preferencia y cantidad de compra de productos

SINTEPLAST SINTEPLAST
MAXI RUBER 0.9 3.5 WANDA BRAZILIAN TOTAL

PROMEDIO
LITROS

MEDIA MODA ‘DIST. ESTANDAR VARIANZA
2,65 1,78 4,30 18,48,

FUENTE: Elaboracion propia

Habiendo realizado los calculos se

llustracion 17: Preferencia y cantidad de compra de productos

% PREFERENCIA DE COMPRA

59,7%
60,0%
50,0%
40,0% B MAXI RUBER
30,0% 16-5% SINTEPLAST 0.9
20,0% ' 12,1% SINTEPLAST 3.5
10,0% 2,9% - '

0,0% ™ -7 B WANDA
& «09, /\0;9 & \9?‘& B BRAZILIAN
® R & >
» QM q Q
@V‘ & & K%
E

FUENTE: Elaboracion propia
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llustracion 18: Preferencia y cantidad de compra de productos en litros

B MAXI RUBER
SINTEPLAST 0.9
SINTEPLAST 3.5

B WANDA

N BRAZILIAN

% COMPRA EN LITROS/MES
297,61
300
250
200
150 108,17
100 63 759 55,1
50 | |
1 !
0
> 9 © \'e D
ng,% é\o é\% ‘}\0 N
N Ny Ny N W
o Q Q &
S S

FUENTE: Elaboracion propia

Se puede observar que la preferencia de compra en su mayoria estd con el producto

fabricado por MAXI RUBER de procedencia brasilera, producto que los consumidores

indican que es bastante efectivo al utilizarlo y respecto al precio todos los productos

sustitutos toman como referencia el precio de este removedor.

11. ; DONDE COMPRA REMOVEDOR DE PINTURAS?

Tabla 14: Lugar de compra preferido

FERRETERIAS TIENDAS FABRICA‘ TOTAL

19

184

0

203

9%

91%

0%

100%

FUENTE: Elaboracion propia
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llustracion 19: Lugar preferido de compra

LUGAR PREFERIDO DE COMPRA

0% 9%

M FERRETERIAS H TIENDAS  FABRICA

FUENTE: Elaboracion propia

Las tiendas especializadas automotrices son las preferidas segun los resultados de las
encuestas, esto se da por lo general debido a la especializacion, diversificacion y

disponibilidad de productos que tienen las mismas.

12. CALIFIQUE POR NIVEL DE IMPORTANCIA LOS SIGUIENTES
ATRIBUTOS DEL PRODUCTO REMOVEDOR DE PINTURAS

Tabla 15: Calificacion atributos del producto

ATRIBUTOS MEDIA MODA‘ DESV. EST. VARIANZA

PRECIO 3 3 0,46 0,21
CALIDAD 4 4 0,41 0,16
FUNCIONALIDAD 4 4 0,50 0,25
PRESENTACION 3 3 0,44 0,19
PRESTIGIO 3 3 0,38 0,15
PROCEDENCIA 3 3 0,54 0,29
INFORMACION 3 3 0,55 0,30
DISPONIBILIDAD 3 3 0,53 0,28
PUBLICIDAD 3 3 0,42 0,18

FUENTE: Elaboracion propia
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llustracion 20: Calificacion atributos del producto

H MEDIA

B MODA
DESV. EST.

B VARIANZA

FUENTE: Elaboracion propia

Los cédigos asignados a la respuesta fueron:

4 para la categoria muy importante, 3 para la categoria importante, 2 para la categoria
poco importante y 1 para la categoria nada importante. De acuerdo con esa convencion,
en la grafica podemos observar que en general, la media y la moda corresponden a las
categorias importante y muy importante. En cuanto a los estadisticos desviacion estandar
y varianza, los valores bajos indican que las respuestas de los encuestados son casi

homogéneas; no hay mucha discrepancia en los valores asignados a cada atributo.

Ya en detalle vemos que el atributo precio con respecto a los estadisticos mediana y
moda estqd en la categoria importante. Los atributos calidad y funcionalidad se
encuentran en la categoria muy importante. Los demas atributos se encuentran en la

categoria importante.
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13. ;: DONDE PREFIERE COMPRAR EL REMOVEDOR DE PINTURAS?

Tabla 16: Preferencia lugar de compra

TIENDAS
FERRETERIAS FABRICA TOTAL
ESPECIALIZADAS

33 167 5 205

16% 81% 2% 100%

FUENTE: Elaboracion propia

llustracion 21: Preferencia lugar de compra

90%
80%
70%
60%
50%

PREFERENCIA LUGAR DE COMPRA

B FERRETERIAS

40% /
30% B TIENDAS ESPECIALIZADAS
20%
102//0 - B FAB

0%

Q\Y;’? Q?Ey As
8 &
& <
&

FUENTE: Elaboracion propia

Respecto a los resultados obtenidos, queda claro que la mayoria de los consumidores

prefiere las tiendas especializadas de venta de productos automotrices.
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14. ;DONDE LE GUSTARIA RECIBIR INFORMACION DEL REMOVEDOR
DE PINTURA?

Tabla 17: Preferencia canal de informacion

YI=]Te) CALIFICACION ‘ % ‘
PERIODICO 0 0%
TELEVISION 51 19%
VALLAS PUB. 6 2%
RADIO 10 4%
REDES SOC. 64 24%
TALLERES 126 48%
REVISTAS 8 3%

TOTAL 265 100%

FUENTE: Elaboracion propia

llustracion 22: Preferencia canal de informacion

PREFERENCIA CANAL DE INFORMACION

REVISTAS @ PERIODICO
TALLERES % E TELEVISION
REDES SOC. @ VALLAS PUB.
RADIO ORADIO
VALLAS PUB.
. @ REDES SOC.
TELEVISION
PERIODICO B TALLERES
OREVISTAS

0% 10% 20% 30% 40% 50%

FUENTE: Elaboracion propia
La mayor parte de los consumidores prefieren la publicidad que se extiende a través de
los talleres de capacitacion en primer lugar, redes sociales y por Gltimo la television, esta
informacion es vital para proporcionar una buena estrategia de promocion del producto

nuevo.
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15. (CUANTO ESTA DISPUESTO A PAGAR POR UN LITRO
REMOVEDOR DE PINTURAS?

Tabla 18: Disponibilidad de pago
EN BOLIVIANOS

25a30 31a35 36 a 40 41a45 | TOTAL
18 L 104 4 203
9% 38% 51% 2% 100%
FUENTE: Elaboracion propia
lustracion 23: Disponibilidad de pago
PRECIO SUGERIDO
60% 51%
40% T el 25a30
| m31335
20% r/ o% ’
M 36340
0% % 41a45
25 a30
31a35
36240 41345

FUENTE: Elaboracion propia

DE

El precio que el consumidor estaria dispuesto a pagar esta entre 36 a 40 Bolivianos, esta

informacion aporta con gran valor a la decision final de colocar el precio correcto y

también fija el pardmetro de como pueda influir en la estrategia de lanzamiento al

mercado.

72



16. ¢UTILIZA OTRA TECNICA O PRODUCTO QUE SUSTITUYA EL USO DE

REMOVEDOR DE PINTURAS?

Tabla 19: Utilizacion de otras técnicas

Si NO TOTAL
177 25 202
88% 12% 100%

FUENTE: Elaboracion propia

llustracion 24: Resultados de utilizacion de otras tecnicas

PORCENTAIJE DE CONSUMIDORES QUE
UTILIZAN OTRAS TECNICAS QUE SUSTITUYEN
EL USO DEL REMOVEDOR

88%

100%
12%

s0% [ -
0%
Si NO

mSi
mNO

FUENTE: Elaboracion propia

La mayor parte de los consumidores indicaron que utilizan otras técnicas relacionadas al

mismo trabajo, sin embargo la mayor parte también indicaron que estan conscientes del

riesgo que corren al aplicar estos métodos bastantes artesanales que podrian dafar la

estructura de los vehiculos.
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llustracion 25: Mercado total de mantenimiento de vehiculos

USO DEL REMOVEDOR

REMOVEDOR
18%

FUENTE: Elaboracion propia

Se midi6 el mercado total que tiene actualmente el mantenimiento de vehiculos en las
ciudades de La Paz y El Alto realizando la pregunta de cuantos vehiculos realiza
mantenimiento al mes y cuantos de estos son realizados con removedor de pinturas el
resultado indica que aproximadamente 2 de cada 10 autos son trabajados con esta

técnica, este dato nos muestra un detalle valioso para proseguir con el estudio.

17. ; COMPRARIA REMOVEDOR DE PINTURA DE MONOPOL?

Tabla 20: Posibilidad de compra

NO
197 6 203
97% 3% 100%

FUENTE: Elaboracion propia
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lustracion 26: Posibilidad de compra

POSIBILIDAD DE COMPRA

_97%

100%
80%
60%
40%
20%

0% <=

FUENTE: Elaboracion propia

Se obtuvo que el 97% de los encuestados estuvieran dispuestos a compra o probar

nuestro producto, dato que ayuda también a respaldar la elaboracion de este proyecto.
5.2.35. ANALISIS MULTIVARIABLE
Instrumento base: Cuestionario sobre la demanda del producto

Andlisis estadistico aplicado: Célculo de regresion lineal maltiple con seis variables
independientes y una variable dependiente.

Variable dependiente (y): Pregunta N.° 15 del cuestionario referida al precio que esta

dispuesto a pagar el encuestado por el producto en la cantidad de 1 litro.

Variables independientes (x): Calificacion entre 1y 4 (6ptimo) que le da el encuestado
a seis caracteristicas del producto, las cuales determinarian el precio.

e X;: Calidad del producto
e X;: Funcionalidad del producto

e X;: Presentacion del producto
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e X;: Prestigio de la marca
e X;: Informacién técnica del producto

e X;: Disponibilidad en puntos de venta

Coeficiente de correlacion multiple (K. Pearson): 0,23 (correlacion débil). La
probabilidad de correlacion entre esas seis variables independientes y la variable
dependiente es débil. Esto es asi porque el cuestionario no fue elaborado para aplicar el

estadistico de correlacion maltiple.

Coeficiente de determinacidn: 5. Esto significa que las variable independiente, en este

caso, apenas influyen en la variable dependiente en un 5 por ciento.
Resumen de resultados: Se adjunta los datos y resultados obtenidos:

Modelo: Y' = by + b X; + boX5 + baXs+ baXy + bsXs + bsXe

N: 203 datos analizados con 6 variables.

Error estindar de estimacion: 3,475

Nivel de confianza: 95%

Intervalo de confianza: El valor real esta entre 33,554 y 33,554
Correlacion maltiple: 0,23

Coeficiente de determinacion R?: 5,2%

Matriz de correlacién: La matriz de correlacién muestra que incluso las correlaciones

por pares entre cada variable independiente y la variable dependiente son debiles.
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Tabla 21: Matriz de correlaciéon

NO HAY MULTICOLINEALIDAD HAY MULTICOLINEALIDAD
MATRIZ DE CORRELACION ENTRE X y X, ENTRE X, Y Xg
NO HAY MULTICOLINEALIDAD
ENTRE X, y X3 ENTRE X3y Xq
0,42 0,14 NO HAY MULTICOLINEALIDAD ~ NO HAY MULTICOLINEALIDAD
DEBIL DEBIL ENTRE X, y X4 ENTRE X3y Xs

— 0,33 NO HAY MULTICOLINEALIDAD | NO HAY MULTICOLINEALIDAD
DEBIL ENTRE X, y Xs ENTRE X3y Xs

— NO HAY MULTICOLINEALIDAD ~ NO HAY MULTICOLINEALIDAD

ENTRE X, y Xg ENTRE X4y Xs
NO HAY MULTICOLINEALIDAD | NO HAY MULTICOLINEALIDAD
NO HAY MULTICOLINEALIDAD HAY MULTICOLINEALIDAD
ENTRE X,y X4 ENTRE X5y Xg

NO HAY MULTICOLINEALIDAD
ENTRE X,y Xs

FUENTE: Elaboracion propia

Célculo de regresion: Con esos resultados no se puede efectuar célculos de regresion
que permitan estimar confiablemente el comportamiento de la variable x, puesto que,

ademas, hace que el intervalo de confianza sea cero.

Multicolinealidad. La multicolinealidad es una caracteristica anémala de la relacion
entre dos variables independientes que puede distorsionar los resultados de la variable
dependiente. Cuando hay tal condicion se debe descartar una de las dos variables
independientes. Esta condicion se presenta cuando el resultado de la operacion

correspondiente es menor, igual o mayor que 0,69 segun los libros de estadistica.

Conclusion. En conclusion, no conviene tomar en cuenta esta operacion estadistica para
apoyar el proyecto. Sélo se la ha realizado a solicitud del docente miembro del tribunal

de revision y como demostracion de conocimientos del postulante.
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5.2.4. PERFIL DEL CONSUMIDOR

De acuerdo a los datos hallados se pudo elaborar el siguiente cuadro:

Tabla 22: Perfil del consumidor

v Lograr que los talleres de reparacion de vehiculos y
Objetivo chaperia, trabajen con removedor de pinturas de

Monopol Ltda. envés de otras técnicas.

DATOS ENCUESTADOS:
e Sexo: Hombres
e Edad: 18 y 59 afios

Universo

e Clase social: Clase baja, media.
e Localizacion: Ciudades de La Paz y El Alto en las

diferentes zonas.

e NP° de Encuestas: 228 encuestas
Muestra e Nivel de confianza: 95 %

e Error:5%

e Se aplicaron encuestas estructuradas a través de
) entrevistas a diferentes personas. La encuesta tendra una
Metodologia y 1

duracion de 10 min.

e Tipo de muestreo: Probabilistico

FUENTE: Elaboracion propia

Tabla 23: Perfil demografico del consumidor

PERFIL Talleres de reparacion de vehiculos y chaperia de las
DEMOGRAFICO ciudades de La Paz y El Alto.

PERFIL Los clientes prefieren utilizar otras técnicas que
CONDUCTUAL sustituyen el uso de Removedor de pinturas.

El cliente busca un producto econémico que satisfaga su

busca? ¢ Qué requiere? necesidad.

Expectativas ¢ Qué
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PERFIL ESTILO DE
VIDA

- Son bachilleres y técnicos, con trabajo de forma
Actividades ) ) )
dependiente e independiente.

Los lugares de afluencia de compra son las tiendas

Lugares de consumo

especializadas en productos automotrices.

: En promedio los talleres compran 6 latas de 0,9litros al
Frecuencia de consumo
mes

FUENTE: Elaboracion propia

5.2.5. ANALISIS DE LA OFERTA
Las empresas que ofrecen el producto removedor de pinturas de acuerdo a lo

mencionado anteriormente en el punto mercado local son las siguientes:

» Maxi Ruber

» Sinteplast

» Brazilian

» Wanda
Para este punto se tiene la necesidad de realizar una investigacion de mercados, se
conoce por la experiencia que se obtuvo que el canal de reventa o distribuidores
(Tiendas de venta exclusiva de pinturas, ferreterias y otros) es el mas importante y es
donde se comercializa en su mayor cantidad las pinturas y otros productos
complementarios, a diferencia de ventas en mostrador o en fabrica y ventas de otras
areas donde los volumenes no son considerables. Esto se debe a que los distribuidores se
concentran en zonas especificas y estratégicas donde se pueden encontrar varios
productos, y complementos de los mismos de diferentes empresas marcas y calidades.
Por este motivo se necesita saber, ademds, cual es el movimiento que generan las
distintas empresas existentes y los motivadores que llevan a los distribuidores a invertir

en un producto determinado.
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Para este propdsito se considerara como poblacion general al conjunto de distribuidores
que atiende Monopol en las ciudades de La Paz y El Alto:

Tabla 24: Cantidad de distribuidores La Paz — El Alto

# DISTRIBUIDORES 393 #DISTRIBUIDORES 461
ILLAMPU 54% 16 DE JULIO 24%
SUR 25% CEJA 35%
ESTE 13% CRUCE VILLA ADELA 6%
OESTE 4% SENKATA 13%
PERIFERICA 3% SANTIAGO SEGUNDO 9%
CENTRO 1% RIO SECO 9%
TOTAL 100% PERIFERICA 4%

TOTAL 100%

FUENTE: Elaboracion propia

5.25.1. DISENO DEL CUESTIONARIO — OFERTA

La misma ha sido definida de acuerdo a conceptos de generacién de preguntas y su
organizacion por definicién, tipo de escala y escala, con esta encuesta se espera
encontrar la cantidad de producto que las empresas ofrecen al mercado y con esto poder
determinar la oferta estimada especifica de este producto.

La encuesta (VVéase ANEXO 6) esta formada por tres secciones las cuales son:
i. SECCION I: DATOS DEL PUNTO DE VENTA
ii. SECCION II: INFORMACION SOBRE EL MERCADO

iii. SECCION IIl: DATOS DEL PRODUCTO EN ESTUDIO

De la misma forma solo se analizara la SECCION Il y 111 debido a que la SECCION | es

de carécter especifico sobre la ciudad y zona de recoleccion de informacion:
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Tabla 25: Disefio de encuesta - oferta

VARIABLE DEFINICION TIPOBE ESCALA
0. ESCALA
3 | CONSUMO DE Accion y efecto de Dicotomica | ¢Usted compra
PRODUCTOS consumir o gastar, bien pinturas o
sean productos, y otros complementos de
géneros de vida efimera, o pinturas?
bienes y servicios Si
No
4 COMPRA DE Accion de adquirir un Abierta Suponga que gasta
PODUCTOS bien o servicio mediante Bs. 100 en la compra
una transaccion previo de pinturas este mes,
acuerdo de ambas partes ¢Cuanto de  este
(Del que vende y del que monto destina a cada
compra) empresa?.
SUVINIL
MONOPOL
SINTEPLAST
UZEBOL
CARACOL
HERESSI
BELLA CASA
CORAL
OTROS
5 | IMPORTANCI | Relevancia relativaque le | NOMINAL | Califique los
A DE da un consumidor a cierto | (OPCIONM | siguientes atributos
ATRIBUTOS producto o servicio ULTIPLE) | por el nivel de
DE evaluado importancia del
PRODUCTO producto.
(O PRECIO
O CALIDAD
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O IMAGEN DEL
PRODUCTO

O PRESTIGIO DE
MARCA

O OTRO............
IMPORTANCI | Relevancia relativa que le | NOMINAL | Califique los
A DE da un consumidor a cierta | (OPCIONM | siguientes atributos
ATRIBUTOS | caracteristica de la gestion | ULTIPLE) | por el nivel de
DE EMPRESA | que realiza una empresa importancia de las

empresas.
O Servicio al cliente
QO Atencion del
vendedor
O Atencién de
despachos
O Atencion de
reclamos
O Capacitacion
(O Tiempo de entrega
de pedido
(O Promociones
Descuentos
O Incentivos
ON
Premios o regalos
Entrega de material
publicitario
O Imagen en punto de

venta

PREFERENCIA
DE PAGO

Importancia que le da un
consumidor a una forma

especifica de pago

NOMINAL
(OPCION
MULTIPLE)

Respecto a la forma
de pago usted

prefiere:
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(O Pago Anticipado
(O Contad
O Crédito 15 dias
(O cCrédito 30 dias
(O Creédito Mayor de
30 dias
CONOCIMIEN Es haber usado o Dicotémica | ¢Conoce el
TO DE UN escuchado sobre un removedor de
PRODUCTO producto especifico pintura?
Si No
COMPRA Es aquella transaccion Dicotomica | ¢ Compra removedor
ESPECIFICA que se realiza entre de pintura?
DE comprador y vendedor de Si
PRODUCTO acuerdo a un previo trato No
CANTIDAD Es el volumen especifico Abierta ¢ Cuanto compra de
DE COMPRA | de compra que realiza una removedor de
persona particular o pintura de cada
empresa empresa por mes?
EMPRESA 091
MAXI
RUBBER
SINTEPLAST
OTRO...
COMPRA DE Accion de adquirir un Dicotomica | ¢Compraria
PODUCTOS bien o servicio mediante removedor de
una transaccion previo pintura de Monopol?
acuerdo de ambas partes Si
(Del que vende y del que No
compra)

FUENTE: Elaboracion propia
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5.2.5.2. DETERMINACION DEL TAMANO DE MUESTRA OFERTA

Para la determinacion de la probabilidad de aceptabilidad y rechazo p y q se determind

con un sondeo o investigacion exploratoria realizada a 10 ferreterias lo siguiente:

2 =09
P=90~
_ 1 =0.1
=70

P Y q son nuestras proporciones preliminares de consumo Yy no consumo
respectivamente.
Ahora para el calculo del nimero de muestra usamos la siguiente formula:

p*q*Eif@*N
n=— —
€2 (N—1)+p=q=Z;

o 1

Donde adoptaremos los siguientes datos:

Para un nivel de confianza del 95%

NC=95% se tiene Z («/2)"2=1.96

Asumiendo un error € = 5% = 0.05 (error de la investigacion dentro los rangos
permisibles)

Reemplazando datos:

0.9 0.1 % 1.96% = 854
n= - -
0.052 = 8§54 + 0.9 = 0.1 = 1.962

n=119.02 = 119

La cantidad de encuestas a realizarse por importancia en compras por zona, sera la

siguiente:
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Tabla 26: Cantidad de encuestas por importancia de zonas La Paz y El Alto

ZONA %PART  ENCUESTAS
ILLAMPU 25% 30
CEJA 18% 22
16 DE JULIO 13% 15
SUR 12% 14
SENKATA 7% 8
ESTE LA PAZ 6% 7
SANTIAGO SEGUNDO 5% 6
RIO SECO 4% 5
CRUCE VILLA ADELA 3% 4
PERIFERICA ELALTO 2% 3
OESTE LA PAZ 2% 2
PERIFERICA LA PAZ 2% 2
CENTRO 1% 1
TOTAL 100% 119

FUENTE: Elaboracion propia

5.2.5.3. RESULTADOS DE LA ENCUESTA- OFERTA

SECCION I: DATOS DEL PUNTO DE VENTA

PREGUNTA 1. CIUDAD
Tabla 27: Lugar de encuesta

LUGAR
LA PAZ EL ALTO TOTAL
o7 62 119
48% 52% 100%

FUENTE: Elaboracion propia
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llustracion 27: Lugar de encuesta

LUGAR DE ENCUESTA
52%
53%
51%
48% LA PAZ
49% A BELALTO
47%
45%
LA PAZ EL ALTO

FUENTE: Elaboracion propia

La encuesta se realizd en las ciudades de La Paz y El Alto siendo la segunda la que

tienen mayor cantidad de puntos donde se realizan este tipo de trabajos.

PREGUNTA 2. ZONA

llustracion 28: Zonas encuestadas

ZONAS ENCUESTADAS

30

FUENTE: Elaboracion propia
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El porcentaje obtenido nace de una estrategia inicial de poder entender mejor la zona de

estudio por el nivel de importancia que este tiene dentro de la empresa.

SECCION II: INFORMACION SOBRE EL. MERCADO
PREGUNTA 3. (USTED COMPRA PINTURAS O COMPLEMENTOS DE
PINTURAS?

Tabla 28: Compra de Pintura o productos complementarios de pintura

COMPRA PINTURA
Sl NO TOTAL

117 2 119
98% 2% 100%

FUENTE: Elaboracion propia

lustracion 29: Compra de pintura o productos complementarios de pintura

COMPRA DE COMPLEMENTOS DE

PINTURA
% 98%

// P
100% //
80% 27

il
E o Esl
A # A 9/ ENO

o - 2

,// : ~

o -
Y 2

0%

Sl NO

FUENTE: Elaboracion propia

De acuerdo a lo planificado se realizd la encuesta donde los distribuidores de pinturas

quienes casi en su totalidad venden pinturas y complementos de pinturas.
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PREGUNTA 4. SUPONGA QUE GASTA BS. 100 EN LA COMPRA DE
PINTURAS ESTE MES, (CUANTO DE ESTE MONTO DESTINA A CADA
EMPRESA?.

El resultado de esta pregunta se detalla en el inciso PARTICIPACION DE
MERCADO vya que el objetivo principal de esta pregunta fue determinar la

participacion actual de mercado de cada empresa.

PREGUNTA 5. CALIFIQUE LOS SIGUIENTES ATRIBUTOS POR EL NIVEL
DE IMPORTANCIA DEL PRODUCTO.

Tabla 29: Estadigrafos atributos por el nivel de importancia

IMPORTANCIA DEL PRODUCTO

ATRIBUTOS MEDIA MODA ‘ DESV. EST. ‘ VARIANZA ‘

PRECIO 3,33 3,00 0,65 0,43
CALIDAD 3,61 4,00 0,67 0,44
IMAGEN 3,29 3,00 0,71 0,51
PRESTIGIO DE MARCA 3,32 3,00 0,70 0,49

FUENTE: Elaboracion propia
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llustracién 30: Valoracion de atributos del producto

3,5 1

25 - ™ PRECIO

H CALIDAD
 IMAGEN

1,5 A
W PRESTIGIO DE MARCA

0’0 T T T T
MEDIA MODA  DESV. EST. VARIANZA

FUENTE: Elaboracion propia

De acuerdo con la gréfica, todos los atributos son calificados como importantes 0 muy
importantes. La desviacién estandar y la varianza indican que las respuestas son casi
totalmente homogéneas; no hay discrepancias notables, la desviacion ni siquiera llega a
1.

Los cddigos asignados a las respuestas fueron: 4 para la categoria muy importante, 3
para la categoria importante, 2 para la categoria poco importante y 1 para la categoria

nada importante.

Ya en detalle podemos ver que el precio es considerado importante; la calidad, muy
importante; la imagen y el prestigio de marca, importantes.
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PREGUNTA 6. CALIFIQUE LOS SIGUIENTES ATRIBUTOS POR EL NIVEL
DE IMPORTANCIA DE LAS EMPRESAS.

Tabla 30: Valoracion de atributos de las empresas

CUALIDADES DESEABLES DE LAS EMPRESAS ‘

‘MEﬁDﬁIAi \ MODL‘ DESV. EST. | VARIANZA

Servicio al cliente 3,43 3,00 0,67 0,45
Atencién vendedor 3,46 3,00 0,67 0,45
Atencidn despachos 3,17 3,00 0,68 0,46
Atencion reclamos 3,39 3,00 0,69 0,48
Capacitacion 3,32 3,00 0,70 0,49
Tiempo de entrega 3,50 4,00 0,67 0,46
Promociones 3,45 4,00 0,70 0,49
Descuentos 3,43 4,00 0,77 0,59
Incentivos 3,22 3,00 0,73 0,53
Premios o regalos 3,15 3,00 0,76 0,57
Material publicitario 3,24 3,00 0,69 0,47
Pref. Impedev. 2,64 3,00 0,77 0,59

FUENTE: Elaboracion propia
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llustracion 31: Valoracién de atributos de las empresas

B MEDIA
= MODA
= DESV. EST.
B VARIANZA

FUENTE: Elaboracion propia

Los puntajes asignados a las categorias de calificacion fueron idénticos a los de la

pregunta anterior. De ese modo podemos afirmar que esos atributos son calificados

como importantes 0 muy importantes, tanto por los resultados de las medias aritméticas

como por los de las modas. Igualmente podemos ver que las opiniones tienden a ser

homogéneas pues la desviacién estandar no llega a 1.

PREGUNTA 7. RESPECTO A LA FORMA DE PAGO USTED PREFIERE.

Tabla 31: Forma de pago

FORMA DE PAGO
CONTADO CREDITO15D | CREDITO30D TOTAL
41 37 39 117
35% 32% 33% 100%

FUENTE: Elaboracion propia

91



llustracién 32: Forma de pago

FORMA DE PAGO

H CONTADO
H CREDITO15D
u CREDITO 30D

FUENTE: Elaboracion propia

Se puede ver que respecto a la posicion que presenta cada uno de los encuestados se

determiné que por una pequefia diferencia la forma de pago al contado predomina dentro

de los otros criterios que sugieren poder tener lineas de crédito de mediano y largo

plazo.

PREGUNTA 8. {CONOCE EL REMOVEDOR DE PINTURA?

Tabla 32: Conocimiento del producto removedor de pinturas

PREGUNTAS 8
CONOCIMIENTO DEL % CONOCIMIENTO
RESPUESTAS
PRODUCTO DEL PRODUCTO

Sl 96 81%

NO 21 18%
S/RESPUESTA 2 2%
TOTALES 119 100%

FUENTE: Elaboracion propia
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llustracion 33: Conocimiento del producto Removedor de pinturas

CONOCE EL PRODUCTO
REMOVEDOR DE PINTURAS

100% ——  81% —

50%

0% .-;"'_'..._:__ —_—
: ——_— /

S/RESPUESTA

mS mNO S/RESPUESTA

FUENTE: Elaboracion propia

La mayor parte de los encuestados indica conocer el removedor de pinturas, sin embargo

esto dentro no es un indicador que permite establecer que todos compran este producto.

PREGUNTA9. (COMPRA REMOVEDOR DE PINTURA?

RESPUESTAS COMPRA REMOVEDOR

Tabla 33: Compra del removedor de pinturas

PREGUNTAS 9

% COMPRA REMOVEDOR

Sl 64 54%
NO 53 45%
S/RESPUESTA 2 2%
TOTALES 119 100%

FUENTE: Elaboracion propia
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llustracion 34: Compra del removedor de pinturas

COMPRA EL PRODUCTO
REMOVEDOR DE PINTURAS

54% 45%

60%

40%
’ 2%

//,
//

Sl NO S/RESPUESTA

20%

0%

mSI mNO S/RESPUESTA

FUENTE: Elaboracion propia

En esta pregunta se pudo establecer que no todos los distribuidores compran este
complemento de pintura si no que aproximadamente la mitad de ellos actualmente

comercializa este producto.

PREGUNTA 10. ;CUANTO COMPRA DE REMOVEDOR DE PINTURA DE
CADA EMPRESA POR MES?

Tabla 34: Cantidad de compra del removedor de pinturas en litros por mes
CANTIDAD DE COMPRA POR CONTENIDO Y MARCA Lts

MAXI
PRESENTACION RUBER SINTEPLAST WANDA  BRAZILIAN
LITRO 752 554 38 31
GALON 0 218 0 0

CANTIDAD DE COMPRA POR CONTENIDO Y MARCA

PRESENTACION MAXI RUBER SINTEPLAST WANDA BRAZILIAN
LITRO 55% 40% 3% 2%
GALON 0 100% 0 0
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FUENTE: Elaboracion propia

llustracion 35: Compra de removedor de pinturas en porcentaje

COMPRA DE REMOVEDORDE
PINTURAS

7 55%
60% -~ 40%

///
40% -
2w0% - 3% 2%

v - &
0%

MAXI RUBER SINTEPLAST ~ WANDA  BRAZILIAN

B MAXIRUBER  SINTEPLAST MWANDA M BRAZILIAN

FUENTE: Elaboracion propia

Dentro de la preferencia de compra se obtuvo el resultado que mas de la mitad compra el
producto MAXI RUBER que se ha posicionado con un producto bastante confiable y
también se puede considera como referente de precio dentro de este segmento de

productos.

PREGUNTA 11. ;.COMPRARIA REMOVEDOR DE PINTURA DE MONOPOL?

Tabla 35: Posibilidad de compra
PREGUNTA 11 A
POSIBILIDAD DE COMPRA
NO NULO ‘ TOTAL

7 119
EN PORCENTAJES
NO NULO

FUENTE: Elaboracion propia
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llustracion 36: Posibilidad de compra

POSIBILIDAD DE COMPRA

78%

80%

60%

40%

20%

0%

Sl NO NULO

HS| ENO HNULO

FUENTE: Elaboracion propia

Para concluir la encuesta se pregunté a los distribuidores sobre la posibilidad de compra
que existiria para el removedor de pinturas de Monopol y se obtuvo el resultado que mas
de dos tercios de los encuestados compraria el producto por la confianza que presenta
MONOPOL Ltda. Como empresa.

5.2.6. PARTICIPACION DE MERCADO

La participacion actual del mercado de pinturas en La Paz y El Alto se pudo obtener
gracias a las encuesta aplicada a los distribuidores donde se midié como distribuyen sus
inversiones mes a mes donde cada uno pudo indicar cuanto en promedio destina a cada

empresa, el resultado fue el siguiente:

Tabla 36: Participacién de mercado

1.38% 67.95% 15.68% 2.17% 0.62% 0.04% 1.04% 6.75% | 4.36% 100%
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FUENTE: Elaboracion propia
lHustracion 37: Participacién de mercado

PARTICIPACION DE MERCADO

1% 7% 4% 1%

E SUVINIL
2% H MONOPOL
CISINTEPLAST
EUZEBOL

E CARACOL

B HERESI

HKILLING

H CORAL
I OTROS

FUENTE: Elaboracion propia

La casilla OTROS fue especificada por los encuestados por compras que realizan a
empresas de manera muy esporadica por Ej. AMERICAN CHEMICAL,
CONTINENTAL, PRODUCTOS BRASILEROS Y OTROS, que no tienen una
frecuencia especifica pero que al final este presupuesto lo utilizan para diversificar sus

portafolios de productos.

5.3. DISENO DEL SISTEMA-NIVEL

5.3.1. PROCESO DE PRODUCCION
El Removedor de pinturas de Monopol tiene como componentes principales los

siguientes elementos:

- Alcohol B: Compuesto organico, liquido incoloro con aroma suave.
- Acido F: Acido Organico.

- Alcohol E: Liquido incoloro de olor fuerte
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- Aditivo G: Componentes que Se mantienen en reserva.

Para comprender mejor el procedimiento del removedor se pinturas el “ANEXO 8”
muestra todos los pasos para lograr obtener, de acuerdo a lo que se pudo averiguar el
mismo estaria en correlacion al proceso de produccion de pinturas automotivas y sus

complementos.

5.3.2. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO Y SUS COMPONENTES

El procedimiento para la produccion del removedor de pinturas se lo puede obtener de

acuerdo a los siguientes datos expuestos en el siguiente cuadro:

Tabla 37: ldentificacién de componentes

IDENTIFICACION DE COMPONENTES

Nombre y porcentaje (%) de Clasificacion
los componentes No CAS | Partes por peso | 67/548/CEE
Alcohol B. 100-51-6 25-50% Xn;R20/22
Acido F. 64-18-6 50-100% R10 C: R35
Alcohol E. 107-21-1 10-25% -
Estabilizadores (0,001-1%)

FUENTE: Elaboracion propia

- El ndmero de registro CASes una identificacion numérica Unica para
compuestos quimicos, polimeros, secuencias bioldgicas, preparados y aleaciones.
- Parte por peso, es las medidas que podria alcanzar cada compuesto.

- Clasificacion 67/548/CEE, es la codificacion de peligrosidad del producto.

98



Tabla 38: Propiedades fisico - quimicas del removedor de pinturas

PROPIEDADES FISICO-QUIMICAS

Forma/ Estado

Color Liquido
Olor Caracteristico
Temperatura de ebullicion (°C): 107-206 °C
Temperatura de inflamacion (°C): 66°C
Presion de vapor (50°C): 96 hPa
Densidad (20°C): 1,084- 1,104 g/cm3
PH (20°C /100%): 1-3
indice de Refraccion 1,454 — 1,464

FUENTE: Elaboracion propia

5.4. DISENO DE DETALLE
En este punto se definira aquellos aspectos finales, dirigidos a la solucion y

sostenibilidad del proyecto.

5.4.1. ESTRUCTURA DE COSTOS
De acuerdo al costo de la meteria prima se calculara el costo real de un envase de 0,9It.
Con un andlisis previo de los estados financieros, donde se pudo obtener

aproximadamente los costos generales de cada proceso:

Tabla 39: Costo de produccion

COSTOS DE PRODUCCION

DE 0,9 Lt. % PORCENAJE COSTO EN Bs.
PRODUCCION 38,60% 3,6
MATERIA PRIMA 25,54% 2,35
GASTOS ADM 31,68% 2,9
OTROS GASTOS 4,18% 0,4
COSTO TOTAL Bs. 100% 9,20

FUENTE: Elaboracion propia
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5.4.2. ANALISIS DE PRECIOS

Para el analisis de precios se realizd un relevamiento de datos tanto en el mercado de La
Paz como de El Alto (véase ANEXO 7), y asi poder determinar el precio promedio en el
cual se ofertan los removedores de pintura. Al respecto se pudo obtener el siguiente

cuadro resumen:

Tabla 40: Andlisis de precios del mercado - removedor de pintura

EMPRESA 1 LITRO (0.9 Litros) Bs. 1 GALON (3.5 Litros) Bs.
MAXI RUBBER 43 No tienen
SINTEPLAST 434 144
BRAZILIAN 40 No tienen
WANDA 70 No tienen
PRECIO PROMEDIO Bs. 49.1 144

FUENTE: Elaboracién propia de acuerdo a datos de mercado

Este dato nos servird para poder establecer el precio de lanzamiento de producto al
mercado, el fin consiste en tener una buena referencia para poder colocar un buen
precio considerando que es un producto que se introducird al mercado y las primeras
barreras de ingreso que colocan la empresas competidoras es bajar el mismo para evitar
el perder participacion de mercado para este producto.

También se logr6 averiguar que las empresas competidoras generan también
promociones para motivar la mayor compra con descuentos e incentivos, de los cuales
los clientes prefieren los descuentos, ya que para productos de baja rotacién como estos
generalmente el precio de venta pueda mantenerse y no reduce conforme al descuento
que realiza la empresa proveedora. De todas formas para mejorar este analisis se
realizara en el siguiente punto un analisis de margen de contribucion que ayudara a
entender la sensibilidad del precio y su contraste con la ganancia que estos perciben de
acuerdo a sus politicas de rentabilidad.
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5.4.3. ANALISIS DE MARGEN DE CONTRIBUCION

Paralelamente al andlisis de precio también se realizd un sondeo para determinar
aproximadamente cuanto es el margen que las ferreterias y casas de pinturas obtienen a
través de la compra y comercializacion de este producto. Al respecto se elaboré la

siguiente tabla:

Tabla 41: Analisis de margen de contribucién y ganancia

MAXI RUBBER SINTEPLAST WANDA BRAZILIAN
PREGUNTAS PRECIO DE  PRECIO DE PRECIO DE PRECIO DE PRECIO DE PRECIO DE PRECIODE  PRECIO PRECIO DE PRECIO DE
COMPRA VENTA MARGEN COMPRA VENTA MARGEN COMPRA VENTA MARGEN COMPRA DEVENTA MARGEN COMPRA  VENTA MARGEN

0.9LITROS 0.9 LITROS 0.9 LITROS 0.9 LITROS 3.5LITROS 3.5LITROS 0.9 LITROS 0.9 LITROS 0.9 LITROS 0.9 LITROS
1 33 40 21% 37 46 24% 122 145 19% 65 70 8% 35 40 14%
2 39 45 15% 35 40 14% 120 150 25% 68 75 10% 37 45 22%
3 34 45 32% 35 42 20% 120 145 21% 65 70 8% 34 40 18%
4 33 40 21% 35 45 29% 125 140 12% 63 68 8% 34 38 12%
5 37 45 22% 36 44 22% 122 140 15% 65 68 5% 37 40 8%

PRECIO

PROMEDIO 35.2 a3 22% 35.6 43.4 22% 121.8 144 18% 65.2 70.2 8% 354 40.6 15%
DESCUENTO 5% 334 43 29% 33.8 43.4 28% 115.7 144 24% 619 70.2 13% 33.6 40.6 21%
DESCUENTO 7% 311 a3 38% 31.5 43.4 38% 107.6 144 34% 57.6 70.2 22% 313 40.6 30%
PROMEDIO 33.2 a3 29% 33.6 43.4 29% 115.0 144 25% 61.6 70.2 14% 334 40.6 21%

FUENTE: Elaboracién propia con datos de mercado

Tambieén los clientes comentaron que regularmente las empresas que comercializan estos
productos realizan descuentos generales en todos sus productos que varian del 5% y 7%,
de tal forma que los méargenes que adquiere el comercializador de productos es:

Tabla 42: Tabla resumen margen de utilidad
VOLUMEN | MARGEN DE

DE ENVASE | GANANCIA
VISAGUEEE:M 0.9 LITROS
0.9 LITROS 29%
3.5 LITROS 25%
MYZANY NN 0.9 LITROS 14%
BRAZILIAN 0.9 LITROS 21%

SINTEPLAST

FUENTE: Elaboracion propia
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Estos datos nos servirdan también para poder plantear un “precio sugerido” de

lanzamiento y utilizarlo a favor de la empresa.

5.5. ANALISIS Y APLICACION DE DATOS

5.5.1. DEMANDA POTENCIAL

Para hallar la demanda potencial analizaremos lo datos obtenidos en las encuestas de
oferta y demanda. Analizaremos la cantidad de removedor que compran los

consumidores (demanda) también los distribuidores (oferta) de manera mensual:

5.5.1.1. ANALISIS DE LA OFERTA

Los datos que se obtuvieron de los distribuidores encuestados son:
- Serealizé el anélisis para 854 distribuidores.
- El 64% de los distribuidores encuestados compran removedor de pintura (460
distribuidores).

- Los porcentajes de compra por producto son los siguientes:

Tabla 43: Porcentaje de compra de removedor

MAXI SINTEPLAST SINTEPLAST % SIN TOTAL
RUBER 091 351 R RESPUESTA ENLTS.

PORCENTAJES
DECOMPRA EN 31.93% 38.66% 15.13%
LTS

FUENTE: Elaboracion propia

Realizando el calculo con los datos y restricciones pudimos hallar el promedio:
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Tabla 44: Promedio de compra

DISTRIBUIDORES QUE

UNIDADES DE CANTIDAD DE % GENERAL DE DISTRIBUIDORES % DE DISTRIBUIDORES = PROMEDIO EN
PRODUCTO COMPRA DISTRIBUIDORES QUE COMPRAN QUE COMPRAN B CDI::ORAN CANTIDAD LT.

2 4 3.36% 10.53% 27.83
3 5 4.20% 13.16% 52.18
4 0.84% 2.63% 13.92
5 1 0.84% 2.63% 17.39

MAXI RUBER 6 10 8.40% 26.32% 0.90 31.93% 146.89 20874 261.62
12 5 4.20% 13.16% 208.74
24 8 6.72% 21.05% 667.97
48 1 0.84% 2.63% 166.99
60 2 1.68% 5.26% 417.48
240 1 0.84% 2.63% 834.96
2 4 3.36% 8.70% 27.83
3 7 5.88% 15.22% 73.06
4 1 0.84% 2.17% 13.92
5 1 0.84% 2.17% 17.39

SINTEPLAST 6 1 Stz 2Rk 0.90 38.66% 177.82 229.61 192.74
12 12 10.08% 26.09% 500.97
24 3 2.52% 6.52% 250.49
30 5 4.20% 10.87% 521.85
36 1 0.84% 2.17% 125.24
48 1 0.84% 2.17% 166.99
2 2 1.68% 11.11% 54.12
4 6 5.04% 33.33% 32471
6 1 0.84% 5.56% 81.18

SINTEPLAST 8 3 2.52% 16.67% 3.50 15.13% 69.58 324.71 421.34
12 3 2.52% 16.67% 487.06
24 1 0.84% 5.56% 32471
50 2 1.68% 11.11% 1,352.94
2 1 0.84% 33.33% 6.96

WANDA 6 1 0.84% 33.33% 0.90 2.52% 11.60 20.87 44.07
30 1 0.84% 33.33% 104.37
2 2 1.68% 22.22% 13.92

BRAZILIAN 3 5 4.20% 55.56% 0.90 7.56% 3479 52.18 35.95
6 2 168% 22.22% 4175

FUENTE: Elaboracion propia

Tabla 45: Resumen promedio de compra

MAXI SINTEPLAST SINTEPLAST TOTAL EN
RUBER 0.9 35 WANDA BRAZILIAN LTS

LITROS MES
DISTRIBUIDORES
(70 %)

FUENTE: Elaboracion propia
- Para fines de calculos se asumira que la compra que realizan los distribuidores es

el 70 % del total de ventas que realizan las empresa, el otro 30% se asumira que

se los hace en sus propias sucursales o en la misma fabrica a clientes finales.

Tabla 46: Resumen de compra litros por mes

MAXI
RUBER

SINTEPLAST SINTEPLAST
0.91 3.51

TOTAL EN
LTS

WANDA BRAZILIAN

LITROS MES
TOTAL 100%

1365.31

FUENTE: Elaboracion propia
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5.5.1.2. ANALISIS DE LA DEMANDA

Se hall6 la demanda con los siguientes datos:

- Se tiene 3086 unidades productivas que realizan mantenimiento a vehiculos de
acuerdo a los datos proporcionados por el Ministerio de Desarrollo productivo y
social. Esto representa aproximadamente el 80% de las unidades totales que
podrian consumir el removedor de pinturas. EI 100% a analizar son 3858
unidades productivas.

- Solo el 89% de los talleres y chaperias encuestado compra removedor de pintura.

- Los porcentajes y resultados obtenidos son los siguientes:

Tabla 47: Analisis de la demanda

MAXI RUBER SINTEPLAST 0.9 SINTEPLAST3.5 WANDA BRAZILIAN TOTAL
LITROS MES 108,17 63 75,9
PROMEDIO LITROS 2,20 2,65 27,75 2,76 2,78 38,13
% COMPRA 60% 18% 1% 12% 9% 100%

CANTIDAD TOTAL 4503,48 1636,85 953,33 1148,53 833,78 9076,0

FUENTE: Elaboracion propia

5.5.1.3. ANALISIS DE LA DEMANDA POTENCIAL

Para este analisis se propondra 2 escenarios, el primero sera aplicando los datos para
cubrir solo la demanda potencial y el siguiente sera cubriendo la demanda potencial total

del producto:
ESCENARIO 1

Para hallar la demanda potencial, se utilizaran los datos de oferta y demanda calculados
al 2017:
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Tabla 48: Analisis de la demanda potencial

LITROS MES ‘ LITROS ANO

DEMANDA 9076 108911,6
OFERTA 1365,31 16383,73
FUENTE: Elaboracion propia

Como no se tiene datos historicos del consumo y demanda al mercado de removedor de
pinturas se realizé el andlisis del comportamiento de ventas de la empresa Monopol en
su linea automotivos, se asumira que este dato define la demanda al mercado total ya que

la empresa es un referente por el nivel de participacion de mercado que tiene:

Tabla 49: Comportamiento del mercado 2013 -2017
2016

2017

201& 2014 2013

NITROLAC | 12328536 | 12818189 | 12281461 | 12086781 | 11227426
IMPORTACION AXZO | 15355590 | 17553533 | 18022982 | 16662923 | 14705161
TOTAL 27684126 | 30371722 | 30304443 | 28749704 | 25932587
% CRECIMIENTO DE

MERCADO -8,85% 0,22% 5,41% 10,86%

FUENTE: Elaboracion propia

De la misma forma no se cuenta con el dato del historico de la oferta al mercado, sin
embargo se tiene el dato de la cantidad de distribuidores trabajaron desde el 2013 hasta

el 2017:

Tabla 50: Distribuidores 2013-2017

2017 2016 2015 ‘ 2014 2013

854 637 522 471 400
34,1% | 22,0% | 10,8% | 17,8%

DISTRIBUIDORES
CRECIMIENTO

FUENTE: Elaboracion propia
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Aplicando estos datos a la oferta y demanda hallada se obtuvo:

Tabla 51: Demanda potencial

ANOS ‘ 2017 ‘ 2018 2019 ‘ 2020 ‘
DEMANDA en Lt. 108911,59 | 118265,06 | 119507,67 | 120594,61
OFERTAen Lt. 16383,7| 15240,2| 16274,9| 17227,7
DEMANDA POTENCIAL en Lt. | 92527,9| 103024,9| 103232,8| 103366,9

FUENTE: Elaboracion propia

Se proyect0 y utilizd los siguientes modelos:

Tabla 52: Proyeccion de oferta y demanda

CURVA ‘ MODELO ‘ R2 ESTIMACION a b
DEMANDA Modelo potencial 0,42974571 y=a*x"b 104735,46 0,07
OFERTA Modelo exponencial | 0,99075277 | y=a™* e bx 6189,49 | 0,18186903

El grafico de la demanda potencial es el siguiente

FUENTE: Elaboracion propia

llustracion 38: Grafico - Demanda Potencial

DEMANDA POTENCIAL
140000,00
120000,00 _’# 4— 4
100000,00 ?—/ —
80000,00
60000,00
40000,00
20000,00
000 1 ¥ T T
2017 2017 2018 2018 2019 2019 2020 2020
—4—DEMANDA  ——OFERTA DEMANDA POTENCIAL

2021

FUENTE: Elaboracion propia
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Aplicando los resultados al analisis de precios sugeridos por el consumidor y también

afectando a la estructura de costos del producto obtenemos la siguiente tabla:
Tabla 53: Margen de utilidad distribuidor

RANGO PRECIO SUGERIDO
RANGO UTILIDAD Bs. x Litro

% RANGO UTILIDAD Bs. x Litro

25-30

RANGO 2
31-35

RANGO 3
36-40

RANGO 4
41-45

15,80 - 20,80

21,80-25,80

26,80- 30,80

31,80- 35,80

63 - 69 %

70-74 %

75-77%

78-80%

FUENTE: Elaboracion propia

De acuerdo a la encuesta el precio sugerido a pagar esta entre los 36 a 40 bolivianos,

para nuestro estudio seleccionaremos el precio mayor de ese rango:
Tabla 54: Utilidad precio sugerido
PROMEDIO

RANGO PRECIO SUGERIDO |

RANGO UTILIDAD EN Bs. x Litro

% RANGO UTILIDAD EN Bs. x Litro

FUENTE: Elaboracion propia
Con estos datos podemos afectar directamente a los resultados obtenidos en la demanda

potencial proyectada, para cual aplicaremos el porcentaje de utilidad esperado respecto a

los costos y gastos necesarios para la elaboracion del removedor de pinturas:

Tabla 55: Utilidad proyectada anual removedor de pinturas

103232,8
23743,5
85683,2

103366,9
23774,4
85794,5

103024,9
23695,7
85510,6

DEMANDA POTENCIAL
COSTO 17%

UTILIDAD 83%

FUENTE: Elaboracion propia

5.5.1.4. CONCLUSIONES ESCENARIO 1
Podemos concluir que existe una demanda potencial
fabricacion y lanzamiento al mercado del removedor de pinturas por parte de

que podria ser cubierta con la

MONOPOL LTDA., efectivamente este dato obtenido actualmente también seria
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cubierto con las otras técnicas que se utiliza para remover la pintura, sin embargo esto
también podra ser modificado en un futuro ya que esos otros procedimientos tienen

varias desventajas en su aplicacién y generar un riesgo alto para las personas.

ESCENARIO 2

Para hallar la demanda potencial se utilizara el dato del mercado total del producto que
aproximadamente se lo ha calculado en 602410 Litros mes, aplicando el dato de la
participacion de mercado que tiene actualmente MONOPOL que es del 68%, podriamos

estimar un consumo de 409638,8 litros mes que podriamos comercializar:

Tabla 56: Analisis de la demanda potencial
LITROS MES | LITROS ANO

DEMANDA 34136,57 | 409638,57
OFERTA 1365,31 16383,73
FUENTE: Elaboracion propia

Como no se tiene datos historicos del consumo y demanda al mercado de removedor de
pinturas se realizd el andlisis del comportamiento de ventas de la empresa Monopol en
su linea automotivos, se asumira que este dato define la demanda al mercado total ya que

la empresa es un referente por el nivel de participacion de mercado que tiene:

Tabla 57: Comportamiento del mercado 2013 -2017

ANO ‘ 2017 2016 2015 ‘ 2014 2013 ‘
NITROLAC 12328536 | 12818189 | 12281461 | 12086781 | 11227426
IMPORTACION AXZO 15355590 | 17553533 | 18022982 | 16662923 | 14705161
TOTAL 27684126 | 30371722 | 30304443 | 28749704 | 25932587
% CRECIMIENTO DE
MERCADO -8,85% 0,22% 5,41% 10,86%

FUENTE: Elaboracion propia
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De la misma forma no se cuenta con el dato del historico de la oferta al mercado, sin

embargo se tiene el dato de la cantidad de distribuidores trabajaron desde el 2013 hasta

el 2017:

Tabla 58: Distribuidores 2013-2017

2017 2016 2015 ‘ 2014 2013

DISTRIBUIDORES

854 637

522 471

400

CRECIMIENTO

34,1%

22,0%

10,8%

17,8%

FUENTE: Elaboracién propia

Aplicando estos datos a la oferta y demanda hallada se obtuvo:

Tabla 59: Demanda potencial

2017

2018

2019 ‘ 2020 ‘

DEMANDA en Lt. 409638,0| 446571,0| 451416,0| 455655,5
OFERTA en Lt. 16383,7| 15240,2| 162749 172277
DEMANDA POTENCIAL en Lt. | 393254,3| 431331,2| 435141,4| 438427,8
FUENTE: Elaboracion propia
Se proyect0 y utilizd los siguientes modelos:
Tabla 60: Proyeccion de oferta y demanda
CURVA ‘ MODELO ‘ R2 ESTIMACION ‘ a b
DEMANDA Modelo potencial 0,42972764 y=a*x"b 393931,17 0,07
OFERTA Modelo exponencial | 0,99075277 | y=a™* e bx 6189,49 | 0,18186903

FUENTE: Elaboracion propia

El grafico de la demanda potencial es el siguiente
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llustracion 39: Grafico - Demanda Potencial
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FUENTE: Elaboracion propia

Aplicando los resultados al analisis de precios sugeridos por el consumidor y también

afectando a la estructura de costos del producto obtenemos la siguiente tabla:

Tabla 61: Margen de utilidad distribuidor

RANGO 2

RANGO 3

RANGO 4

RANGO PRECIO SUGERIDO 25-30 31-35 36-40 41-45
RANGO UTILIDAD Bs. x Litro 15,80 - 20,80 21,80-25,80 26,80-30,80 (31,80- 35,80
% RANGO UTILIDAD Bs. x Litro 63 - 69 % 70-74% 75-77% 78-80%

FUENTE: Elaboracion propia

De acuerdo a la encuesta el precio sugerido a pagar esta entre los 36 a 40 bolivianos,

para nuestro estudio seleccionaremos el precio mayor de ese rango:

Tabla 62: Utilidad precio sugerido

PROMEDIO

RANGO PRECIO SUGERIDO

40,00

RANGO UTILIDAD EN Bs. x Litro

28,80

% RANGO UTILIDAD EN Bs. x Litro |

77%

FUENTE: Elaboracion propia
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Con estos datos podemos afectar directamente a los resultados obtenidos en la demanda
potencial proyectada, para cual aplicaremos el porcentaje de utilidad esperado respecto a

los costos y gastos necesarios para la elaboracion del removedor de pinturas:

Tabla 63: Utilidad proyectada anual removedor de pinturas

DEMANDA POTENCIAL 431331,2 435141,4 438427,8
COSTO 17% 99206,2 100082,5 100838,4
UTILIDAD 83% 358004,9 361167,4 363895,1

FUENTE: Elaboracion propia

5.5.15. CONCLUSIONES ESCENARIO 2

Podemos concluir que existe una demanda potencial que es 3 veces méas atractiva y
desafiante considerando los datos adicionales incluidos, debido a que enfocarnos solo en
cubrir la necesidad vigente podria no representar una diferencia significativa en los
resultados, con esto estimamos genera un cambio significativo para el lanzamiento del
producto y tratariamos de enfocarnos en cubrir esta demanda que consolidaria mas a
MONOPOL como empresa lider.

5.6. LANZAMIENTO AL MERCADO

5.6.1. ESTRATEGIAS DE MARKETING MIX

El marketing mix es una herramienta que se enfoca en generar valor al cliente respecto a

las acciones que se puedan tomar dentro de 4 variables de mercado, las cuales son:
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llustracion 40: Marketing Mix

Producto

Promocion

FUENTE: Elaboracion propia

Las mismas se pueden definir de la siguiente manera:

5.6.1.1.

PRODUCTO

Respecto al producto y aplicando las consideraciones determinadas en el estudio de

mercado podemos concluir que el producto

Presentacion: Actualmente la preferencia de compra en un 97% esta dirigida a
las latas de 0,9 litros, se sugiere continuar con la misma presentacion ya que los
consumidores indicaron que es una lata con muchas ventajas ya que consideran
que tienen la cantidad necesaria para utilizar y reutilizarla antes de que se venza

o malogre el producto.

Informacion técnica: Respecto a este punto existe un 75% de las personas que
indican necesaria las especificaciones, de seguridad, aplicabilidad vy

recomendaciones del producto en la lata.

Minimo de venta: De acuerdo al promedio de compra hallado, se sugiere

continuar con un minimo de venta de 6 unidades.
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5.6.1.2. PLAZA
Se puede definir el concepto ‘plaza’ como cualquier lugar donde se pone a la venta un
producto dependiendo de criterios como lugares mas concurridos, nichos estratégicos y
potenciales, lugares especializados, y otros, los mismos hacen que el éxito de
introduccion de un producto también este directamente relacionado con donde se lo pone
a disposicion de un cliente. Actualmente para Monopol se tienen las siguientes plazas:

- Mercados de venta masiva (distribuidores, ferreterias, casas de pinturas y otros)

- Fabrica y tiendas especializadas (Pintec’s)
De acuerdo a los datos hallados en las encuestas se tienen los siguientes resultados:

- ElI 81 % de los encuestados prefiere comprar sus productos en tiendas

especializadas en productos automotrices.

- EIl 16% considera comprar en ferreterias y

- EI 2 % realiza la compra en fabricas o sucursales autorizadas.
Por tal motivo se sugiere enfocarnos en la venta a través de tiendas especializadas en

producto automotrices.

5.6.1.3. PROMOCION

Este es uno de los puntos mas importantes dentro de esta metodologia, ya que el
volumen de venta y los incrementos mas importantes de ventas pueden venir gracias al
planteamiento de una buena promocion, tanto para la introduccion como también para
todo el ciclo de vida del producto. Actualmente en Monopol se consideran las siguientes

acciones gque ayudan a la promocién de los productos:

POSICIONAMIENTO Y PROMOCION DE MARCA
- Publicidad en medios de comunicacion.
- Participacion de eventos relacionados al rubro de la construccion.

- Participacion como auspiciador de eventos y lugares estratégicos.
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- Pintados.
- Vallas, letreros y otros.
PROMOCION DE PRODUCTOS EN CANALES DE DISTRIBUCION
- Descuentos especiales.
- Descuentos por volumen.
- Incentivos
- Entrega de material publicitario
- Creditos y otros.
Respecto a los datos encontrados podemos indicar que a los distribuidores les interesa lo
siguiente:
- EI 55 % considera mas atractivos los descuentos (Ej. - 3%, -5% Y otros.).
- EI' 51% indica tener mayor afinidad a las promociones (Ej. Balde con bandeo de
una polera o suvenir).
- El 34% prefiere los incentivos (Ej. Vale de supermercados por la compra de
cierto volumen).
- El 32% esta de acuerdo con los premios y regalos (Ej. Entrega de indumentaria
como chalecos, gorras y otros).
Para esto se sugiere continuar con las politicas de descuentos ya que los distribuidores
quienes ocupan el 70% de la participacion en los ingresos para las empresas se
benefician econdmicamente y esto les sirve para poder reinvertir el capital que se les

otorga.

5.6.1.4. PRECIO

Dentro de las variables a ser analizadas al final se tiene el precio como parte de cierre
del ciclo de oferta de un producto, ya que si el mismo entra con el precio exacto o por lo
menos con el que las personas estarian dispuestas a pagar, el mercado no ofrecera
ninguna resistencia para que inicialmente la gente esté dispuesta a probar el producto y
posteriormente tener una preferencia marcada por el mismo.

Para el producto Removedor de pinturas se consulto a los consumidores y los mismos

indicar lo siguiente:
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- El 9% esta de acuerdo pagar de 25 a 30 Bs.
- El 38% esta de acuerdo pagar de 31 a 35 Bs.
- EI' 51% esta de acuerdo pagar de 36 a 40 Bs.
- El 2% esta de acuerdo pagar de 41 a 45 Bs.
De acuerdo a los datos hallados podemos asumir que el precio adecuado seria de Bs 40 y

se puede ir utilizando los descuentos por volumen hasta llegar como maximo a Bs. 36.
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CAPITULO VI
EVALUACION DEL
PROYECTO



6.1. EVALUACION ECONOMICO FINANCIERA

Para el analisis de evaluacion econdémica del proyecto se solicitaron los estados de
resultados de los ultimos 3 afios a FUNDAEMPRESA de la empresa MONOPOL
LTDA. (Ver ANEXO 9), con esto pudimos realizar varios estudios y analisis para este
proyecto.

Se realizara la evaluacion en las situaciones “con proyecto” y ‘“sin proyecto”.

6.1.1. Situacion sin proyecto

La situacion sin proyecto es la siguiente:

Tabla 64: Estado de resultados Monopol Ltda. 2015-2017

ESTADO DE RESULTADOS MONOPOL

CUENTAS 2017 2016 2015

VENTA NETAS 345.177.186 350.788.249 345.680.895
COSTO DE VENTAS 194.032.224 215.758.533 213.804.002
DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS 535.181 831.746

UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 150.609.781 134.197.970 131.876.893
GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS 95.835.138 91.311.139 96.183.558
DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS Y AM( 10.653.967 6.305.863 7.377.237
INTERESES PAGADOS 1.453.824 1.968.522 2.015.198
UTILIDAD OPERATIVA 42.666.852 34.612.446 26.300.900
+ OTROS INGRESOS 1.858.926 1.750.501 853.313
- OTROS EGRESOS 8.562.990 6.048.576 1.026.052
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 35.962.788 30.314.371 26.128.161
IMPUESTOS SOBRE LAS UTILIDADES DE L| - - -
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 35.962.788 30.314.371 26.128.161

FUENTE: Elaboracion propia

Para que el resultado se pueda apreciar mejor, de acuerdo a los estados financieros
presentados el 2017 por Monopol Ltda., se aplicara la relacion que existe entre las
cuentas por cobrar y la participacion que tiene las ciudades de La Paz y EI Alto (Ver

ANEXO 10) siendo este aproximadamente un 40%, con esto se espera mostrar el
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verdadero impacto en el estado de resultados considerando que el estudio inicialmente se
lo ha realizado para estas ciudades.

Tabla 65: Estado de resultados sin proyecto - La Paz

ESTADO DE RESULTADOS MONOPOL - LA PAZ

CUENTAS 2017 2016

UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO LAPAZ | 14.385.115 12.125.748 10.451.264

FUENTE: Elaboracion propia

6.1.2. Analisis de la situacion “sin proyecto”
De acuerdo a la tendencia (presentada en el grafico posterior) la empresa Monopol Ltda.,
prevé una utilidad para el departamento de La Paz el 2018 de Bs. 13.164.282.- y para

2019 de Bs. 13.420.269.-
llustracion 41: Utilidad proyectada de Monopol Ltda., sin proyecto

Utilidad Monopol Ltda.
Expresada en Bs.
16.000.000
14.000.000 ®
/1/
12.000.000 /
10.000.000 hd
8.000.000
6.000.000
4.000.000
2.000.000
0 T T T T T T T 1
2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

FUENTE: Elaboracion propia
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6.1.3. Situacion con proyecto

El estado de resultado modificado con el incremental de utilidad prevista en el escenario

2 modificaria la utilidad esperada de acuerdo al siguiente cuadro:

UTILIDAD NETA DEL

2018

Tabla 66: Estado de resultados con proyecto

ESTADO DE RESULTADOS MONOPOL

2017

2016

EJERCICIO 13.420.269 | 13.164.282|14.385.115]12.125.748 | 10.451.264
UTILIDAD ESPERADA 361167,4| 358004,90
UTILIDAD TOTAL 13.778.274 | 13.490.683 | 14.385.115 | 12.125.748 | 10.451.264

FUENTE: Elaboracion propia

6.1.4. Andlisis de la situacion “con proyecto”

El andlisis se presenta de acuerdo al siguiente grafico:

llustracion 42: Grafica Utilidad Monopol Ltda., con proyecto

Utilidad Monopol Ltda
Expresada en Bs.

16.000.000
14.000.000 * *
12.000.000 /*/
10.000.000 *
8.000.000
6.000.000
4.000.000
2.000.000

014 2015 2016 2017 2018 2019

2020

FUENTE: Elaboracion propia

119




6.1.5. CONCLUSIONES

Se puede concluir que este proyecto es bastante ambicioso debido a que podria significar
un aumento en la utilidad de aproximadamente de un 3% en los préximos 2 afios y pude
determinar un nuevo rumbo de la misma empresa para diversificar su portafolio de
productos y a dar mayor énfasis en la implementacion de este tipo de proyectos. El
mismo no comprende mayor inversion significativa, solo la correcta planificacion de

produccion como también la logistica para la adquisicion de la materia prima.
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CAPITULO VII

CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES



El producto removedor de pintura de acuerdo a varias tendencias estratégicas
corporativas actuales ampliaria el portafolio de productos de la empresa
MONOPOL LTDA. Con esto se espera continuar liderando el mercado
Boliviano generando expectativa en los consumidores y brinda nuevas soluciones
para nichos de mercados especificos.

La relacion costo beneficio en la elaboracion del producto es bastante
significativa, considerando que el costo de produccidén es bastante bajo en
relacion al precio de venta y utilidad esperada.

Los datos hallados en las encuestas de mercado podran servir también de
referencia para poder aplicar a la estrategia comercial general, debido a que la
misma fue realizada en los mismos clientes que se atiende actualmente.

La fabricacion del removedor de pinturas no generaria ninguna inversion
adicional debido a que la misma puede ir de forma paralela con las demaés lineas
de produccion.

La introduccion del producto ademas debe ser enfocada a atacar a los clientes
que utilizan otras técnicas, que generan mucho riesgo al momento de su
aplicacion y que puede dafiar la superficie de los vehiculos, este es un nicho
bastante importante.

El proyecto como tal ha sido elaborado a raiz de la necesidad que existe de tener
referencias de DISENO Y DESARROLLO DE PRODUCTOS, actualmente se
tiene poca informacion sobre este tema que como Ingenieros Industriales
también podriamos abarcarlos y aplicarlos en las Industrias y empresas.

Este proyecto ha sido enfocado también para transmitir toda la experiencia
comercial obtenida en 11 afios en diferentes empresas y rubros, haciendo de este
proyecto una guia para Ingenieros industriales que deseen encaminarse en esta

area.
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ANEXO 1: FABRICAS DE PINTURAS EN BOLIVIA

EMPRESAS

MONOPOL LTDA.

CORAL

SINTEPLAST

AMERICAN CHEMICAL

SUVINIL

HERESI

KILLING

“klling

CARACOL

NUEVA
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ANEXO 2: PORTAFOLIO DEPRODUCTOS MONOPOL

CATEGORIA

LITROS

FAMILIA

ANTICORROSIVAS

PRODUCTO
ANTICORROSIVO ACRLICA

ANTICORROSIVO ALUMUNIO

ANTICORROSIVO ASFALTICA

ANTICORROSIVO COLORES

ANTICORROSIVO OX.FE.CAOBA BRILLO

ANTICORROSIVO OX.FE.CAOBA MATE

AUTOMOTIVOS

BARNIZ NITROCLEAR

MASA RAPIDA

NITROLAC

SURFACER

BARNICES Y PRODUCTOS PARA MADERA

BARNIZ COPAL

BARNIZ CRISTAL

BARNIZ MARINO

MASILLA PARA MADERA

SELLADOR DE MADERA

TINTES

DEPORTIVA 'Y DEMARCACION

DEMARCACION DE CARRETERAS

PINTURA DEPORTIVA

DILUYENTES Y SOVENTES THINNER'S
ALPEX
ESPECIALES MARTILLADO
PINTURA PARA PISCINA
HORNEABLES BARNIZ HORNO ALQUIDICO

ESMALTE HORNO ALQUIDICO

IMPERMEABILIZANTES

IMPERMEABILIZANTES PARA FACHADAS

IMPERMEABILIZANTES PARA TECHOS

LATEX

FONDO ACRILICO BLANCO

LATEX 2000

LATEX HORMIGON

LATEX IDEAL

LATEX TITAN

LATEX TRADICIONAL

MASA ACRILICA BLANCO

MASA CORRIDA BLANCO

MASA NIVELADORA BLANCO

SATINADO

SELLADOR DE PARED BLANQUECINO

SELLADOR DE PARED TRANSPARENTE

SUPERLATEX

SINTETICA

FLUORECENTE

PINTOLEO

PIZARRA

SINTETICA BRILLO

SINTETICA MATE

PEGAMENTOS

CARPICOLA

CARPICOLA ESCOLAR

CARPICOLA MD3

CAJAS

3M

CINTAS AISLANTES

GUANTES

LENTES

LIJAS ALAGUA

LIJAS EN ROLLO

KILOS

OTROS PRODUCTOS

MICROESFERAS

PEGAPARQUET
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Version 3.1

ANEXO 3: FICHA TECNICA DE PRODUCTO

REMOPIN

GEL REMOVEDOR DE PINTURAS Y BARNICES SECOS

DESCRIPCION

Gel disolvente a base de fuertes agentes quimicos
(resina de celulosa y solventes) para remover todo
tipo de pinturas viejas, barnices, pegamentos secos
y pinturas que estén descascarandose,

usos
« Se utiliza para ablandar y remover pinturas,
barnices y pegamentos secos que han sido

aplicados sobre metal o madera.

* 5¢ puede utilizar en algunos casos para la

limpieza de manchas sohbre textiles, previo
ensayo.

VENTAJAS

* Mo es [nflamable a temperatura ambiente.

« De facil wtilizaclon,

MODO DE EMPLEQ

Producto listo para uso.

PINTURA SOBRE SUPERFICIES DE METAL

 Aplicar & brocha o espdtula una capa
relativamente  espesa sobre la superficie de

pintura o barniz a remover,

Dejar reposar 5 a 10 minutos hasta que se
ohserve el levantado de la pintura,

Remover el recubrimiento con una espatula.

Mo se debe diluir, El producto diluido pierde todas
sus caracteristicas,
Pinturas industriales

como ser las pinturas
epoxicas o poliuretanas y que son muy duras
tardan mas en ablandarse. En estos casos es
conveniente esperar un tiempo mas largo. Luego
de remover la capa superior se debe repetir la
operacion  hasta ohtenar  un  resultado
satisfactorio.
Limpiar muy bien la superficie, para quitar todo
rastro de removedor con un pafio limplo, mejor sl
esta empapado con un thinner de limpieza
{THINNER UNIVERSAL 3030 MONCPOL).
SUPERFICIES DE MADERA
= Sequir las mismas instrucciones que en el caso de
superficies de metal, simplemente que al final se
debe cepillar o lijar con lija 150 la madera para
eliminar todo que haya

rastro de removedor

C-45

penetrado en los poros, pues el removedor
actuara contra la nueva capa de barniz o pintura.

SUPERFICIES DE TELA

« Al wsarlo como quitamanchas, se debe ensayar
primero en pequefas cantidades y en un lugar
poco visible para no danar la tela,

* 5S¢ debe teper mucho culdado cuando se lo usa

sobre telas de seda natural o sintéticas.

RECOMENDACIONES

Dependiendo de la pintura, una pequefa capa
puede ya removerla, Un ejemplo es el caso de
pinturas sintéticas al aceite (alquidicas).

No hacer esta aplicacién en el sol o en lugares
muy calientes pues el solvente activo se evaporard
muy rapido anulando el efecto (conviene trabajar
con REMOPIN de noche o en lugares frios).

No aplicar en ambientes criticos (alta humedad,
alcalinos, addos, corrosivos, etc.)

No se debe aplicar sobre superficies de cemento o
estuco o similares pues el Remopin se incrustara
en los poros de la superficie,

-

-

PRECAUCIONES

= Abrir la tapa cuidadosamente para prevenir la
salida violenta de gases,

* Se recomienda el uso de mascara protectora

contra vapores organicos, lentes de sequridad y

guantes de PVC o litex,

Mantener el ambiente bien ventilado durante la

aplicacion y el removido.

En caso de derrame sobre la piel, sacar la ropa y
lavar el area afectada con bastante agua y jabon,
En caso de contacto con |os ojos, lavar éstos con
abundante agua durante por o menos 15
minutos, Si la irritacién persiste consultar un
médico,

Téxlco, no ingerir. S es el caso consultar un
médico inmediatamente.

Mantener el envase bien cerrado, lejos del fuego y
fuentes de calor en un lugar seco y ventilado.
Mantener fuera del alcance de los nifios en todos
los casos.

SISTEMA DE APLICACION
Espatula, Brocha

C-45
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ANEXO 4: ENCUESTA DEMANDA

ENCUESTA DE ESTUDIO DE DEMANDA

Por favor rellene esta pequefia encuesta. La informacidn que nos proporcione serd utilizada para conocer los aspectos que influyen
en la demanda de algunos productos.

Fecha: N° Boleta: I:l
‘ SECCION I: DATOS DEL ENCUESTADO

1. Ciudad
O lLapaz O ElAlto

2. Zona encuestada

3. ¢éQué tipo de negocio es?

‘ SECCION II: INFORMACION SOBRE EL MERCADO

4. ¢Usted compra removedor de pinturas?
Si O No
Nota: Si la respuesta es Si pase a la pregunta 6y si la respuesta es No pase a la pregunta 5

5. ¢éPor qué no utiliza el removedor de pinturas?

Nota: Termina la encuesta

6. ¢De qué empresa compra?. 7. ¢éPorque compra?
1. Precio
EMPRESA Marque con una X 2. @Calidad
MAXI RUBER 3. Disponibilidad
SINTEPLAST O
(o LE e T — O

8. ¢éQué presentacion compra?:

0.9 litros (1 litro) 9. é?on qui frecuencia compra el removedor de
8 3.5 litros pinturas?
O 18 litros Ol Una vez por semana
O Otro, especifique O 2. Cada quince dias

O 3. Una vez al mes
O4. Una vez cada 3 meses

. Una vez cada 6 meses

10. ¢Qué cantidad de producto compra?

1. 0.9 litros (1 ltro) 11. ¢D6nde compra Removedor de pinturas?
2. 3.5 litros (O1. Ferreterias

3. 18 litros O 2. En tiendas exclusivas de la marca

4. Otro, eSPecifiqUe.......coeweeveereceereeenrrnnn O 3. Fabrica

C)L Otros....
SECCION | S DEL PRODUCTO
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‘ SECCION lll: DATOS DEL PRODUCTO

1. ¢Califique por nivel de importancia los siguientes atributos del producto REMOVEDOR DE PINTURAS?

NADA POCO MUy
ATRIBUTOS IMPORTANTE | IMPORTANTE | "MIPORTANTE | iMPORTANTE
PRECIO O O O O
CALIDAD O @) O @)
FUNCIONALIDAD DEL PRODUCTO O O O O
PRESENTACION DEL PRODUCTO O ©) O O
PRESTIGIO DE MARCA O O O O
FABRICADO EN BOLIVIA O O O @)
INFORMACION TECNICA DEL PRODUCTO O O O O
DISPONIBILIDAD EN PUNTOS DE VENTA O O O O
PUBLICIDAD DEL PRODUCTO @) O O @)
OTRO...occsssmssse st O O O O
2. ¢Ddnde prefiere comprar el removedor de pinturas? 3. ¢Dodnde le gustaria recibir informacion del
removedor de pintura?
821. En ferreterias Ol Periddicos
. En agencias de venta exclusiva de una marca O 2. Television
O 3. En la fabrica O 3. Vallas publicitarias

. Radio

. Redes sociales

. Capacitaciones o talleres presenciales
. Revistas de construccion

4. ¢Cuanto estd dispuesto a pagar por un litro de removedor de pinturas?
5-30

3035

O 35-40

(ro-45

5. Utiliza otra técnica o producto que sustituya el uso de Removedor de pinturas

Q si O No

Mencione

Muchas Gracias.................1!
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ANEXO 5: SUPLEMENTO EL FINANCIERO - CANTIDAD DE
UNIDADES PRODUCTIVAS INFORMALES

l2RAazonN : El Financiero

Potada Opinion NMNacional Economia Ciudades Sociedad Sociales Mundo LaRevista Marcas

TV HD + internet

+ Minutos para
tus llamadas

Q.
M

o
o

"

Lo mas

Reciente

Leido | Comentado

2337 Musica del cine italiano en un recital

2338 Osorio ve ‘muy meritorio” 2l primer lugar de
Mexico en 2l Grupo C

2333 Tecnologia contra 13 inseguridad
2332 Acuerdos judiciales
2331 Indierencia climatica

i@, uniiades, < vec todos
vas, INformans
Tinanciaro
::: g;;.:‘:".-zo' en oficines oe Rungemprese f
larazonpromociones
La Razon (Ediclon Imprasa) / Gezien Marzisa
0330/ 17 damayo de 2015
— A abril de este afio, Fundempresa registro 153,490 empresas, 7% Ediciones anteriores
mas que en similar periodo de 2014, ¢Qué factores contribuyeron a

este incremento? i RS
[=uma rol2s )

— Estames haciendo foertes esfuerzos para entrar en la formalizacion. Las .

unidades productivas del pais, segun datos del Instituto Nacional de O

Estadistica, son 719.000, nosctros tenemos actualmente inscritas 152.490, 1 =~ 3 4

aproximadamente el 21%, s la formalidad e 1a actividad economica i

en Bolivia. Entonces, nosotros, a traves de Fundempresa, en coordinacion 6 o 8 o &

con el Ministeric de Desarrollo Preductive v Econemia Plural (MDPYEP), ! 9 1 11 12

estamos tratando de formalizar eso. £¥ qué conlleva la formalizacion como

ventaja®, elhecho de que le da a astas micro v pequenias empresas el poder 13

desarrollarse a traves del acceso a creéditos, 2 Programas v a DUeVOs

mercades, entre otres.

(9] ]
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ANEXO 6: ENCUESTA DE LA OFERTA

ENCUESTA DE ESTUDIO DE OFERTA

Por favor rellene esta pequefia encuesta. La informacidn que nos proporcione sera utilizada para conocer los aspectos que influyen
en la oferta de algunos productos.

Fecha: NBoleta: [ ]
SECCION I: DATOS DEL PUNTO DE VENTA

1. Ciudad
O Llara: O Ao
2. Zonas laPaz: Zonas El Alto
O 1. Centro O 7. 16 de ulio
O 2. Este O 8. ceja
O3. Illampu OQ. Cruce Villa Adela
O 4. Oeste O 10. Senkata
O 5. Sur O 11. Santiago Segundo
O 6. Periférica O 12. Rio Seco
(O 13. Periférica

‘ SECCION II: INFORMACION SOBRE EL MERCADO

3. ¢Usted compra pinturas o complementos de pinturas?

Si O No

Nota: Si la respuesta en No termina la encuesta.

4. Suponga que gasta Bs. 100 en la compra de pinturas este mes, ¢ Cuanto de este monto destina a cada empresa?.

EMPRESA| SUVINIL | MONOPOL [SINTEPLAST|UZEBOL|CARACOL|HERESI| BELLA CASA [KILLING|CORAL|OTROS
Bs.

5. Califique los siguientes atributos por el nivel de importancia del producto.

NADA POCO Muy
ATRIBUTOS IMPORTANTE | IMPORTANTE | "MPORTANTE | impORTANTE

PRECIO

CALIDAD

IMAGEN DEL PRODUCTO

PRESTIGIO DE MARCA

O|0|00 |0
O[0|0|0 |0
0|00 |0
O 0000
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1. Califique los siguientes atributos por el nivel de importancia de las empresas.
NADA POCO MUY
ATRIBUTOS IMPORTANTE | IMPORTANTE | 'MPORTANTE | jMpORTANTE
SERVICIO AL CLIENTE O O O O
ATENCION DEL VENDEDOR O O O @)
ATENCION DE DESPACHOS O O O O
ATENCION DE RECLAMOS o @) O o)
CAPACITACION O O @) )
TIEMPO DE ENTREGA DE PEDIDO O O O N\
N\
PROMOCIONES O O O
)
DESCUENTOS O @) O
|\
INCENTIVOS O O O
PREMIOS O REGALOS O @) O O
ENTREGA DE MATERIAL PUBLICITARIO O O O 6
2. Respecto a la forma de pago usted prefiere:
O 1. Pago Anticipado
O 2. Contado
QO 3. crédito
‘ SECCION Ill: DATOS DEL PRODUCTO EN ESTUDIO
3. ¢Conoce el removedor de pintura?
O si O No
4. ¢Compra removedor de pintura?
Si No
éSi la respuesta es No indicar ¢ Por qué? (termina la encuesta)
5. ¢éCuanto compra de removedor de pintura de cada empresa por mes?
EMPRESA 1LITRO (0.9L) | 1 GALON (3.5.) | BALDE(18L) | OTRO
MAXI RUBER
SINTEPLAST
6. ¢Compraria removedor de pintura de Monopol?
O si O No
éPor qué?
Muchas Gracias.................!!
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ANEXO 7: TABLA ANALISIS DE PRECIOS

MAXI SINTEPLAST
RUBBER
PRECIODE PRECIODE PRECIO DE
PREGUNTAS VENTA VENTA VENTA

0.9LITROS O0.9LITROS 3.5LITROS

1 40 46 145

2 45 40 150

3 45 42 145

4 40 45 140

5 45 44 140

PRECIO PROMEDIO 43 43.4 144
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ANEXO 8: DIAGRAMA DE FLUJO PROCESO REMOVEDOR DE

PINTURAS

LIMPIEZA DE MATERIALES
Y RECIPIENTES

SE PESAN LOS
COMPONENTES SEGUN
FORMULACION

SE MEZCLAN TODOS LOS
COMPONENTES

SE REALIZA EL PROCESO
DE DISPERSION

SE AGREGA A LA MZCLA
EL ADITIVO MENCIONADO

SE AGITA LA MECLA
REALIZADA

SE REALIZA UN NUEVO
PROCESO DE DISPERCION

PROCESO TERMINADO

orf e s o

SE PESA EL TANQUE DONDE SE VA
A PREPARAR EL REMOVEDOR

SE LLEVA UNA MUESTRA A
CONTROL DE CALIDAD

DESPUES DEL CONTROL
DE CALIDAD SE REALIZA
UNA SEGUNA
DISPERCIONN PARA
CONCLUIR CON EL
PROCESO

SE ENVASA

134



ANEXO 9: ESTADOS FINANCIEROS 2017 MONOPOL LTDA.

beoesocccccee
®

Gal

MONOPOL LTOA. . :
=yo| pogplane: 0 gor 3 | Ealnitn el B
S} ity litercres 7 i
o/

-l-'j/ : ;

ESTADO DE GANMANCIAS ¥ PERIHDAS /

PR LOS EFERCICIOS ECONOMICOSE FINALGADD.
EL 31 DE MARE0 DE 200 ¥ 2006

i s expresilis en bolivianns — Noda 2,05

Mistay
rechasificadog
s s
INCGRESDS
Wentas netas 45 MEITT 1% 150,738,240
(<} COSTO DE VERTAS |
Coao de venzas dm (RE Tk a1 ] (215,75 533
Depreciacibn de goiives (ijos 1535 051 [EX1.T46)
Lhididad bneta o venms [ELe8:e B i) 114 157.9%
(-} GASTOS DE DPERACION
Clastos do sdminisrecion v venias dy (U ETE 38 (RS
Depreciachie de activas s ¥ amomiznsaie Je corpos d iferidos LG5 96T) (6305 863) |
reqreses F“-F'k“ 1453 034) [0.5%63.332h
Lhtikaknd opurativa AL 666852 M, G2 A
OTROS INGRESDS |EGRESOS) NO OFERLATIVOS
Chimus ingrosng ar | E3H920 |, P50
s gpres 4 (£ S81.9M) (S5 P
UTILIDAD BMETA DEL BIERCICHY EER T F R LT L A1407 |
—_—

Lax notas | a¥ gee se scompalan o pans niegnoe de esos estalog (v sleos.

A0l e

Ing. Prtricis Remscek F. Liz. Advlane Vakverle J,
Gerenie Gemoral Jede de Condabilidad ¥ Finonoss Condntur Geaeral |
Manapal Ludn. Aomopol Lidn. Aamopsl Lada, |
-

T -
CEERVICIC CE FUES OF IACHNMLES
» GEREMCLA GRACT LA FAX
DEPARTAMENTD DF RECALDAC

¥ EMOADRONAMIENTO

m 29 JuL 21
RECIBIDRDO

MR s
LL‘IE?T"?
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ANEXO 9: CUENTAS POR COBRAR MONOPOL LTDA.

® . ' 0ooooLs '
. b e ——
[ PR Bl B PR
. 1 - .
] ' o {FOL
‘. I3 Cuentas por cobrar |. ) [r[ 5 .
1 . -
* By g Gompncs 10 ki
P 3017 e g ComBns: v
ada)
. {Reexpres
Bs Bs
'. weEni r cobrar en moreda nacional: .
. La Pax 4,179,138 4, 260453
Rarla Crax 4,25 .57 4,502 394
L] Cochabumb 2,068,562 2,4R5.290
El Ao i, 425,603 505504
|
® Sacre T3.683 -
Tarija E9R.597 200,393
9 COrara 4927493 44,520
. Truidad Tel.6G7 TI6.865
Potosi I84.636 039
® Cobija B5.134 129,395
8 Finles La Paz 211.848 20,210
Pintes Santa Cruz 2. 113.678 1.332.067
imtes Lo ko JR LR B2295
L] Pinice Cochabamb 0.552
. Oiras menones Q2GR 427805
° Subtotales __ 2D.506.314 19.726.560
. Clienes morosas | BGR.OES 1.363.550
® {=) Prevagion pam cuentas incohrables {2.143.632) (1945, 1440
“ Teales HL630.767 19,144 966
[ ] d.  Otras cuentas por cobrar
| ¢ mT 016
& {Reexpresado ¥
reclasificado)
® L3 __Bs N
uentas por cobrar socios 149 411598
] C por b i 2703
[ ] Anticipo provesdores locales ¥ del extenor 3.807.930 2531204
® CHras cuentas por cobrar 1.708.090 2493362
4 Tatabes 5635723 5436464
® ' 3 Impuestos por recoperar
. Hii? ¥l 6
L ] (Reexpresado y
reclasificada)
. Bs Bz
L) Crédito fiscal - IVA 7865371 13085
| Anticipo impuesio IUE 16.073.21% 12.465.200
. po inp
® Tolales 15,942,590 12.478.373
® (1} Al 31 de marze de 2017 ¥ 2016 incluye Bs 13.367.802 v Ba 11043828 (reexpresada),
[ ] respectivamente, que corresponde al Impuesio sobre las Ulilidsdes de las Empresas por los
- ejercicios tenninados cn esas fechas,
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ANEXO 10: ANALISIS DE TECNICAS PARA REMOVER
PINTURA

ANALISIS DE TECNICAS PARA REMOVEDER PINTURA

TOS Bs. hrs
MANO DE OBRA 2300| 11,0576923
DIAS 26 8
LUz 300 1,25
AGUA 200 0,83
REMOVEDOR
CANTIDAD PORCENTAJE
DETALLE CANTIDAD COSTO DE AUTOS DIFERENCIAL AL COSTO
POR MES MAS BAJO
REMOVEDOR 2 40 80
COSTO Hrs./hombre 4 11,06 44,23 52,00 9%
TOTAL Bs. 124,23
ESMERILADO
CANTIDAD PORCENTAIJE
DETALLE DE AUTOS DIFERENCIAL AL COSTO
CANTIDAD COSTO POR MES MAS BAJO
LUA 5 4 20
COSTO Hrs./hombre 12 11,06 132,69
GASTOS ELECTRICOS Hrs. 5 1,25 6,25 9,00 41%
GASTOS AGUA 2 0,83 1,67
TOTAL Bs. 160,61
REQUEMADO
CANTIDAD PORCENTAJE
DETALLE DE AUTOS DIFERENCIAL AL COSTO
CANTIDAD COSTO POR MES MAS BAJO
GAS 25% 22,5 5,625
COSTO Hrs./hombre 8 11,06 88,46 26,00 0%
MASILLA 50% 40 20,00
TOTAL Bs. 114,09
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ANEXO 11: GESTION DE USO DE LABORATORIOS

UNIVERSIDAD MAYOR DE SAN ANDRES
FACULTAD DE INGENIERIA
CARRERA DE INGENIERIA INDUSTRIAL
PROGRAMA INGENIERIA EN PRODUCCION INDUSTRIAL

PROGRAMA INGENIERIA EN SEGURIDAD INCUSTRIAL Y SALUD OCUPACIONAL
CARFERA ACRECITADA POR EL CEUS.

INGIND, NOT.
La Paz, dicsembre 07, de 2018

Sedor

r. Bonifacio Alejo Ticona
INSTITUTO DE METALURGIA Y MATERIAL
Preseme.

De mi mayor consideraciin:

Tengo cf agrado de presentaral Univ, Victor Rafael Sarmieato Mostalvo, estudiante de
1z Carrera de Ingenieria Industris), quiea de conformidad a Jos requasifos académices de
esta Carrera debe realizsr su Proyecto de Giado.

Enmlvimdmcpumnosn&dwmpabmm«iunlmacimadocmdinny
otargarie fa colaboracion necesana par el use de equipos Laboratorio d¢ Quimica bajo
su dependencia fos dfas 7 y 10 de diciembes de 2018, para el dessvollo de su Prayecto
¢e Grado, com =l fin de contribuir ea Iz formacién de futwros profesionales,

N_la-adece: su gentil atencidn, reliero 3 usted lss consideraciones de tm mds alta
: §WSTITUTO OF INVESTIGAGIONES 2N
\,

P . 1:' AETRLUAGIA Y MATERIALES UM SA.
o ‘ &% | 1oocam
¥ % IRECIBIDO
e B ) 12:00
fug A st & "
(35 e ".6’_ MNOUSTRIAL , Q*
,\(/-.vlm-smm,:.\&
%, &
Copin: Archinn \ 1 \(7/
- S )5/

A Masscal $a0%a Crus N2 1175 = Plaga Cbalizco » Telfs. 2 205000 - Z 205067 ing. 1402 » Cal, 72045038 - 770484043
industrialumsa bo » Emmail; Ingeindustrialumsa@gmeilcom
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ANEXO 12: PROCEDIMIENTO DE LABORATORIO

INFORME DE LABORATORTD

Tema:
Dipedio v demasrollo de ma removedor de pintmrax
jetives:
#  Desasnoflar sn removedor de pintora
=  Probar reaccita v esabilidad de lax moterias primax
» Regimrar todos koo datos oleemidos

=  Flahorar meevo procedimismio.
=  Reakzar prosbas com e prodotipo ded prodecio.
Me de b imcestizacion:

L 3= debe alaborar wn infoeme sscso da] boratosio que dobe dnchoir toda I
infermacidn qoe =2 necmsa

1. Begimirar enmn documenio goe codienga:

#  Noemhere 3 direccitn ded lahoratorio

= Regiino de manticipames
Tdemificacita de paginax

»  Fecha del aborasceio.

# Dwataflas do recepcion da las ame i

=  Regiiro de materia primas

#  Ragino de amienial wailizado

*  Procedimizmo de emmayvo

»  Remiades de] aboratosio

3. Commemacida de fos regiinos del Iahoradoerio.

Anilih guimice dr las rescciones
Mecamizmes de reaccidn de ko compoezies empleades sobre la pinrora

Cabe recakar goe debido 2 bz casacierisicas de Jos compoesios empleades e ba
fabricacita del removedor de pintona o= prodocen bax reacciones gos inervisnenen la
seasacidn de anfaces an las cadenas de cashonos dal comepsesio de b pintara

Las casacierizicas de Jox sohremies mmados som s sizmiemies:
2. Polarided de Joz solvenies

Engeimica, s dencemien poliridad de mn dmohrenmte 2l parimetno goe mids
o polaridad v b comfiers propiedades de solhilizaras de diferemes wolsiox En
geoeral, las reacoicnes quimicas tenen hugar an faxe homogdnea, va que, paa que dos
egpecies enien en comacio, deben exiar en b mizme faze. Bn disolocicta, lax expecies
reacinas gozan de mavor Hherd de movimienio v 5= difmoden en o] volemen todd
del dizcheme, anmemands ax b profabilidad de colividn emine ellax
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B disohwemis debe actmr sobre o] solsio sohestindods v wvesncisnds las foersas
tmermoleculanes que Jo magtienes naido, pero sin darlsgar ala reaocita. Ex fencidn &
I matmralez del solsio v del disohveos, las Foesces de sohamcicn saoine ambhos

B discheeae idonas soele tener noas casiciaristicas quimicas v asinactorales similams o
las ded compuesio a dischver. La polaridad v, comsecnememente, la solobdlidad de Jox
CoMmEpesios orgdaicos en Jmohentes polares, ammest com I diemnscite de B
Jongitnd de ha cadema hidrocashomada, b presanci de gropos Fencicmales polares v i
cagacidad de formacita de poemtes de hidrdgeno com e disolreme.

b. Pelarided de enlace

Cmndo dosdiomosesin  weddos  por  momeslace  covaleme, el par
g edectromes comranido peede ser mraddo por il por 2mbos Aicenos, o poede ooneT
goe oo de allos ko atraisa mls Foeriamands goe =] otro. H oomenne Jo primeso, =] cagieo
de cargas posiihas codncide com o] de epeivas v el ealacs oo s podaseado, Pesoai el
par de elecomes oo o3 ataido por o] por ambos micleos, s Sitmrd mas prdoimo 2
uno da alios v amionces Jos ceotros da fas cangas positha, v segena no coingdinga v mn
exiremo del enlace tendnd wa exceso de carza oegathna v ol odno exinemo wen defecac,
Hated o ceatro o podo posithvo ¥ ma ceodo o polo oegathvo v o] eolace esiand

pofasizads.

Alohel B 3T o 078 g
AcideF 1007 a5 121zl

cotienes protones (H ) dcidos v por ko famio poeden formas puentes Je hidrogeno com
Jos solsios. Los disohreades apeinicos son aquoedios goe oo cooienen bidrogenos acidos,
o ko coal oo poedas formas poenies da bidrdgana.

En I sigoiese bl s establece wm clisificacids genenal] de dos discheamies
comsiderando s casdoter polar o apodar v s capacidad pasa ceder protones v formar
poeanes de bidedgeno. 30 amesiag his propiedades goe pressotn Jos comEoesios
prdticos v agrdticos.

Tipo de discheme | Caraciesisiicas

Pomeea wa gropo fencional cagas de cader prodones (CH. NH, 3H)
Proti Capacidad de formas poeaies de hidrageno.
Polares

Ejemmlos: agm, dcidos carbondbicos, akooholes, aminas

i. Formacitm de Joo poemtes de hidroseno como foncidm de Joo zolvempe:
empleades
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La formacita d= pormies d= hidropeno ex ooy dmporianme en la moidn de dos gropox
Fencicaales de] sohemis con fas cadenas de carbono de la pinten, formands dicho #po
de eolace.

d Poentes de hidrésene

La cescants de b elecronegmividades dol aarbono v o hidndgeno v o amacidad pana
foermosr praestes coands e meido de forma covalame con Ny O La baja polaridad da
eaface T-H comiribone a b esabilidad de kox comprse mios orgioicos eo ooenino orands
fan reacve quimticamese_ Por sjemmio: Jox bpddes, das prodetms, en el DA v RNA
Un esnlace d= hidedpeno o forom emire moldculas polases com bidrdgems moido
covalemiemesde 2 mo ddomo pegecfio mmy elecEonegatnvo, como For, cadgeno o
stndgeno [ F-H, O-H K-H )L

Un praeose d= bidrdgeno oz oo realidad we atraccida dipolo-dipolo eotre moldcaias que
cooitmen axos tres dpos de omones polases

Log eniaces de hidrdgana:

H H
= - H—H P H—Hy
H—O—H —_— / J
5 RN H H
Abora bien, realmesse sximen dog clazes d= Enlace o Posmis Hidedgeno: Exnlace
hidrdpens imfermelecalar v o] Enlace hidrégens imenmodacular.

E] enlace lidrésens infermelecnlar, oo realiza aotre moldculas, 2 por ejemola:

04
H
___H
0 o
Ha™ D= = g
]
SN N H :
F e l{ |:| & Hlj"l
ﬁﬂ. = o = Hagy L _::/.'
Erlicd F e iR iTrE e C ulhi Eri ll-!- "';"I:_;._E [l
#Cudy - hedega benzoacg [T TR pp——

Los poemies de bidrdgeno enire moldcubs de agm Senen expeci] fmporaach pan b
vich en moegino phinet Fin premies de bdrdgeno, o agm = fendins 2 woos 1007 C v
borta shullicion a cesca de 80" C. Los posmies dan pie a ot propésdad ooy poco
comptn del agra: b face Houida ex moix deomy, goe b fage solida. Tas molécnias de b
mayor pane de b mcancias estln “apeadas”™ en s faze sobids qoe_ en b Hogmida, por
lo goe o] salido oz s deoes goe o] Bgmida.

Por efio, mn zabido casi siempre oo bonds 2l fondo crando comissem, 2 crivalane 2.

partr de o faxe Homida 5 evio oomrisna con =] agm, Jox lagos, ros v omees de b
megicnes an hax qgoe hax semperatrs bajan de cano, e congetartin desde ] fondo haco
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ANEXO 13: INFORME DE LABORATORIO

INFORME DE LABORATORIO
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INFORME DE LABORATORIO
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INFORME DE RESULTADOS
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