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Resumen Ejecutivo 

 

Pintura Express es un emprendimiento en desarrollo desde 2019 nace como respuesta 

a la necesidad de facilitarle al usuario el servicio de pintura de interiores tanto 

residencial como comercial/empresarial. 

En el contexto actual, es una actividad de características informales. Desde la 

contratación, hasta el desarrollo de la actividad se encuentra viciada de informalidades 

que generan mal estar en el usuario.  

A cualquier persona que decidió encarar un trabajo de pintura en su hogar, se encontró 

con prestadores de servicios cuentapropistas que no garantizan la calidad del trabajo, 

hay una comunicación deficiente entre el prestador de servicio y el cliente ya que no se 

presenta un presupuesto formal con la cantidad de materiales y metros cuadrados por 

los cuales se contrata el trabajo, se hacen presupuestos estimados por lo que no está 

claro el alcance del mismo, llevando esto a complicaciones entre las partes. 

Es por esto que Pintura Express se desarrolla en base a tres premisas; Digitalización, 

Calidad y Seguridad. Teniendo la experiencia del usuario como eje transversal a las 

tres premisas.  

El equipo emprendedor está conformado por tres profesionales de amplia experiencia 

en la industria de la arquitectura y la construcción. Quienes trabajan en este proyecto 

día a día pudiendo identificar con claridad las necesidades del cliente y desarrollar las 

soluciones para brindar un servicio de excelencia. 

La TIR del proyecto se calcula que asciende al 33% y el valor del negocio es de 84.880 

millones de dólares. 
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Necesidad y/o problema 

 

La necesidad surge a partir de la problemática detectada sobre el mercado. El servicio 

de pintura residencial/comercial es informal. No hay una marca representativa del 

sector, son las empresas que venden la pintura los que lideran el segmento de ventas y 

compiten por el posicionamiento de sus productos. Pero el servicio de los pintores se 

encuentra relegado, siendo la aplicación del producto un eslabón fundamental para 

garantizar la calidad del producto ofrecido. 

Los prestadores de servicios suelen ser cuentapropistas. Tienen poca presencia en 

medios digitales, la interacción con el cliente es deficiente, se manejan plazos largos de 

respuesta, no presentan presupuestos detallados con toda la información necesaria y la 

mayoría son prestadores de servicio informal que no emiten facturación. Lo que hace 

que la demanda del mercado que necesita facturación este notablemente insatisfecha. 

Por otro lado, la problemática del cliente surge a partir de la búsqueda de prestadores 

de servicio. Generalmente lo hacen a través de un conocido, quien les recomienda una 

persona de su confianza. Si no tienen a quien consultarle, lo primero que hacen es 

buscar en internet “pintores profesionales” y encuentran poca oferta digital garantizada. 

Le ofrecen trabajos sin garantía, con presupuestos informales, no cumplen con los 

plazos de finalización propuestos, en muchos casos son estafados ya que abonan gran 

parte del trabajo y el pintor los abandona sin haber terminado el trabajo.  

Otra problemática de la experiencia del usuario es la inseguridad y la falta de cuidado y 

limpieza del lugar de trabajo. Cuando el lugar del trabajo es la vivienda del usuario es 

muy importante garantizarle al mismo la seguridad sobre el personal que va a ingresar 

a su hogar y el cuidado y la limpieza durante la ejecución y al finalizar el trabajo. 

A través de una encuesta que realizamos detectamos que el 80% de los entrevistados 

habían tenido problemas de este tipo a la hora de contratar el servicio. Además, el 75% 

de los encuestados estarían dispuestos a abonar un precio mayor por un servicio 

diferencial por calidad y garantía, el 86% sienten inseguridad por dejar ingresar a su 

casa personal sin acreditación y el 88% valoran una interfaz digital para realizar el 

presupuesto. (Anexo 5) 
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Por todos los problemas mencionados, creemos que es necesario brindarles a las 

personas una solución integral que les permita tener mejor calidad y accesibilidad a 

este servicio. 
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Oportunidad del Negocio 

 

En Argentina notamos que hay varios factores del entorno que hacen que este negocio 

sea una oportunidad. En primer lugar, la industria de la construcción; es una industria 

que a pesar de los vaivenes de la economía siempre se encuentra vigente porque los 

inmuebles son commodities de resguardo de valor. Frente a los grandes desequilibrios 

macroeconómicos de nuestra economía, la inversión en la construcción es una forma 

de resguardar valor en dólares de la inversión. Por lo que todo edificio nuevo, debe ser 

íntegramente pintado, requiriendo pintores para realizar dicha tarea.  

Así como también el mantenimiento de hogares, oficinas y comercios requiere de 

trabajos de pintura cada cinco años.  

Por otro lado, la amplia disponibilidad de mano de obra y la acotada calificación que se 

necesita para realizar la tarea, hace que cualquier persona con voluntad y buena 

predisposición pueda ser capacitada rápidamente para ofrecer este tipo de servicios. 

Dentro del rubro de la construcción, los trabajos de pintura son aquellos que tienen alta 

rapidez en la ejecución y un bajo porcentaje de error. Por lo que es un segmento de 

rotación rápida en relación al resto de las tareas que llevan más tiempo de ejecución. 

Así mismo, desde Sinteplast (1) aclaran que el 70% de un trabajo de pintura es la mano 

de obra, destacando esto como un aspecto negativo para su negocio como una barrera 

de consumo. Desde Pintura Express consideramos esta deficiencia como un potencial 

de oportunidad ya que, ofreciendo un servicio de pintores profesionales garantizado por 

las empresas que venden los productos, estos podrían ser socios estratégicos de la 

marca generando un flujo continuo de clientes.  

Además, en Argentina y en Latinoamérica predomina la cultura de llamar al pintor para 

realizar estas tareas, no como en Estados Unidos que prevalece el “hágalo usted 

mismo” 

Por todo lo anterior mencionado es que consideramos que Pintura Express, tiene un 

enorme potencial de crecimiento en el mercado local y a nivel regional. 

(1) https://infonegocios.info/in-semanal/los-numero-1-en-pinturas  

https://infonegocios.info/in-semanal/los-numero-1-en-pinturas
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El cliente 

 

El siguiente análisis se realizó en base a la trayectoria de Pintura Express y las 

encuestas realizadas (Anexo 5). Podemos encontrar tres segmentos de clientes.  

 Hogar: Adultos mayores de 30 años.  
 

 Empresas y locales comerciales.  

 Arquitectos y Profesionales de la construcción. 
 

Arquetipo de Cliente: Costumer Profile 
 

Juan 30 - 40 Años Clase media Alta 

Juan es un profesional que trabaja en relación de dependencia. Tiene pareja pero vive 

solo en su departamento. Le interesa la política y los deportes. No conoce nada de 

arquitectura, ni de reparaciones del hogar. Si necesita contratar un servicio, primero le 

consulta a algún amigo o familiar si le recomiendan a alguien. Si no, busca en internet. 

Utiliza google search, google maps, mercado libre, mira los comentarios, elige a los 

mejores puntuados y pide presupuestos. No le gusta perder tiempo con las visitas, le 

molesta que se demore en entregar el presupuesto. 

Le interesa la tecnología y todo lo que tenga que ver con simplificar tareas. Está 

dispuesto  a bajarse aplicaciones que lo ayuden a resolver temas. Le interesa la 

financiación para poder pagar en cuotas. 

Cristina 56 años - Madre de familia clase media alta 

Cristina tiene 57 años, vive con su familia en una casa en un barrio cerrado. Le interesa 

la arquitectura y la decoración. Mira la revista Living, le importa la tendencia y la moda. 

Le gusta que su casa esté impecable. A la hora de contratar un prestador de servicios, 

le pide recomendación por whatsapp a los vecinos del barrio. Entre ellos se 

recomiendan contratistas, sino le consulta a algún amigo o familiar. Si no consigue, 

busca en internet. Utiliza google y Mercado libre.  
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Le importa mucho la seguridad de su casa y su familia. No contrataría a nadie que no 

esté acreditado. Le importa mucho la calidad del trabajo y que sean ordenados. Le 

importan mucho los detalles. No quiere inconvenientes. Valora que tengan seguro 

contra accidentes personales así como también garantía de los trabajos. 

 

Sebastián 35 años. Inquilino clase media. 

 Sebastián tiene 35 años. alquila un departamento de 2 ambientes en el barrio de Villa 

Crespo. Trabaja en relación de dependencia. Le interesan los deportes, no sabe nada 

de construcción ni de decoración. Necesita pintar su departamento, porque es 

requerimiento de la inmobiliaria que luego de vencido el contrato, debe entregar el 

departamento pintado. Por lo que, ante la obligación de la inmobiliaria Sebastián busca 

presupuestos por una “lavada de cara”. No le interesan las reparaciones de la pared, ni 

la calidad de la pintura. Solo le interesa pagar poco. Le interesa la financiación. Para 

contratar el servicio, le pide recomendación al portero del edificio o a algún amigo. 

Consulta por pintores baratos o alguien que quiera hacer una “changa”. No le importa la 

formalidad. Lo único que le interesa es el precio. Si pudiera evitar el gasto, lo haría.  

 

Arquitectos 

Andrea tiene 52 años, es arquitecta, realiza reformas de interiorismo para locales 

comerciales. No cuenta con personal propio. Busca pintores para tercerizar el trabajo 

de pintura. Necesita que le hagan un presupuesto formal en pdf con todos las tareas y 

materiales detallados. Le importa que se cumpla con la calidad y con el plazo del 

trabajo acordado. Si las tareas se atrasan puede tener problemas con el cliente, esto le 

genera una gran preocupación. Para realizar el presupuesto, solicita una visita a la obra 

para aclarar el alcance del mismo. 

No le interesa la facturación, tampoco la financiación. Cuenta con el capital para 

realizar el trabajo. A la hora de realizar la contratación pide descuento del 10% 15%. 



Trabajo Final de Graduación  
 

11 
María Florencia Rassori 

Le preocupa la seguridad en la obra, no quiere traer gente sin recomendación. 

Generalmente hay robos de materiales, herramientas, elementos personales. 

La buena presencia, limpieza y prolijidad son un adicional que valora mucho. 

 

Empresas 

Silvana es secretaria administrativa de una empresa de medios. Tiene 48 años y su 

jefe le encarga conseguir presupuestos para pintar la oficina. Hace muchos años que 

no se hace nada y necesita mantenimiento. En su empresa no tienen equipo de 

mantenimiento, por lo que tienen que tercerizar el servicio. Para esto necesita 

conseguir al menos tres presupuestos para comparar y elegir el más económico. Si no 

consigue los tres, no le aprueban la orden de compra. Necesita que le envíen un 

presupuesto formal en pdf con toda la información. Además, necesita que le hagan una 

factura, si es A mejor para descontar el IVA. No tiene problemas de financiación. A la 

hora de cerrar el acuerdo pide un descuento. Para realizar el presupuesto, solicita una 

visita a la oficina para tomar las medidas.  

Le importa mucho el cumplimiento del plazo, ya que no quiere tener problemas con su 

jefe. Valora la buena presencia y la prolijidad. 

 

Administradores de consorcios 

Lidia tiene 65 años, es administradora de consorcios de varios edificios en zona 

Recoleta / Palermo. Es abogada y vive en un edificio que administra. Le preocupa 

mucho los reclamos de los propietarios, a ella le interesa no quedar mal con la gente. 

Quiere que los trabajos realizados sean de calidad para no tener que rehacerlo. Le 

interesa contar con gente profesional para tercerizar las tareas. Necesita que le 

facturen. Cree que en el barrio de Recoleta hay mucha necesidad de equipos de 

mantenimiento confiables ya que la mayoría de los edificios tienen al menos 50 años. 

La financiación le puede interesar para las reparaciones mayores. Necesita que tengan 

seguro contra accidentes personales. 
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Le interesa que los pintores sean prolijos, cuidadosos de la limpieza, que no ensucien 

todos los pasillos del edificio cuando entran y salen. No quiere tener conflictos con los 

vecinos del edificio. Le interesa que cumplan con el plazo previsto. 

Value Proposition Canvas 

 

PAINS (Dolores) 
 No consigue presupuestos formales. 

 Le gustaría tener un presupuesto rápido. 

 Tuvo malas experiencias con trabajos mal ejecutados y de mala calidad. 

 Los pintores son personas desconocidas. No tiene seguridad sobre quien está 

dejando entrar a su casa. 

 Detecta falta de compromiso y ausencias injustificadas. 

 No tienen elementos de seguridad ni ropa apropiada para realizar las tareas. 

 Trabajadores informales que no facturan el trabajo. 

 Diferencias a la hora de pagar. 

 Robos en la propiedad. 

 No cuidan los detalles de terminación. 

 Falta de limpieza. 

 No tiene garantía de que el trabajo va a quedar bien. Si queda mal nadie se 

hace cargo. 

 No cumplen con los plazos de finalización. 

 

 

 



Trabajo Final de Graduación  
 

13 
María Florencia Rassori 

GAINS (Ganancia de Valor) 
 

 Le importa que cuiden los detalles 

 Le importa que sea alguien recomendado o verificado por la seguridad. 

 Le importa que hagan bien el trabajo, que cumplan con la calidad  

 Le gusta que el trato sea amable y cordial. 

 Le hace feliz que cumpla con los plazos acordados. 

 Valoran que cuenten con seguro de accidentes personales 

 Le gustaría cotizar online. 

 Le gustaría tener la opción de financiar el servicio. 

 Piensa que la limpieza y la prolijidad son muy importantes. 

 No le importa que lo hagan rápido, pero si que cumplan con la calidad del 

trabajo. 

 Le importa el precio, pero esta dispuesto a pagar un diferencial por alguien que 

le garantice estos atributos. 

 

GAINS CREATOR (Creación de valor) 
 

 Ayudamos a que el cliente logre el resultado que desea. 

 Ahorro de tiempo, esfuerzo y dinero. 

 Mejora la calidad de vida del cliente. 

 Servicio de pintura superador a la oferta del mercado. 

 Minimizar los riesgos del trabajo. 

 Mejora la accesibilidad al servicio. 
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 Garantía de calidad y seguridad. 

 

PAIN RELIEVERS (Aliviadores de dolor) 
 

 Control de calidad. 

 Personal uniformado con logos de la marca. 

 Cotizador online. 

 Capacitación del personal sobre el trato al cliente. 

 Prestadores de servicio con seguro de accidentes personales. 

 Seguridad: Credenciales de identificación enviadas al cliente antes de comenzar 

las tareas y código de entrada. 

 Presupuestos formales en PDF con toda la información. 

 Certificación de calidad. 
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Diferenciación y ventaja competitiva 

 

Pintura Express ofrece un servicio de alta calidad, que está a la altura de la demanda 

de los clientes. Con personal capacitado y calificado, con seguro de accidentes 

personales, ropa de trabajo adecuada y garantía sobre los trabajos realizados. 

Además, como diferenciador, cuenta con el soporte digital. Una página web en donde 

el cliente puede realizar un presupuesto online y una app Mobile con funciones que 

mejoran la experiencia del usuario a la hora de contratar el servicio.  

La aplicación además de asesorar a los clientes sobre distintas técnicas y materiales 

de pintura, ofrece un cotizador online, un visualizador en tiempo real de la paleta de 

colores disponibles para su ambiente y una herramienta de medición para poder 

computar los m2 y acceder de manera más fácil al presupuesto online.  

Además, la aplicación ofrece un soporte de gestión donde informa el presupuesto, 

pagos y saldos pendientes. 

Contiene una sección de seguridad donde informa quienes son los pintores que van a 

realizar la tarea, con sus datos personales y póliza de seguros de accidentes 

personales. 

Por otro lado, informa un código de entrada mediante QR que será escaneado al inicio 

de las tareas. Notificando tanto al cliente como a Pintura Express que se han 

comenzado los trabajos en el domicilio con determinado pintor.  
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Modelo de Negocios: Business Canvas Model 

 

Pintura Express esta desarrollado un modelo de negocios en base a dos unidades de 

negocios. El primero es con clientes de cartera propia. Es decir, aquellos clientes cuya 

obra es ejecutada por pintores contratados de Pintura Express y que van a generar los 

ingresos necesarios para solventar los costos directos e indirectos de PE en la etapa 

de desarrollo y maduración del proyecto. Por otro lado, como modelo de crecimiento se 

propone una unidad de negocios tipo franquicia, en donde los pintores son 

franquiciados de PE y ejecutan por su cuenta los trabajos que PE le asigna de acuerdo 

a su zona y al volumen en m2 de la obra. Siendo los m2 definidos por el volumen de la 

demanda identificada y la exclusividad por zona para reducir costos de traslado, 

sumando sinergias.  

Socios Clave 
 

Hay tres socios claves para este modelo de negocios; los fabricantes y distribuidores 

de pintura para acceder a productos de buena calidad al mejor precio; Los proveedores 

de insumos materiales adicionales (escaleras, pinceles, rodillos, etc.) y los pintores 

calificados / franquiciados. 

Actividades Clave 
 

Servicio de pintura residencial y empresarial, venta de productos, gestión y soporte de 

la red de franquiciados (cadena de distribución del servicio). 

Recursos clave 
 

Marca Pintura Express. Desarrollo de una marca avalada por las marcas de pintura, 

con presencia en los canales de difusión. 

Pintores calificados / Franquiciados.  

Pintura Express se encarga de organizar capacitaciones con las marcas de pintura 

para capacitar a los pintores en el uso de los productos y trato al cliente. 



Trabajo Final de Graduación  
 

17 
María Florencia Rassori 

Proveedores de pintura e insumos. Pintura Express se encarga de conseguir acuerdos 

comerciales para obtener precios por debajo de los comerciales en pinturerías. De esta 

forma les garantizamos a los franquiciados una ventaja competitiva. 

Desarrollo del sistema de gestión (CRM) que conecte los franquiciados con Pintura 

Express para poder hacer seguimiento de los presupuestos. Consideramos que el 

sistema de gestión debe contemplar:  

 Planilla estandarizada de cómputo y presupuesto.   

 Presupuesto formal en pdf que se envía desde la plataforma al cliente ya sea por 

whatsapp o por mail. 

 Planilla de seguimiento de presupuestos realizados / aprobados. 

 Fichas de pintores con datos personales. 

 Planilla de Requerimiento de compras de materiales para cada obra. 

 Ordenes de Compra de materiales con dirección de envío. 

 Localización geográfica de proyectos haciendo un uso más eficiente de recursos. 

 CRM: Gestión comercial, marketing y servicio de postventa o de atención al cliente 

se realiza a través del software de gestión a desarrollar.  

 

Propuesta de Valor para el cliente 
 

Herramienta digital que permite acercarle al usuario un servicio de forma simple, ágil, 

seguro y de alta calidad. 

Creamos herramientas para facilitar el contacto a la hora de presupuestar brindando un 

presupuesto formal al instante. Además, incorporamos herramientas interactivas que 

mejoran la experiencia del usuario con el uso de la aplicación. El usuario puede 

visualizar un color en real time en sus paredes y elegir el tono que considere 
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conveniente para su hogar. Si tiene problemas para computar los m2 que necesitan ser 

pintados, desarrollamos una herramienta de medición digital de los espacios. 

Contamos con un Blog con recomendaciones y tips de temas relacionados con la 

pintura y el cuidado de los ambientes. 

En la aplicación el cliente puede visualizar el alcance de su presupuesto y la gestión de 

los pagos.  

Además, serán cargadas las fichas de los pintores con foto e identificación para saber 

con antelación quien va a ser la persona que va a realizar la tarea. 

Propuesta de Valor para el franquiciado 
 

Al franquiciado le ofrecemos formar parte de nuestra plataforma digital que es una red 

de franquiciados profesionales que venden y ejecutan sus obras a través de nuestro 

sistema. 

Ofrecemos todo el soporte que necesita el franquiciado en marketing, capacitaciones, 

sistemas y comercialización para que pueda profesionalizar su negocio. A través de 

nuestro sistema de gestión en el cual pueden realizar los presupuestos al instante y 

solicitar la cantidad de materiales necesarias para las tareas. 

Además, les vendemos a los franquiciados PACKS de pintura y accesorios mensuales 

a precios por debajo del mercado. 

Ofrecemos: 

 Exclusividad Territorial. Único franquiciado por zona para presupuestar. 

 Atención telefónica / WhatsApp centralizada. 

 Derivaciones de clientes desde la página Web. 

 Sistema de ventas y presupuestos online. 

 Marketing digital, gráficas y folletería. 

 Manual de operación de franquicia. 
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 Acompañamiento personalizado para garantizar el éxito del negocio. 

Costo: Fee de entrada y una comisión porcentual sobre cada presupuesto aprobado. 

 

Segmentación del Franquiciado 
 

El objetivo es crear un canal de venta que permita mejorar la gestión de los proyectos 

de baja escala, es decir, aquellos menores a 300m2. Al desarrollar la red de 

franquiciados aumenta la escalabilidad del negocio, permitiendo reducir costos fijos y 

variables. 

Como se puede observar en la siguiente imagen, el 68% de la demanda de 

presupuestos fue por segmentos de hasta 300m2 durante los últimos tres años. En 

segundo, lugar las unidades más demandas ocupan el segmento son entre 300m2 a 

2000m2 ocupando el 30% de la demanda.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Es por esto que la segmentación de franquiciados es en relación al tamaño de las 

obras y a la ubicación geográfica. Dándoles exclusividad en la zona en la que trabajan 

para disminuir costos de transporte. Con respecto a la asignación de obras, es PE 



Trabajo Final de Graduación  
 

20 
María Florencia Rassori 

quien determina que obra va para cada franquiciado, evaluando la capacidad que tiene 

el franquiciado para tomar obras de mayor volumen. 

 

P&L del Franquiciado 
 

El franquiciado obtiene un beneficio del 70% sobre el neto que le factura a cliente. Se 

calcula un 25% del costo en Materiales y un 5% en gastos indirectos. De acuerdo a los 

valores presupuestados actualmente, resulta razonable para los franquiciados. Por 

ejemplo, en una obra promedio de 169 m2, reportaría un beneficio de $AR 188.000 

para el franquiciado. En un trabajo a realizar en aproximadamente 5 días.  

El canon de ingreso es de AR$200.000, se ofrece una facilidad de pago que permite 

distribuir el costo en los primeros cuatro trabajos. De esta forma se distribuye el costo 

de la inversión inicial en un periodo de 2 meses aproximadamente. Por consiguiente, 

durante los primeros 4 trabajos el beneficio neto para el franquiciado es de $168.000.  

 

Relación con el cliente 
 

Atención al cliente personalizada. Se busca crear lazos de confianza y seguridad. 

 

Canales de Comunicación 
 

Publicidad a través de redes sociales (Facebook e Instagram), publicidad mediante 

Google adds, publicidad en radio para instalar la marca en los segmentos objetivos. 

 

Flujo de Ingresos 
 

Los presupuestos se realizan en la unidad de medida m2. Se aplica un valor por m2 de 

mano de obra y un valor por m2 de material. El margen ronda alrededor del 30% - 40%. 
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Para los Franquiciados se les cobra un Fee de ingreso con el que acceden a todo el 

paquete de servicios de Pintura Express. (Marketing, Capacitación, Gestión, 

Proveedores, etc.) Luego de cada presupuesto aprobado, se les cobra un porcentaje 

del 20% sobre el total del presupuesto.  

Estructura de Costos 
 

Salarios y cargas sociales, desarrollo y mantenimiento de plataformas tecnológicas, 

publicidad y marketing, stock de materiales. 
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Funcionalidades 

 

El modelo de negocios comprende tres funcionalidades. La primera es la relación 

directa con el consumidor que es el ofrecimiento del servicio a través de medios 

digitales garantizando seguridad y calidad con el respaldo de una marca fuerte y 

posicionada. 

 

La segunda función viene de la relación entre Pintura Express y el franquiciado. En 

donde PE le vende el paquete de servicios (Marketing, Capacitación, Gestión, 

Proveedores, etc.) y además genera ingresos por cada trabajo realizado del 

franquiciado. 

 

La tercera función es una estrategia de mejora de costos para ofrecerles a los 

franquiciados packs de pintura que incluyen la cantidad de material necesario para un 

mes de trabajo a un precio por debajo del precio de venta de las pinturerías 

comerciales. 

PE tiene la posibilidad de acuerdo al volumen de materiales requeridos de realizar 

acuerdos comerciales con los distribuidores de pintura para obtener mejores costos de 

los insumos. Este canal de comercialización es un objetivo de mediano plazo en el plan 

de negocios. 
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El Tamaño de la oportunidad, la competencia, el contexto y la 
industria 

 

Tamaño de la oportunidad 
 

En la Ciudad de Buenos Aires se construyeron en el periodo 2011-2021 a razón de 

912.000 m2 nuevos promedio anual (2). Esto representa en pintura alrededor de 

2.300.000 m2 de superficies para pintar. Lo que representa un ingreso para el sector de 

$USD 2.300,000 de ingresos solo por la mano de obra. 

En relación a las tareas de mantenimiento de viviendas, comercios y oficinas se estima 

que se realizan cada 5 años. En el AMBA  hay 4.5 millones de hogares, si nos 

enfocamos en el segmento target ABC 1 + C2 que representan un 22% de la población 

y estimamos un promedio de 169 m2 por hogar a un costo de $1855 el m2 obtenemos 

un SOM del AR$ 310 MM. 

 

 

(2) Dirección General de Estadística y Censos (Ministerio de Hacienda y Finanzas GCBA). Encuesta de Seguimiento de Obra de la 

Ciudad de Buenos Aires. https://www.estadisticaciudad.gob.ar/eyc/?p=27226 
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Contexto e industria 
 

La industria de la construcción funciona como motor de la economía del país 

generando el efecto de derrame por lo que es un sector que tiende a ser impulsado por 

los gobiernos mediante la obra pública.  

Por otro lado, para el sector privado la construcción es resguardo de valor de capital. 

Con una macroeconomía desajustada y los m2 dolarizados, el sector privado tiende a 

volcar sus capitales en activos tangibles que no perderán su valor a largo plazo. 

A nivel global y regional la pandemia hizo que las personas pasen mas tiempo dentro 

de su casa y entiendan que habitar un espacio en buenas condiciones mejora su 

calidad de vida y su estado de ánimo. Es por esto, que hubo un crecimiento de las 

ventas de pintura en los últimos dos años. Si bien hubo mucho de “hágalo usted 

mismo” por las restricciones, es una tendencia que llego para quedarse. 

 

Competencia 
 

La competencia se encuentra muy disgregada. No hay una marca que sea 

representativa del sector pintores profesionales. El servicio que brindan es el mismo, no 

hay una propuesta de valor diferenciada. 

Pintores YA: Es una empresa de pintores profesionales cuyo canal principal de 

captación de clientes es la página web.  Dicha empresa se encuentra a cargo de un 

pintor cuenta propista. El servicio que ofrece es de calidad con personal calificado. 

Fortalezas: Garantiza haber trabajado con empresas grandes, muestra contenido digital 

de los trabajos realizados. Ofrece un contacto directo por Whatsapp. 

Debilidades: Poca presencia en la red social Facebook con 600 seguidores. No cuenta 

con inversión en marketing para potenciar su marca. 

Pinto a Color: Es una empresa de pintores profesionales que ofrece su servicio por 

página web. Se encuentra posicionada en Google dentro de las primeras cinco. Cuenta 

con una sección donde muestran trabajos realizados mediante fotos.  
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Debilidades: En redes sociales tiene poca presencia, cuenta con 300 seguidores en 

Instagram con contenido de baja calidad e interés. 

 

Análisis FODA  

 

El análisis FODA recién descripto nos verifica que Pintura Express tiene una clara 

oportunidad de posicionarse en el mercado como una empresa líder en la prestación de 

servicios. Ofreciendo una propuesta de valor diferenciada centrada en la experiencia 

del consumidor.   
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Análisis Pestel 

Político 
 

El entorno político actual está dominado por la proximidad a las elecciones 

presidenciales del año 2023. Es por esto, que hay volatilidad en las expectativas de los 

agentes económicos afectando negativamente las decisiones de inversión y consumo. 

Sin embargo, la industria de la construcción presenta un nivel de actividad sostenido 

durante este año y se proyecta que se mantenga la tendencia. 

 

Económico  
 

En el contexto económico post pandemia la economía se encuentra frágil con altos 

niveles de inflación producto de la mala administración del estado. El nivel de actividad 

económica muestra una performance diferenciada de acuerdo al sector productivo. En 

la construcción, notamos en términos generales valores levemente por debajo de la 

media estacionaria como podemos observar en el grafico debajo. Así como también 
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vemos una baja en la venta de pinturas para la construcción desde marzo hasta mayo 

del 2022, esto se da principalmente por un factor de estacionalidad que tiene el sector. 

Debido a que los trabajos de pintura se realizan en mayor cantidad en los periodos 

Agosto-Enero debido al buen clima. (3) 

 

Social 
 

Con respecto al panorama social, nos encontramos con altos índices de pobreza y 

mucha informalidad laboral. Si bien es un aspecto negativo para el crecimiento de la 

economía local, consideramos que es una oportunidad debido a la alta disponibilidad 

de mano de obra. 

Es por esto que consideramos que Pintura Express puede funcionar como un formador 

de trabajo calificado. Nuestros equipos de trabajo van a ser capacitados en conjunto 

con los fabricantes de pintura para poder ofrecerle al usuario un trabajo de calidad 

garantizado. 

Por otro lado, nos parece interesante promover equipos de mujeres en este oficio, para 

generar trabajo calificado y socialmente integrador.  

Un aspecto fundamental del negocio es la cultura de la organización. Creemos en los 

valores del trabajo en equipo, en potenciar a las personas a mejorar sus capacidades y 

su calidad de vida. Ponemos a disposición nuestra estructura de formación y 

capacitación para crear oportunidades para la sociedad. 

 

 

 

 

 

(3)https://www.indec.gob.ar/uploads/informesdeprensa/isac_05_22A26FD8B8F2.pdf 
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Tecnológico 
 

En los últimos años potenciado con la pandemia se incrementó la digitalización en 

muchos aspectos de la vida, en lo comercial con los e-commerce, en el desarrollo de 

nuevas apps que facilitan la vida de los usuarios, a nivel laboral y educativo se 

promovieron los trabajos y educación a distancia. Con este nuevo paradigma, creemos 

que es necesario acercar al sector de la construcción herramientas digitales que le 

faciliten al consumidor final el desarrollo de estas tareas.   

En Argentina se estima que 37 millones de personas cuentan con teléfonos móviles 

inteligentes (4), desde el 2015 hubo un incremento del 30%. Se estima que en el 2025 

40 millones de Argentinos van a tener acceso a telefonía móvil. Es por esto que 

consideramos sumamente necesario incorporar tecnología a este sector que se 

encuentra tan relegado. 

Además, en las últimas décadas se evidencio una transformación de la demanda hacia 

la obtención de servicios de calidad, basados en la experiencia del usuario. Gracias a 

la tecnología, los usuarios lograron acercarse a las marcas generando un ida y vuelta 

que ayuda a conocer la demanda especifica para brindar un servicio personalizado. 

 

Ecológico 
 

En las últimas décadas se comenzó a forjar la conciencia social sobre el cuidado del 

medio ambiente. La contaminación y al calentamiento global están en niveles muy altos 

y perjudiciales para nuestro planeta. Es por esto, que las empresas y los usuarios están 

cada vez más concientizados sobre esta problemática y promueven un consumo 

ecológico racional. 

Con respecto a la pintura debe ser desechada en plantas de tratamiento para darles la 

deposición final. 

 

(4)https://es.statista.com/estadisticas/598527/numero-de-usuarios-de-moviles-en-argentina/ 

https://es.statista.com/estadisticas/598527/numero-de-usuarios-de-moviles-en-argentina/
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5 fuerzas de Porter   

Poder de negociación con el cliente 
 

El poder de negociación del cliente es alto por la gran disponibilidad de oferta de mano 

de obra. Sin embargo, la competencia no está a la altura de la calidad de servicio que 

ofrece Pintura Express. Es por esto que nuestra estrategia está basada en una 

propuesta de valor diferenciada de la competencia, con la calidad garantizada del 

servicio y el front desk de herramientas digitales para mejorar la experiencia del 

usuario. Además, consideramos fundamental la realización de campañas de marketing 

para visibilizar esta diferenciación con respecto a la competencia. 

 

Poder de negociación del proveedor 
 

 El poder de negociación con el proveedor de pinturas e insumos complementarios es 

alto. Debido a que hay múltiples proveedores de insumos por lo que no hay 

impedimentos a la hora de conseguir bajos costos de los insumos. Actualmente, los 

fabricantes de pintura venden a menor costo a aquellas pinturerías que les compran 

mayor cantidad de litros anuales. Con el objetivo de maximizar los beneficios, se 

negociarán contratos a largo plazo con distribuidores por volumen. De esta forma, se 

reducen costos a medida que se desarrolla el plan de negocios. Mejorando la 

rentabilidad de los franquiciados como también de PE. 

 

Amenazas de nuevos competidores.  
 

La competencia actual está dominada por una baja inversión en marketing, 

infraestructura, calidad del servicio, tiene que ver principalmente con un tema cultural, 

quienes prestan servicios de pintura generalmente son trabajadores cuenta propistas 

que no cuentan con inversión para potenciar su emprendimiento, ni con una visión 

estratégica del negocio. Por lo que, la competencia, aunque algunos estén digitalizados 

y otros no, no ofrecen una propuesta de valor diferenciada.  
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Amenazas de productos sustitutos  
 

Las barreras de entrada al negocio son bajas. Nos parece fundamental el acuerdo con 

los distribuidores para garantizar el mejor costo de operación, dificultando el acceso a 

otros competidores que no podrían competir con la relación precio-calidad ofrecida. 

 

Rivalidad de competidores existentes 
 

La competitividad es alta, por lo que es fundamental realizar campañas de marketing 

que hagan foco en la diferenciación de la propuesta de valor. Por la cual, el cliente que 

esta buscando calidad y eficiencia en el servicio, optara por Pintura Express. 
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Plan de Marketing 
 

En Pintura Express elaboramos un plan de marketing basado en maketing digital, 

marketing en medios de comunicación tradicionales y Co Branding con fabricantes de 

pintura. 

 

Plan de medios y promoción 
 

El objetivo principal de marketing es el reconocimiento de marca por parte de los 

usuarios. Es imprescindible incorporar la marca al inconsciente colectivo de la 

sociedad. Hoy en día no hay una marca que sea referente en esta prestación de 

servicio. Si el cliente necesita pintar su casa, lo más común es que pidan una 

recomendación a algún conocido o busquen en internet prestadores de servicios. No 

hay una empresa que sea reconocida por hacer específicamente esta tarea. Es por 

esto, que nuestras campañas de marketing están direccionadas al posicionamiento y 

reconocimiento de marca. 

 

Posicionamiento y Reconocimiento de Marca  
 

Para realizar campañas de posicionamiento es importante la segmentación de clientes 

mencionada al comienzo de este trabajo. Los podemos dividir en dos grandes grupos. 

Clientes de hogares target 25 a 40 años y target de 30 a 65 años y clientes 

empresariales.  

Para los clientes de hogares nuestra principal segmentación son mujeres adultas 

mayores de 35 años hasta los 65 años. Es por esto que es fundamental, realizar 

campañas de marketing en medios de comunicación tradicionales como radios, diarios, 

revistas y cartelería. Este segmento lidera la búsqueda de prestación de servicio de 
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pintores y no se encuentran tan digitalizados. Son usuarios de redes sociales, pero en 

menor medida. 

Para este segmento consideramos interesante realizar un Jingle publicitario en radio 

que sea pegadizo para posicionar la marca al estilo “Cannon es mi colchón” o “Turismo 

City, paga menos por viajar”. En el cual no se dan detalles del producto, pero se repite 

la marca y el slogan con un ritmo simple que perdura en la mente de las personas. 

“Pintura Express pintores en casa sin estres” 

Por otro lado, consideramos fundamental la presencia en redes sociales como 

Facebook e Instagram para posicionarnos como marca, hacer foco en nuestros 

diferenciales para que el cliente entienda la propuesta de valor de la marca y reconozca 

nuestros atributos. 

Hoy en día, nuestra página web cuenta con un blog con notas de recomendación sobre 

cuidados de las paredes, como limpiar superficies pintadas, etc. Este blog es una 

herramienta de posicionamiento orgánico de la página, gracias a esto, la página web se 

encuentra posicionada en la primera página de Google sin pagar avisos de Google 

Ads. Es por esto, que hoy no consideramos prioridad realizar campañas con Google 

Ads. 

Con respecto a los clientes empresariales consideramos importante realizar 

constantemente campañas de mailing para contactarnos directamente con las áreas de 

compras de las empresas para poder participar de licitaciones o compulsas de precios 

por tareas de mantenimiento.  

 

Campaña de capacitación y Co-Branding  
 

Para capacitar a los pintores desarrollamos una campaña de Co Branding en conjunto 

con marcas de pintura como Sinteplast. En la cual, se seleccionan escuelas u 

hospitales de zonas desfavorables dentro de la Provincia de Buenos Aires y CABA que 

requieran ser pintados, la empresa hace una donación de litros de pintura y Pintura 

Express pone la mano de obra, para capacitar y formar a los pintores. 
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De esta manera, se realizan jornadas de capacitación en donde tanto pintura Express 

como Sinteplast hacen publicidad de su marca, generan contenido de calidad para 

subir a las redes sociales y promocionar sus productos y servicios. Además, de 

posicionar a las marcas como socialmente solidarias ya que promueven la formación 

de oficios y mejoran la calidad de vida de comunidades en situación de vulnerabilidad. 

 

Pricing 
 

En cuanto al esquema de pricing, de cara al presupuesto que se le envía al cliente 

contemplamos un margen sobre los costos de materiales y mano de obra entre un 30% 

y 40%. En este sector, la presupuestación es equivalente entre todos los agentes, el 

esquema de costos es similar. Por lo que es fundamental hacer hincapié en los 

atributos de la propuesta de valor para explicar un diferencial en costos. Por 

consiguiente, el posicionamiento con respecto a la competencia no es por costo sino 

por calidad.  

Con respecto a los Franquiciados el esquema de negocio es cobrarle al franquiciado un 

Fee de entrada de un valor aproximado de AR$200.000 para ingresar a la red y 

proporcionarle un paquete de servicios de gestión, comunicación, capacitación y el 

acceso a nuevos clientes con la exclusividad por zona. Luego por cada trabajo 

asignado se le cobra un 8% de comisión sobre el total del presupuesto. 
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Recursos, procesos y plan operativo del negocio 

Actividades Clave 
 

Servicio de pintura residencial y empresarial, venta de productos y gestión de la cadena 

de suministros. 

 Desarrollo y mantenimiento de la aplicación y pagina web. 

 Acuerdos con proveedores de pintura e insumos. 

 Desarrollo de red de franquiciados. 

 

Recursos clave 
 

 Marca Pintura Express. Desarrollo de marca para obtener nuevos clientes. 

 Recolección de experiencias del usuario que avalen la calidad de servicio de 

cara a nuevos consumidores. 

 Desarrollo de Jornadas de capacitación para los pintores. 

 Desarrollo de campañas de marketing 

 

Procesos 
 

El proceso lo podemos dividir en dos etapas. Contacto – Presupuesto y Aprobación - 

Ejecución.  

En la primera etapa de Contacto, el cliente llega a Pintura Express a través de la 

página web en la cual puede realizar un presupuesto online que será aprobado luego 

de una comunicación con un representante de Pintura Express para verificar que 

cumpla con el alcance del requerimiento del cliente. O bien, el cliente puede solicitar un 

presupuesto a través de un contacto por Whatsapp con un representante de Pintura 
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Express. En ambos momentos, se lo invita al cliente a que descargue la APP de PE 

para que pueda acceder a las herramientas digitales, de esta forma, el cliente podrá 

utilizar el asistente de medición para realizar su presupuesto online, podrá utilizar el 

visualizador de colores para elegir el color para su ambiente y realizar el seguimiento 

de su presupuesto, desde la aprobación hasta la facturación. Una vez aprobado el 

presupuesto, se le enviaran mediante la APP las credenciales de los pintores y el 

código de seguridad para que accedan a su vivienda. 

En el caso de que el cliente no se descargue la aplicación, igualmente podrá contar con 

un cotizador online en la web que forma parte del CRM, no interfiriendo con el proceso 

de PE. Las herramientas que no estarían disponibles sin la APP son las herramientas 

de medición y visualización en real time. 

Durante la ejecución de la obra, se le pedirá al cliente mediante la APP una evaluación 

del servicio para obtener un feedback de las tareas realizadas a la mitad del proceso y 

a la finalización de las mismas. Permitiendo detectar los posibles problemas y si fueron 

resueltos o que tratamiento les dieron. 

En cuanto a la gestión interna de PE de cara a los franquiciados, cuando PE recibe el 

contacto del cliente es derivado al franquiciado que corresponda de acuerdo a su 

ubicación. PE debe hacer un seguimiento del franquiciado para garantizar que este 

envíe el presupuesto correctamente, para esto el sistema le habilita una respuesta en 

48hs. Si no es respondida PE se contacta para verificar por que no fue enviado y 

redireccionarlo si es necesario a otro franquiciado.  

El franquiciado es el encargado de realizar la visita de obra y realizar el presupuesto. El 

mismo lo hace a través del sistema de gestión de PE que se lo envía directamente al 

cliente por mail o al usuario de la APP. 

Cuando el cliente aprueba el presupuesto, dentro de la APP aparecerá la opción de 

“APROBADO” y así figurará dentro del sistema de gestión de PE, permitiendo así 

proceder con la facturación del anticipo por parte del franquiciado y el cobro de la 

comisión del 20% del total del presupuesto de PE al cliente. De esta forma, se reduce 

el riesgo de mora por parte del franquiciado. 
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Si el franquiciado decide realizar el trabajo sin facturación, solo se le facturara al cliente 

la comisión por el servicio. De igual forma, el franquiciado podrá registrar los ingresos 

en el sistema de gestión para realizar el seguimiento de los pagos. 

Con respecto a la compra de materiales, el franquiciado podrá comprarle a PE PACKS 

mensuales de pintura e insumos básicos para las tareas, así como también compras 

específicas para trabajos determinados. Dentro del sistema de gestión el franquiciado 

puede cargar el requerimiento de compra y PE se lo envía a su dependencia.  

 

Indicadores 
 

Como indicadores claves para controlar y medir nuestro rendimiento podemos 

establecer los siguientes: 

 Cantidad de presupuestos solicitados/enviados 

 Cantidad de presupuestos enviados/aprobados. 

 Tiempo de respuesta desde la solicitud del presupuesto al envío del mismo. 

 Cumplimiento del plazo estimado de las tareas. 

 Cantidad de Evaluaciones positivas / Evaluaciones negativas. 

 Cantidad de descargas de la APP por mes.  

 Cantidad de franquiciados adheridos por mes. 

 

Localización 
 

Pintura Express utiliza actualmente una oficina ubicada en el barrio de Palermo, CABA. 

Para esta primera etapa de desarrollo la oficina de 60m2 es acorde a la demanda que 

tenemos. Fue fundamental para el lanzamiento del negocio el posicionamiento 
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mediante Google Maps en Palermo, ya que nos dio acceso al segmento target que 

apunta nuestro negocio. 

Calidad 
 

La calidad en Pintura Express es muy importante ya que es nuestro atributo diferencial 

de cara a la competencia. Es por esto que establecemos un estándar de calidad 

basado en tres pilares fundamentales. 

 

 Calidad Técnica.  Nos aseguramos de darle a los franquiciados las 

capacitaciones necesarias para que ejecuten los trabajos de la mejor manera. 

 

 Seguridad. Damos garantía de confianza sobre el personal que realiza las 

tareas. Todos son evaluados por Pintura Express para asegurarse que el 

franquiciado sea acorde al perfil de la empresa. 

 

 Interfaz del usuario. Utilizamos diseños que faciliten la comunicación visual con 

el usuario. Creemos que la experiencia del usuario es fundamental para fidelizar 

nuevos clientes.  
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Plan de Implementación 

 

Para este proyecto utilizaremos un equipo de desarrolladores que tienen como primer 

objetivo lanzar una aplicación mobile, en este tipo de proyectos es necesario que se 

establezcan primero los alcances del mismo y las tecnologías que se requieren utilizar 

antes de empezar a desarrollar el mismo. En simultaneo el mismo equipo estará 

realizando una plataforma con una integración por medio de una API (Application 

Programming Interface) para disponer de los datos obtenidos en la aplicación mobile. 

De esta manera, podrán utilizarlos para dar respuesta en tiempo real a la necesidad del 

cliente. 

En paralelo desarrollaremos el branding de la marca durante el tiempo de desarrollo del 

software para que cuando este finalizando la etapa de prueba y puesta en marcha 

comenzaremos a darle curso a la publicidad en medios tradicionales y medios digitales. 
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Esperamos que las acciones publicitarias nos aumenten el volumen de consultas y por 

ende la cantidad de presupuestos aprobados. 

El equipo emprendedor 
 

El equipo emprendedor de Pintura Express esta compuesto por profesionales con 

amplia experiencia en el sector de la construcción, finanzas y tecnología. Nuestro 

objetivo es formar un equipo con las habilidades necesarias para llevar adelante este 

negocio innovador para el sector. 

 

Maria Florencia Rassori (CEO). Arquitecta FADU-UBA, MBA. Experiencia en 

dirección de obra, coordinación y administración de obras de mediana y gran escala. 

Desarrollo Pintura Express hace cuatro años y lidera su desarrollo desde entonces. 

Tiene la responsabilidad de liderar el equipo de trabajo, generar los acuerdos 

comerciales necesarios y articular los esfuerzos del equipo para lograr los objetivos.   

 

 Sebastián Gerber (CFO). Licenciado en Economía UBA y Magister en Finanzas UDT. 

Experiencia en administración de fondos fiduciarios y administración de cartera de 

clientes en el banco Galicia.  Tiene la responsabilidad de gestionar la cartera de 

clientes y las inversiones financieras. 

 

Ignacio Domínguez (CTO). Licenciado en Sistemas UTN. Tiene a cargo el desarrollo e 

implementación de la APP y del sistema de gestión. Coordina las tareas del grupo de 

desarrolladores, presenta y hace cumplir el plan de trabajo y muestra los avances al 

grupo inversionista. Por último, su equipo está a cargo de las actualizaciones y 

mantener los sistemas en funcionamiento, releva en campo y escucha al grupo inversor 

para proponer o realizar futuros cambios dentro de las plataformas para mejorar su 

rendimiento. 
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Resultados Económicos – Financieros y requerimientos de inversión  

Contexto Macro 
 

El contexto económico político se encuentra en momentos de incertidumbre sobre las 

implicancias del proceso electoral 2023, generando ruido sobre el mercado de pesos. 

Este año viene con valores inflacionarios históricos, se espera que el incremento anual 

ronde el 70%. Con una inflación mensual que ronda el 5%. Se proyecta bajarla a partir 

de junio a 4.5% y finalizando el año a 3% mensual para no generar más desequilibrios. 

 

 

 

Los mayores ajustes de tarifas se darán en el mes de junio, se estima que las tarifas 

subsidiadas de energía 2,5% y transporte 4% equivalen al 6.5% del IPC del GBA, el 

efecto directo de estos rubros puede ser de 4.5 puntos adicionales en lo que queda del 

año, provocando un posible efecto de derrame en el resto de la economía. 
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Con respecto al tipo de cambio y reservas, el gobierno necesita encontrar un equilibrio 

entre el nivel de inflación, la tasa de interés y el ritmo de depreciación. Debe enfocarse 

en cumplir varios objetivos; mantener estable el mercado cambiario oficial, contener la 

brecha entre el dólar libre y el oficial, sostener tasas reales positivas y no perder el tipo 

de cambio real.  

El problema actual es que la demanda de dólares se mantiene muy alta y para bajarla 

necesita mayor TCR y tasas positivas.  

Esto se da por que hay un problema de demanda de importaciones, las mismas vienen 

subiendo en precio y en cantidad y el BCRA no tiene capacidad para comprar dólares, 

por lo que para bajar la demanda debería aumentar los controles a las importaciones o 

ajustar por mercado mediante el aumento del TCR. 
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Con respecto al contexto internacional, el conflicto bélico entre Rusia y Ucrania, hizo 

aumentar la demanda de granos y materia prima por lo que nuestro país se vio 

beneficiado por un aumento de las exportaciones. Por otro lado, la Reserva Federal de 

Estados Unidos ha tomado medidas para controlar la inflación producto de la 

postpandemia. Este tipo de medidas impacta en los países emergentes como el 

nuestro, con el consecuente impacto en la valuación de activos de la región.  

Por un lado, mejoro el precio de los bienes exportables mejorando la balanza 

comercial, pero, por otro lado, aumentaron los costos de la energía generando un 

balance neutro.  

Es por esto, que se espera para este año un crecimiento del PBI de 3.3% siendo este 

el segundo mas alto de America Latina, solamente superado por Colombia con un 

6.11% y mayor al 3.1% esperado para Costa Rica, 1.9% México, 1.4% Chile y 0.6% 

para Brasil. 
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http://www.bcra.gob.ar/Pdfs/PublicacionesEstadisticas/REM220531%20Resultados%20web.pdf 

http://www.bcra.gob.ar/Pdfs/PublicacionesEstadisticas/REM220531%20Resultados%20web.pdf
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Modelo de Generación de Beneficios 

 

A continuación, se presentan las proyecciones financieras de Pintura Express para el 

periodo 2023 – 2030. El modelo de generación de beneficios comprende herramientas 

como el flujo de fondos, proyecciones macroeconómicas, estimaciones de demanda, 

proyección de las inversiones totales a desarrollar en el proyecto y sus 

correspondientes sinergias. 

El modelo de ingresos se basa en dos unidades de negocios. En primer lugar 

proyectamos el beneficio esperado para los proyectos de cartera propia y en segundo 

lugar el beneficio del proyecto de la red de franquiciados y APP mobile. 

Durante los últimos tres años Pintura Express comenzó sus actividades manteniendo 

un crecimiento sostenido y ascendente. Generando una red de clientes estable. Por 

otro lado, permitió fortalecer el expertis del equipo emprendedor. 

De acuerdo a los valores presentados en el flujo de fondos, se estima poder cerrar el 

2022 con una facturación de AR$ 15.156.167, este valor representa un crecimiento en 

ventas del %1.010. Es importante remarcar que durante el 2021 el nivel de actividad 

fue bajo producto de las restricciones por la pandemia. Mientras que el año actual esta 

caracterizado por un crecimiento en volumen promedio de los metros cuadrados 

demandados por los clientes para refacciones, principalmente el segmento de oficinas. 

Consideramos el año 2023 como el año base del proyecto de inversión presentado y su 

correspondiente modelo de beneficios. Correspondiente a la inversión en publicidad, 

marketing y desarrollo del software de gestión y app mobile.  

 

El flujo de fondos, concentra los proyectos del segmento de mayor cantidad de metros 

cuadrados para cartera propia, mientras que el porcentaje mayoritario de la demanda, 

es decir hasta 300m2, es el mercado objetivo de la red de franquiciados a desarrollar. 

Por otro lado, también existirán factores cualitativos en la asignación de proyectos, 
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como los resultados por evaluación en sobre anteriores, capacidad para ejecutar obras 

de mayor volumen  (m2) y ubicación geográfica 

Por consiguiente, en el flujo de fondos se podrá observar el mismo diferenciado las dos 

líneas de negocio para evaluar la factibilidad financiera de la inversión a desarrollar. 

El total de la inversión a desarrollar es de aproximadamente $USD 260.000,00 , siendo 

el 64% del costo el desarrollo de la aplicación y el software de gestión de la red. El 

complemento de las erogaciones del proyecto, se distribuye en marketing y capital de 

trabajo. 
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Estado de Resultados 

 

En la siguiente figura podemos observar el estado de resultados histórico actual y 

proyectado hasta el 2030. Para realizar las estimaciones de lo resultado esperados 

tanto de la cartera propia como de la unidad de negocio de los franquiciados, se incluyó 

una evaluación del contexto macroeconómico actual y esperado. 
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En base a los datos publicados en el informe mensual de mayo-22 sobre expectativas 

del mercado del BCRA (REM) se generó un modelo de estimación de valores para los 

principales fundamentos de la economía doméstica como   inflación, tipo de cambio 

nominal, crecimiento y costos sectoriales. Posteriormente, se aplicaron supuestos 

respecto al impacto de las variaciones de estas sobre los costes e ingresos del 

proyecto.   

Adicionalmente, se evaluó el impacto de la inflación durante en los últimos 3 años en 

los principales componentes de los costos. Como fuente se utilizaron datos 

presentados por CAC y el ISAC en los principales insumos.  Además, se supone una 

composición constante en los insumos aplicados sobre m2 del proyecto, permitiendo 

simplificar la variación de los costos en el mediano plazo.   

Sobre la base de las operaciones realizadas durante estos últimos tres años por la 

empresa se realiza la estimación de precios y costos, así como también la variación de 

la demanda esperada en m2 a remodelar tanto para los proyectos en cartera propia 

como para la red de franquiciados a desarrollar mediante la aplicación. El año actual se 

espera que cierre con 8.170 m2 intervenidos, de acuerdo al nivel de actividad 

evidenciado durante el primer semestre 2022. Respecto al periodo 2022 – 2030 se 

estima un crecimiento interanual promedio de 30% en m2, mientras que para el sector 

a desarrollar el objetivo es comenzar a comercializar el producto en 2024.  

 

Calculamos un crecimiento a partir del 2024 de la red de franquicias, siendo el nivel 

máximo de capacidad de 4 obras por mes para cada franquiciado. De esta manera, 

para el 2024 estimamos generar para ese canal 50 obras anuales lo que da a razón de 

1 franquiciado con 4 obras por mes. Para el 2025, estimamos tener 3 franquiciados, 

para el 2026 8 franquiciados, para el 2027 16 franquiciados, para el 2028 21 

franquiciados y para el 2029 28 y para el 2030 36 franquiciados. 

Respecto a la estructura de costos tomamos como base las erogaciones del proyecto 

del periodo 2019-2021 en promedio el 27% de los costos corresponde a materiales y el 
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73% a mano de obra. La unidad de medida es el metro cuadrado y la incidencia en el 

costo de cada uno de los insumos se mantienen constantes en el tiempo. 

Para poder proyectar los costos futuros, suponemos que entre el periodo 2023-2030 la 

inflación es equivalente a la devaluación del dólar mayorista. Es decir, que la tasa de 

variación de los precios es equivalente a la variación del dólar anual en el largo plazo. 
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Resultados operativos 
  

Como resultado, el costo del metro cuadrado que en el 2022 es de AR$1005 para el 

año 2030 es de AR$ 4043.81 suponiendo un dólar a AR$ 597.32. 

Por otro lado, los costos indirectos de producción comprenden: Marketing y publicidad, 

bienes de uso, gastos administrativos y comerciales. 

Como se puede observar en el estado de resultados y en el flujo de fondos, los gastos 

de personal se encuentran distribuidos por los dos centros de costos del proyecto; 

cartera propia y red de franquiciados.  
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Adicionalmente, la ganancia bruta sobre ventas tiene una media del 27% para el 

periodo 2022 -2030.  Como se puede observar en la gráfica, el resultado operativo 

mejora progresivamente a partir del 2024, cuando el desarrollo del proyecto de 

inversión comienza a madurar. La curva naranja representa el Resultado Operativo 

(EBITDA) antes de Impuestos en USD sobre ventas. El ratio muestra un resultado 

apenas positivo para 2023 por un aumento en gastos de marketing para promocionar el 

desarrollo de la app.  A medida que madura el proyecto mejora el EBITDA sobre 

VENTAS, en el mismo no se considera la inversión. Posteriormente, en el periodo 

2027- 2030, el resultado operativo promedio sobre ventas es del 33% mejorando la 

rentabilidad del proyecto. 
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Proyección Financiera 

 

En el siguiente grafico se proyectan los flujos de fondos libres del proyecto. Para la 

confección del mismo se estimaron amortizaciones, CAPEX, estimación sobre el flujo 

de capital de trabajo esperado, el flujo de fondos financieros que permite financiar las 

actividades operativas y los aportes de accionistas (dos rondas) para financiar el 

proyecto. Como resultado se obtiene el flujo de fondos financiero y el flujo de fondos 

financiero. 
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Medidas de Rentabilidad  

 

De acuerdo al flujo de fondos presentado, se obtiene un NPV de USD 84.880.76, 

asumiendo una tasa de descuento de 25% y una TIR de 33%.   
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Conclusiones 

Consideramos que Pintura Express es un proyecto con potencial crecimiento. 

Principalmente por la demanda insatisfecha de los clientes y la oportunidad de mercado 

en Argentina y en la región.   

 

Pintura Express fue desarrollado con una visión disruptiva de como hoy se realizan las 

tareas de pintura, acercando al cliente una propuesta de valor diferenciada basada en 

las problemáticas del usuario. Consideramos fundamental el desarrollo de la plataforma 

y del software de gestión para incorporar tanto al sector de la construcción como al 

usuario, herramientas digitales basadas en metodologías agiles e intuitivas, que 

garantizan un trabajo de calidad y seguro. 

 

Además, Pintura Express se desarrollará como un formador de trabajo calificado, 

mejorando el estilo de vida de las personas y favoreciendo la integración al mercado 

laboral de sectores socioeconómicos vulnerables.  

 

Por último, de acuerdo a las proyecciones financieras, la empresa es rentable en el 

mediano plazo, por consiguiente, se considera razonable realizar la inversión 

presentada. 
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Anexos  

Anexo 1: Pantallas APP Mobile 
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Anexo 2. Pagina Web 
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Anexo 3. Detalle de Ingresos y Gastos 
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Anexo 4. Cuantitativo 

Estimacion de demanda y distrbucion de probabilidades 

Estmacion de ventas por canales de comercializacion 
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Amortizaciones de Bien de uso (Proyecto). 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Indicadores de Rentabilidad ( NPV – IRR – Payback Ratio)  
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Anexo 5: Resultados Encuestas 
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