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CAPITULO 1: INTRODUCCION

1.1. RESUMEN EJECUTIVO

“Eco-JAS vapor”, nace de la idea de negocio planteada en este trabajo. Se
basa en el servicio de lavado a vapor de vehiculos, consiste en cambiar la
forma tradicional de lavado de autos, con el objetivo de contribuir a la
preservacion del medio ambiente. Para esto se utilizara un moderno sistema

de maquinas, que evitan el uso excesivo de agua potable.

La empresa pretende estar situada en la zona norte de la Ciudad de
Guayaquil, y cubrir las necesidades de los habitantes con vehiculos. De
acuerdo con la investigacion 196496 vehiculos fueron matriculados en la
ciudad de Guayaquil, en el afio 2011.

Luego del analisis financiero y de inversiones proyectados a cinco afios, se
espera obtener una tasa de retorno del 25.48% y un VAN de $6,443.55 lo
gue nos demuestra que es un proyecto viable y por lo tanto rentable para los

emprendedores actuales.
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1.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En la actualidad se vive en un mundo que sufre los deterioros y dafos
derivados de la contaminacion por parte de los vehiculos y las personas. A
través del tiempo los recursos naturales de la tierra se han ido agotando,
segun estudios realizados por Discovery Channel® la Tierra esta repleta de
agua, pero casi toda es salada: no sirve para lavar ni, mucho menos, para
cocinar o beber. Menos del 3 % del agua del planeta es dulce pero de ésta,
casi el 70% esta en forma de hielo, es decir, hay muy poca agua potable o

facil de potabilizar.

El problema principal de las lavadoras de autos es que utilizan mucha agua
potable al momento de lavar un vehiculo y como se menciona anteriormente
el agua es un recurso muy limitado, y lo sera cada dia mas. Segun Interagua
(Empresa de Agua Potable de Guayaquil), una lavadora de autos, en

promedio, usa 600 m® o 600 mil litros de agua por mes.

Hoy en dia es posible pensar en el concepto de desarrollo de nuevos
proyectos empresariales a partir de la inversién, buscando generar
innovacion y creacion de valor. A esto se suma la idea de concientizar a las
personas sobre el debido uso de un bien natural como lo es el agua, un

recurso tan importante para la vida en el planeta tierra.

En el presente proyecto se propone contribuir con el medio ambiente y

ofrecer un servicio de excelente calidad a los posibles consumidores.

1~
Discovery Channel en el programa de recursos naturales.
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1.3. JUSTIFICACION

El agua representa el origen de la vida, la escases® de agua amenaza a
todos; amenaza el bienestar; arriesgando los medios de subsistencia y en
ocasiones poniendo en peligro la vida. El agua no tiene sustituto.

Mediante este estudio se quiere determinar cuanto se ahorrara de agua
potable con el sistema de lavado a vapor, y el beneficio social que este
ofrece a la comunidad. Este sistema novedoso e innovador en el mercado
ecuatoriano, orienta a las personas a estar pendientes sobre la correcta
utilizacién del agua potable y las consecuencias que traeria en el futuro su

uso inadecuado.

El objetivo es brindar un lavado rapido, cémodo, sencillo, ecolégico y
econdémico, que llene las expectativas y permita obtener la aceptacion por
parte de los consumidores. Para esto se quiere analizar las falencias
existentes en el mercado; como el uso indebido del agua potable, ademas de
otros aditivos como: shampoo y pulimentos, etc.; que afectan de cierto modo

a la salud de las personas y al medio ambiente.

1.4. MARCO DE REFERENCIA

El servicio de lavado de vehiculos a base de vapor trata de solucionar la
problematica existente referente al desperdicio de agua potable al momento

de lavar los vehiculos.

En la actualidad los desafios competitivos dentro del mercado de lavado de

vehiculos son diversos, para desarrollar un estudio adecuado es necesario

? Brooks, D. (2004). Agua. Canada: Centro de Investigaciones para el desarrollo.
http://lavaseccar.com/ahorro.html
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tener estrategias claras, para esto se debe de realizar una correcta
planificacion, indispensable con la finalidad de demostrar la viabilidad del

proyecto planteado.

Como parte importante hay que desarrollar y analizar factores que permitan

una adecuada planificacion para que los objetivos que se plantearon en la

estrategia se puedan alcanzar.

1.5. OBJETIVO GENERAL

e Determinar la factibilidad econémica de establecer una lavadora de

vehiculos implementando el sistema de lavado a vapor en la ciudad de
Guayaquil.

1.6. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Identificar las necesidades, preferencias, disponibilidad a pagar del

consumidor objetivo a través de una investigacion de mercado

e Realizar un plan de estrategias de marketing para dar a conocer el

servicio.

e Analizar la viabilidad y factibilidad financiera de este proyecto.

e Desarrollar el proyecto desde el punto de vista ambiental por medio de

nuevas tecnologias.

e Reducir costos y proponer una lavadora de vehiculos con el sistema

de vapor dentro de la ciudad de Guayaquil.

18



1.7. METODOLOGIA

La investigacion tiene como fin, el desarrollo de un plan que permita cumplir
con los objetivos planteados para la consolidacion de la empresa. El caracter
que tiene este proyecto es exploratorio, de tal forma que ayude a conocer
afondo las caracteristicas del mercado y las posibilidades de desarrollo. Asi
mismo busca ser descriptivo, de manera que se dé con mayor facilidad una

conceptualizaciéon de la realidad del mercado y del consumidor meta.

Este proyecto permite realizar un breve estudio sobre la situacion actual que
representa los problemas relacionados a este tema, ademas se analizara los
requerimientos de calidad, que sean necesarios para la empresa,
identificando los problemas para poder establecer los parametros necesarios
para el cuidado ambiental y la responsabilidad social.

Para alcanzar los objetivos planteados se realizara:
1.- Estudio de mercado.
Establecimiento de los objetivos del estudio y definicion del problema, que se

intenta solucionatr.

Busqueda de informacion, determinar cudles son las fuentes primarias y

secundarias de informacién que se posen.
Andlisis de los datos, manipulacién de datos en cualquiera de los distintos

programas existentes, ademas de un analisis cualitativo basado en lo

concerniente a Estadistica y Andlisis e Investigacién de Mercados.
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Presentacion del informe, desarrollar una informacion y conclusion
significativas para presentar al responsable de las decisiones que solicito el

estudio.

2.- Estudio técnico.
Disponibilidad Insumos.
Obtencion de Equipos.
Transporte y Logistica

3.- Andlisis financiero
Presupuesto 6 Cash Flow.
Andlisis de Sensibilidad).
VAN (Valor actual neto).
TIR.

PAYBACK.

Con los estudios anteriormente nombrados se podra establecer conclusiones

y recomendaciones fundamentadas en los resultados de las fases

desarrolladas del proyecto.
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1.8. CARACTERISTICAS DEL SERVICIO.

Figura 1. Demostracion de lavado de vehiculo a vapor.

Fuente: sje.corp.com

La Optima DMF es una maquina de vapor con un sistema nuevo,
revolucionario y ecoldgico. Usa lo ultimo en tecnologia de vapor, la Optima
DMF es rapida y efectiva para eliminar la suciedad, manchas, grasas, los
olores y otros contaminantes de una variedad de superficies. Ademas lava un
vehiculo con solo un galén de agua y produce cero aguas residuales, lo que

ayuda a la conservacion del medio ambiente.

El servicio que se ofrecera consiste en lavar los vehiculos a vapor, tanto
fuera como dentro del automotor. Se daré asistencia a todo tipo de vehiculos,
y se tratara directamente con el cliente; brindandole una atencion

personalizada que se adapte a las necesidades y expectativas del mismo.
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Beneficios del sistema de lavado a vapor:

e Rapido y facilmente elimina la suciedad, las manchas y la grasa.

¢ Reduce el consumo de agua y productos quimicos.

e Limpiay llega a rincones y grietas.

e Desodoriza y esteriliza las

superficies.

¢ Eliminacion de aguas residuales.

e Dos operadores pueden limpiar a la vez.

e Facil de mantener y operar.

e Silencioso.

Figura 2. Comparacién de Tipos de Lavado de Autos
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LAVADO ECO-VAPOR

El lavado de autos a vapor utiliza un chorro de vapor para lavar y limpiar el
exterior e interior de los autos, el cual es completamente seguro en la
superficie de los vehiculos. Por otra parte, el vapor tiene efectos de
desinfeccién y desodorizacion.

La caracteristica mas especial del lavado de autos a vapor es la de ser

ecolégicamente responsable, ademas de lograr un lavado 6ptimo sin utilizar

productos quimicos.
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CAPITULO 2. ESTUDIO DE MERCADO

El objetivo del estudio de mercado es obtener informacién que nos ayude
para enfrentar las condiciones del mercado y del consumidor. Este estudio
determinara la demanda que debe ser atendida dentro de area en la cual se
va a ofrecer el servicio, y el nivel de aceptacion por parte de los

consumidores de este nuevo sistema de lavado a vapor.

La informacion recopilada permitira definir el perfil del consumidor, conocer
las necesidades, identificar la disposicion para asumir los precios que se
establezcan y de la misma forma conocer cudles son los gustos, preferencias
y comportamiento por parte del consumidor, de tal manera que se pueda
disefiar una estrategia de mercadeo que impulse el desarrollo de este

proyecto.

2.1. INVESTIGACION DE MERCADO

2.1.1. Definicion del Problema

Se busca analizar las preferencias de las personas que en la actualidad
adquieren el servicio de lavado de vehiculos y los que estarian dispuestos a
usarlo en la ciudad de Guayaquil.

El proposito del analisis es conocer si existe oportunidad de aplicar el
proyecto, es decir, si existiran consumidores efectivos y potenciales que
sustenten el negocio en el futuro en la ciudad de Guayaquil.

Se pretende identificar el grado de conocimiento que las personas tienen

acerca de servicio de lavado a vapor y el inadecuado uso del agua potable,

grado de aceptacién, la frecuencia de uso del servicio, ubicacién idonea del
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establecimiento, predisposicion al pago, aspectos que le darian valor
agregado al servicio y medios de comunicacion idéneos para llegar al cliente.

2.1.2. Definicién de los Objetivos

Objetivo general

Conocer la informacion necesaria del mercado de lavado de vehiculos desde
la perspectiva del consumo para la elaboracion de estrategias de mercadeo,
promocion y politicas de comercializacion.

Objetivos especificos

¢ Recopilar informacion relevante que defina el perfil del consumidor.

e Conocer las necesidades del los clientes existentes en el mercado.

e Determinar el grado de aceptacion e interés en el nuevo servicio.

¢ Identificar la disponibilidad a pagar para este nuevo servicio por parte

del consumidor.
e Estimar la demanda esperada del servicio de lavado de vehiculos.
2.1.3. Determinacion de las Fuentes de Informacion
Fuentes de informacion primaria
Encuestas realizadas en la ciudad de Guayaquil a una muestra

representativa de 384 personas que poseen vehiculos. Las mismas se

realizaron fuera de universidades y centros comerciales.
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Fuentes de informacién secundaria

Para estimar la muestra y la demanda potencial se utilizé los resultados
obtenidos en el censo 2010 realizada por el Instituto Nacional de Estadisticas
y Censos (INEC).

Se visito la lavadora de carros Car Wash, Lubricentro y Lubricadora Gallegos
en la ciudad de Guayaquil para estudiar el servicio ofrecido, precios y

diferenciacion en servicios.

2.1.4. Formulacion de la Hipotesis

Hipotesis General:

Las personas requieren de una empresa de lavado de vehiculos que ayude a

ahorrar tiempo y agua mediante un método de lavado a vapor.

Hipodtesis especificas:

Ho: El ahorro de agua no es un factor relevante al momento de escoger
donde lavar su vehiculo.
Ha: El ahorro de agua es un factor relevante al momento de escoger donde

lavar su vehiculo.

Ho: El tiempo que toma la empresa en dar el servicio no es un factor
relevante al momento de escoger donde lavar su vehiculo.
Ha: El tiempo que toma la empresa en dar el servicio es un factor relevante

al momento de escoger donde lavar su vehiculo.
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2.1.5. Determinacién de la Poblacién Objetiva

La poblacion considerada para el calculo de la muestra son todas las

personas que poseen vehiculo en la ciudad de Guayaquil.

De esa muestra se espera identificar a las personas que actualmente utilizan
el servicio de lavado de vehiculos y a los que estan dispuestos a hacer uso

de este nuevo sistema de lavado a vapor.

Seleccion del tipo de muestreo

La metodologia usada es la investigacion descriptiva con el objetivo de
identificar las caracteristicas que describen el comportamiento del

consumidor y sus percepciones sobre el lavado de vehiculos a vapor.

Dado que la poblacién objetivo es estadisticamente significativa se ha
decidido utilizar un tipo de muestred probabilistico, se ha escogido el tipo de
muestreo estratificado, este método tiene la ventaja de simplificar la recogida
de informacion, dentro de cada estrato seleccionado, todos los individuos son
parecidos. El objetivo es recopilar a todas las personas que posean carro en

la ciudad de Guayaquil.
La informacion se recolectard por medio de encuestas estructuradas y

cuidadosamente construidas para ser realizadas de forma personal en la

ciudad de Guayaquil.

28



2.1.6. Determinacién del Tamarfio de la Muestra

Poblacién de que posee vehiculos en la ciudad de Guayaquil (afio 2010):
304.700 habitantes.

“En el ano 2010, se matricularon en el pais 1.171.924 vehiculos, 266.273
mas que en el 2009, correspondiendo a la provincia del Guayas el mayor
porcentaje con el 26%, en segundo lugar se ubica la provincia de Pichincha
con el 23%; porcentajes que en conjunto representan el 49% del total de
automotores existentes en el pais, le sigue en importancia Manabi y Azuay
con el 7% respectivamente y Los Rios con el 5%.”

Datos publicados por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos. Censo
2010.

Para poder determinar el tamafio de la muestra nos debemos basar en tres

factores principalmente:

El porcentaje que se supone existe en la poblacién, p.
El nivel de confianza o fiabilidad que se desea, Z.
El margen de error aceptado, e.

El cual se calcula con la siguiente férmula:

_(p*q}*Zz
n= E:

Para esta investigacion los datos se van a utilizar seran los siguientes:
Para p, dado que la poblacién objetivo es significativa y considerando que no
se poseen datos histéricos con respecto al nivel de aceptaciéon por parte del

consumidor se asumira (como usualmente se hace para el caso de
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evaluacion de proyectos nuevos) que existira un 50% de probabilidad de
éxito (p) y un 50% de probabilidad de fracaso del negocio (q).

Para Z, el nivel de confianza que buscamos es del 95% y este en tabla
normal de Z equivale a 1.96, Z=1.96.

Para e, el mdximo margen de error que aceptaremos sera del 5% por lo tanto
e=0.05

Reemplazando estos valores dentro de la formula antes mencionada el

resultado seria el siguiente:

B (0.5% 0.5) = (1.96)2

- — 3.84 + 100 = 384
(0.05)2 *

Por lo tanto la cantidad de personas de la poblacion objetivo a ser
encuestadas seria 384.

2.1.7. Modelo de encuesta

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL
FACULTAD DE ECONOMIA Y NEGOCIOS (FEN)

OBJETIVO.- DETERMINAR LA PREDISPOCISION DE LOS HABITANTES
DE LA CIUDAD DE GUAYAQUIL ANTE EL SERVICIO DE LAVADO DE
VEHICULOS A VAPOR

1. ¢Con qué frecuencia le da servicio de limpieza a su vehiculo?
o Unavez ala semana (

o Unavez al mes

N’ N N

(
o Mas de una vez al mes (
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2. ¢A quélugar acude pararecibir éste servicio?
o Lo hace Ud. Mismo ()
o Contrata a domicilio ()

o Lleva el vehiculo a un establecimiento de lavado ()
Si su respuesta, es que lo realiza Ud. mismo pasar a la pregunta 6

3. ¢Cuéanto actualmente paga Ud. por el servicio de lavado de su
vehiculo?
o Entre $2-$5
o Entre $6-$9
o Entre $10-$13
o Entre $14-$17

~ A~ ~ ~
~— ~—~ ~ ~

4. ;CoOmo se enterd Ud. del establecimiento donde actualmente lava
su vehiculo?
o Television.
o Radio.
o Prensa escrita.

o Conocidos.

A~ AN AN N~
~— ~— ~ ~ ~

o Volantes

5. ¢Cuél de los siguientes factores suele tener mas importancia
para Ud. a la hora de elegir el lugar donde realizar el lavado de su
vehiculo?

o Calidad en el lavado.
o Ahorro de agua por parte del establecimiento.
o Servicio y atencion.

o Rapidez del servicio.

AN AN N N/
N N N N NS

o Precio
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6. ¢Quétipo de servicio realiza con mayor frecuencia a su vehiculo?

o Lavado exterior e interior

©)

©)

Encerado
Pulido

()
()
()

7. ¢Qué tan importante para Ud. es el ahorro de agua al momento de

lavar su vehiculo?

o

o

o

o

o

Muy Baja
Baja
Media
Alta

Muy alta

AN AN AN N/
Nl N N N N

8. ¢Qué nivel de aceptacidn tendria para Ud. un sistema que lavara

su vehiculo con bajo consumo de agua?

o

o

(@]

O

9. ¢(Qué dia de la semana preferiria usted lavar su vehiculo?

o

o

o

o

(@]

Muy de acuerdo
De acuerdo
Acuerdo parcial
En desacuerdo

Muy en desacuerdo

Lunes
Martes
Miércoles
Jueves
Viernes
Sabado
Domingo

()

()

()
()
()

e e e e e
~— ~— ~— ~— "~ ~—
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10.¢Cuél es su grado de disposicion a utilizar un servicio de lavado
con alta tecnologia que brinde una 6ptima calidad?

o Muy Baja ()
o Baja ()
o Media ()
o Alta ()
o Muy alta ()

11.¢Cuénto estaria Ud. dispuesto a pagar, por este nuevo sistema a
vapor que se va a ofrecer?
o Entre $2-$5
o Entre $6-$9
o Entre $10-$13
o Entre $14-$17

N N N /N
N N N N

2.1.8. Presentaciéon y Analisis del Resultado

VARIABLE 1. Frecuencia de lavado de vehiculo.

GRAFICO 1. Frecuencia de lavado .

Elaborado por los autores
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Tabla 1. Frecuencia de lavado de vehiculo.

Frec. Absoluta Frec. Relativa Frec. Rel. Acum.
Una vez a la

197 51.30% 51.30%
semana
Dos o tres veces al

116 30.21% 81.51%
mes
Una vez al mes 71 18.49% 100%
TOTAL 384 100%

Elaborado por los autores
Conclusién

De las 384 personas encuestadas, 51.30% asisten semanalmente a los
establecimientos de lavado para adquirir este servicio. El 30.21% mencioné
que lava su vehiculo mas de dos veces al mes. El hecho de que el
consumidor promedio del servicio de lavado de vehiculos vaya
semanalmente a un establecimiento podria indicar que realiza un alto
volumen de compras y por ultimo el 18.49% a las personas que lavan una

sola vez al mes su vehiculo.
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VARIABLE 2. Lugar.

GRAFICO 2.- Lugar.

Tabla 2. Lugar.

Elaborado por los autores

Frec. . Frec. Rel.
Frec. Relativa

Absoluta Acum.
Lo hace Ud.
_ 134 34.90% 34.90%
Mismo
Contrata a

o 27 7.03% 41.93%

domicilio
Establecimiento

223 58.07% 100%
de lavado
TOTAL 384 100%

Elaborado por los autores
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Conclusién

El 58.07% de las personas encuestadas mencion6 que se dirige a un

establecimiento al momento de lavar su vehiculo, el 34.90% indico que el

procedimiento es realizado por ellos mismos y finalmente con un 7.03% se

encuentra a las personas que contratan el servicio de lavado de su vehiculo

a domicilio.
VARIABLE 3. Precios de Competencia
GRAFICO 3. Precios de Competencia.

70.00% 64.40%

60.00%

50.00%

40.00%

30.00% M Seriesl

21.60%
20.00%
10.40%
1000% - 3.6000
0.00% I
Entre $2-55 Entre $6-59 Entre $10-513 Entre $14-S17

Elaborado por los autores
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Tabla 3. Precios de Competencia.

Frec. _ Frec. Rel.
Frec. Relativa
Absoluta Acum.
Entre $2-$5 161 64.40% 64.40%
Entre $6-$9 54 21.60% 86.00%
Entre $10-$13 | 26 10.40% 96.40%
Entre $14-$17 | 9 3.60% 100%
TOTAL 250 100%

Elaborado por los autores

Conclusion

Para el andlisis de los precios de la competencia solo se tomo en cuenta a
las personas que llevan a lavar su vehiculo en establecimientos y a los que
solicitan el servicio a domicilio. El 64.50% de las personas que llevan a lavar
su vehiculo a un establecimiento o lo solicitan a domicilio pagan entre $2-$5
dolares, en esta seccion entra las personas que hacen lavar su vehiculo de
cualquier persona en la calle. El 21.50% paga entre $6-$9 por el servicio,
seguido del10.40% que pagan entre $10-$13 y por ultimo el 3.60% que
pagan entre $14-$17.
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VARIABLE 4. Medios de Difusion.

GRAFICO 4. Medios de Difusion.
70.00%
60.40%
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00% 14 40% 16-60%
10.00%
3.60% 2.00% 3.60%
0.00% - | -
Television Radio Prensa Escrita Referencias Volantes Otros

Elaborado por los autores

Tabla 4. Medios de Difusion.

Frec. Absoluta Frec. Relativa Frec. Rel. Acum.

Television 36 14.40% 14.40%

Radio 9 3.60% 18.00%

Prensa Escrita 5 2.00% 20.00%
Referencias 151 60.40% 80.40%
Volantes 40 16.00% 96.40%

Otros 9 3.60% 100%

TOTAL 250 100%

Elaborado por los autores
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Conclusién

En el andlisis de esta variable continuamos con la discriminacion hacia las
personas que lavan sus vehiculos por si mismos. Las encuestas revelan que
el 60.54% de las personas encuestadas se enteraron del lugar donde
actualmente lavan su vehiculo por referencias y recomendaciones, mientras
que el 16.00% lo hizo medio de volantes difundidas en las calles. El 14.40%
por medio de la television, el 3.60% se informo6 por medio de radio y el mismo
porcentaje aplica para las personas que escogieron otro como medio de
difusion, finalmente el 2% le pertenece a la prensa escrita.

VARIABLE 5. Factores de Decision.

GRAFICO 5. Factores de Decision.

50.00%
45.00%
40.00%
35.00%
30.00%
25.00%
20.00%
15.00%
10.00%

5.00%

0.00%

44.40%

19.20%

13.20% 16.00%

/.20%

Calidaden el  Ahorrode agua Servicioy Rapidez del Precio
lavado atencion Servicio

Elaborado por los autores
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Tabla 5. Factores de Decision.

Frec. Absoluta
Calidad en el

111
lavado
Ahorro de agua 18

Servicio y atencion | 33

Elaborado por los autores

Rapidez del
o 40
Servicio
Precio 48
TOTAL 250
Conclusién

Frec. Relativa

44.40%

7.20%
13.20%

16.00%

19.20%
100%

Frec. Rel. Acum.

44.40%

51.60%
64.80%

80.80%

100%

El 44.40% de las personas se inclinan por un servicio de lavado de calidad, el

precio es el segundo factor que las personas consideran al momento de

escoger donde lavar su vehiculo, el cual es representado por el 19.20% de

las personas encuestadas. El 16.00% escoge el lugar donde lavan su

vehiculo en base al tiempo que se toma la empresa al prestar el servicio,

seguidos del 13.20% que tiene como factor clave el servicio y la atencién que

presta el establecimiento y como ultimo punto con un 7.20% se encuentra el

factor del ahorro de agua, lo cual nos indica que el consumidor es indiferente

a la forma en como el establecimiento presta el servicio, su Unico interés es

gue el vehiculo sea lavado de acuerdo a sus requerimientos.
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VARIABLE 6. Tipo de Servicio.

GRAFICO 6. Tipo de Servicio.

Elaborado por los autores

Tabla 6. Tipo de Servicio.

Frec. . Frec. Rel.
Frec. Relativa
Absoluta Acum.
Lavado Exterior
) 308 80.21% 80.21%
e Interior
Encerado 58 15.10% 95.31%
Pulido 18 4.69% 100%
TOTAL 384 100%

Elaborado por los autores
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Conclusion

Para el analisis de esta variable se considera toda la muestra porque son los
posibles consumidores del servicio. El 80.21% de las personas realizan el
lavado exterior e interior del vehiculo, ya sea en un establecimiento de lavado
o por si mismos. El 15.10% efectia el servicio de encerado, el cual es un
paso adicional al servicio de lavado exterior e interior, por ultimo el 4.69%
representa a las personas que realizan el servicio de pulido (este servicio

incluye los dos mencionados anteriormente).

VARIABLE 7. Nivel de Importancia.

GRAFICO 7. Nivel de Importancia.

40.00% 37.24%

35.00%

30.00%

25.00%

20.00%

16.41%
15.00%

10.00%

7.03%

5.00% -

0.00% -
Muy Baja Baja Media Alta Muy Alta

Elaborado por los autores
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Tabla 7. Nivel de Importancia.

Frec.
Absoluta
Muy Baja 27
Baja 63
Media 143
Alta 71
Muy Alta 80
TOTAL 384

Elaborado por los autores

Conclusién

Frec. Relativa

7.03%
16.41%
37.24%
18.49%
20.83%
100%

Frec.
Acum.
7.03%
23.44%
60.68%
79.17%
100%

Rel.

Esta es considerada una de las preguntas mas importantes del cuestionario,

nos indica la grado de importancia de las personas sobre la utilizacion del

agua al momento de lavar de su vehiculo. Segun las encuestas, el 37.24%

de las personas encuestadas presentan un grado de importancia medio con

respecto al ahorro del agua en la ciudad de Guayaquil, el 20.83% de la

poblacién muestra un nivel de importancia muy alta, seguido por el 18.49%

gue se manifiesta con un nivel de importancia alto, lo cual es contradictorio

porque en la pregunta 5 las personas no se inclinaron hacia el factor ahorro

de agua para escoger el lugar donde lavan su vehiculo.

El 16.41% representa a la parte de los encuestados que tienen un nivel bajo

y finalmente el 7.03% tiene un nivel de importancia muy bajo.
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VARIABLE 8. Nivel de Aceptacién.

GRAFICO 8. de Aceptacion.

Elaborado por los autores

Tabla 8. Nivel de Aceptacién.

Frec. ] Frec. Rel.
Frec. Relativa

Absoluta Acum.
Muy de acuerdo | 147 38.28% 38.28%
De acuerdo 130 33.85% 72.13%
Acuerdo parcial | 58 15.10% 87.23%
En desacuerdo |18 4.69% 91.92%
Muy en

31 8.07% 99.99%
desacuerdo
TOTAL 384 99.99%

Elaborado por los autores
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Conclusioén.

Las encuestas revelaron que el 38.28% del mercado objetivo esta muy de
acuerdo con la implementaciéon del servicio de lavado de vehiculos a vapor,
el 33.85% se encuentra de acuerdo y el 15.10% es indiferente o esta en
acuerdo parcial, esta variable nos indica que la mayor parte de nuestro
mercado objetivo esta dispuesta a utilizar el servicio de lavado a vapor.
Finalmente los resultados muestran que el 4.69% esta en desacuerdo y el

8.07% se encuentra muy desacuerdo.

VARIABLE 9. Dias de atencion.

GRAFICO 9. Dias de atencion.

50.00%
46.61%

45.00%

40.00%

35.00%

32.55%
30.00%

25.00%

20.00%

15.00% 11.72%

10.00%

3.39%
5.00% 7.34% 1.04% 2.34%

voo L1HNK N . N

Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes  Sabado Domingo

Elaborado por los autores
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Tabla 9. Dias de atencion.

Elaborado por los autores

Frec.
Absoluta
Lunes 13
Martes
Miércoles 4
Jueves
Viernes 45
Sabado 125
Domingo 179
TOTAL 384
Conclusion

Frec. Relativa

3.39%
2.34%
1.04%
2.34%
11.72%
32.55%
46.61%
99.99%

Frec.
Acum.
3.39%
5.73%
6.77%
9.11%
20.83%
53.38%
99.99%

Rel.

Esta variable nos indica los dias que se tendra una mayor demanda del

servicio por parte de los consumidores aunque existe la posibilidad de

pequefios cambios en lo estimado.

El 46.61% y 32.55% de las personas que lavan su vehiculo en un

establecimiento de lavado, prefieren hacerlo el fin de semana, sabados y

domingos respectivamente. El 11.72% respondido que prefiere realizar el

lavado de su vehiculo el dia viernes, mientras que el 3.38% prefiere realizarlo

a mitad de semana, donde habra menos afluencia de consumidores.
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VARIABLE 10. Grado de Disposicion.

GRAFICO 10. Grado de disposicion .
45.00%
39.58%
40.00%
35.00%
30.00% 27.86%
24.48%
25.00%
20.00%
15.00%
10.00%
7.03%
1.04%
000% I T _ T T T 1
Muy Baja Media Alta Muy Alta
Elaborado por los autores
Tabla 10. Grado de Disposicion.
Frec. . Frec. Rel.
Frec. Relativa
Absoluta Acum.
Muy Baja 27 7.03% 7.03%
Baja 4 1.04% 8.07%
Media 107 27.86% 35.93%
Alta 152 39.58% 75.51%
Muy Alta 94 24.48% 99.99%
TOTAL 384 99.99%

Elaborado por los autores
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Conclusién

El 39.58% de los encuestados mencion6 que el grado de disposicion a
adquirir el servicio es alto, seguido por el 27.86% que demostré una
disposicion media, seguido con un grado de disposicion muy alta con el
24.48%, el 7.03% indica que tiene un grado de disposicidon muy baja y por
ultimo un 1.04% indica tener una disposicion baja, este resultado nos indica

gue son pocas las personas que no estan dispuestas a probar el servicio.

VARIABLE 11. Precios Preferidos.

GRAFICO 11. Precios Preferidos.

0,
50.00% 44%

45.00%

40.00%

35.00%

30.00%

25.00%

20.00%

15.00%

10.00%

5.00%

0.00%

Entre $2-55 Entre $6-59 Entre $10-513 Entre $14-517

Elaborado por los autores
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Tabla 11. Precios Preferidos.

Frec. _
Frec. Relativa

Absoluta

Entre $2-$5 65 17 %

Entre $6-$9 169 44%

Entre $10-$13 | 123 32%

Entre $14-$17 | 27 7%

TOTAL 384 100%

Elaborado por los autores

Conclusion

Frec.

Acum.

17%
61%
93%
100%

Rel.

Esta es una de las variables de mas importancia en el estudio porque arroja

el precio que las personas estan a dispuestas a pagar por el servicio de

lavado de vehiculos a vapor. ElI 44.00% de los encuestas menciono estar

dispuesto a pagar entre $6 y $9 por el nuevo servicio, seguido por el 32.00%

que pagaria entre $10 y $13, el 17.00% valora el servicio entres $2 y $5,

finalmente el 7% estaria dispuesto a pagar entre $14 y $17.
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2.1.9. Conclusiones de la investigacién de mercado

De acuerdo a la informacion obtenida mediante el andlisis estadistico, y en

relacion a los objetivos planteados al inicio del estudio de mercado, hemos

podido llegar a las siguientes conclusiones:

En el mercado objetivo, existe porcentaje minimo que no desea el
servicio, la mayoria si optaria por adquirirlo, es decir, que existe la

posibilidad de ganar cuota en el mercado de lavado de vehiculos.

Se logro identificar que una gran cantidad (37.24%) de personas en la
actualidad se preocupan por el ahorro de agua que debe existir al

momento de lavar sus vehiculos.

Se logré determinar la preferencia que tienen los clientes potenciales
sobre los precios, estos resultados dan una referencia de cémo se
podria proyectar el servicio en el mercado, para cumplir con las

expectativas del consumidor.

El 44% de las personas encuestadas indico que la valoracion hacia el
nuevo servicio de lavado de vehiculos a vapor estaria en un rango
entre $6 y $9.

Los medios de comunicacién mas usados por los consumidores para
enterarse sobre los lugares que prestan este servicio es mediante

referencia de personas conocidas, hojas volantes y la television.

El lavado interior y exterior de vehiculo es el servicio que mas

solicitan.
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2.2. PLAN DE MARKETING
2.2.1. Antecedentes
Una vez conocida las preferencias, la disponibilidad a pagar y demas
aspectos relacionados con el perfil del consumidor es momento de disefiar
estrategias de comercializacién, promocion y publicidad que permitan
posicionar el negocio en el mercado.
2.2.2. Objetivos del Plan de Marketing

e Delinear una adecuada estrategia de comercializacion.

e Lograr un aumento sostenible en el nivel de las ventas atreves de una

adecuada estrategia promocion y publicidad del negocio.

2.2.3 Andlisis Estratégico

Figura 3 .Ciclo de Vida del Negocio

VENTAS 4

Madurez

>
TIEMPO

Fuente: http://www.mailxmail.com/curso-marketing-productos/marketing-ciclo-

vida-producto-sequnda-parte
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En el grafico mostrado, se presentan las distintas fases por las que pase un

negocio a lo largo de su vida en el mercado, asi:

e Fase deintroduccion o lanzamiento
El producto o servicio se distribuye por primera vez. Las ventas crecen

muy lentamente y no se obtienen beneficios.

e Fase de crecimiento
La mayoria de los clientes potenciales conocen el producto o servicio.
Las ventas y beneficios aumentan rapidamente. Se atrae a gran

nimero de empresas.

e Fase de madurez
El producto o servicio es consumido por la mayoria de los posibles
consumidores. Las ventas y beneficios se estabilizan, y la empresa

defiende su mercado diferenciandose de los demas.

e Fase de declive
Las ventas disminuyen, los beneficios tienden a desaparecer y se
abandona el producto o servicio. Una vez llegados a este punto, se
puede alargar la vida del producto siguiendo diversas estrategias:
Modificar el producto.
- Aumentar su uso.
- Encontrar nuevos mercados.
Por otra parte, cada fase del ciclo presenta situaciones diferentes:
- Las ventas.
- Los costes.
- El beneficio.

- Los competidores.
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Por este motivo es necesario conocer para cada producto:
- En qué fase se encuentra.
- Los tiempos de duracién de las fases para aplicar la estrategia de marketing

més adecuada segun cada momento

Figura 4. Fases el Negocio

Fases del ciclo Competencia ~ Ventasy beneficios  Estrategia producto

Introducciin o brzamiente | Poces v P Unica verson
* Benefirios negativos
(recimierto Entran muchas v himentanconiapdz ¢ Mejoraro

¢ Benefioios positivos % Ampliar s gama
¢ (fear marca

Madurez Gran competenci v ertss minmasyse ¢ Diferenciatly
ectabilzan beneficies - Nueves usis
3l masimg - Seqmentos nuavos
Detlie lisminuge ¢ Vertas y benefions ds- @ Mol
minyen ¢ Eimmarl

¢ Sustrtuly

Fuente:http://www.mailxmail.com/curso-marketing-productos/marketing-ciclo-

vida-producto-sequnda-parte

La determinacion de la etapa del ciclo de vida en la que se encuentra el
servicio a promocionar, sirve como ayuda para establecer una correcta

estrategia de marketing. ECO JAS VAPOR al ser un negocio naciente en el
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mercado de lavado de lavado de vehiculos, tendrd inicialmente un nivel de
ventas bajo, por lo que se encontrara en una fase de Introduccion, sin
embargo nuestro objetivo es estar en la etapa de crecimiento y madurez, lo
que representa un desafio ya que las estrategias de marketing deben ser las

adecuadas y suficientemente buenas.

2.3. ANALISIS DE LA DEMANDA

Para poder estimar la demanda que tendra este proyecto se considera
ciertos aspectos como por ejemplo: preferencias del consumidor, comodidad,
calidad, rapidez, precios competitivos, gustos, entre otros, que afectan a la

decision del mercado potencial.

Para determinar la demanda del servicio de lavado de vehiculos de uso
informacion secundaria, datos provenientes del INEC (Instituto Nacional de
Estadistica y Censos), se considero el nimero de vehiculos matriculados en
la ciudad de Guayaquil en el afio 2011.

En el mercado existen muchas empresas que brindan un servicio similar al
nuestro pero ninguna brinda el servicio de lavado a vapor, el cual evita el uso
excesivo uso del agua potable. Con lo mencionado anteriormente se puede
percibir que hay una demanda insatisfecha y que existen muchas

necesidades que deben ser atendidas.

2.3.1. Base de Decision de Compra de los Clientes

Antes de tomar una decision de compra el consumidor pasa por varias
etapas, el proceso de compra se inicia mucho antes que la compra en si y

tiene consecuencias mucho después que se ha realizado la compra. A

continuacion se citan las etapas del proceso de decision de compra:
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Reconocimiento de la necesidad.
Blsqueda de informacion.
Evaluacion de alternativas.
Decision de compra.

Conducta posterior a la compra.

La influencia del marketing permite lograr un posicionamiento en el mercado
potencial y entablar estrategias para captar la atencion de los posibles
consumidores. Se pretende la obtencién la mayor cantidad de clientes para
comparar el servicio que se brinda con el resto de competidores. Para esto

es importante lograr la confianza brindando un servicio de calidad.

2.3.2. Poder Adquisitivo de los Consumidores

El servicio que ofrecemos esta dirigido a las personas Guayaquil que posean
vehiculos, que segun datos del INEC son alrededor de 196.496, el servicio
esta dirigido a todo tipo de personas, indiferente de su estrato social, cuyos
ingresos les permita acceder a nuestro servicio de lavado, el cual se

encuentra valorizado en $8 délares.
2.3.3. Estimacion de la Demanda
Lo que pretendemos determinar a través de este estudio de mercado son las
preferencias de la poblacion. La demanda de nuestro servicio guarda relacién
con el incremento de la poblacion que posea vehiculos en la ciudad de

Guayaquil.

Para poder estimar se usaran fuentes de informacién tal como:

Informacion primaria: Inec
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Tabla 12. Tabla de Estimacién de la Demanda

ESTIMACION DE LA DEMANDA

HABITANTES DE GUAYAS 3645483
HABITANTES DE GUAYAQUIL 2350915
PORCENTAJE DE HABITANTES DE GUAYAQUIL EN

GUAYAS 64.49%
NUMERO DE AUTOS MATRICULADOS EN GUAYAS 304700
NUMERO DE AUTOS MATRICULADO EN GUAYAQUIL 196496
% ACEPTACION 40%
MERCADO OBJETIVO 78599
FACTOR CONSERVADOR 30%
POBLACION OBJETIVO 23580
CAPTACION 55%
DEMANDA ANUAL 12969
DEMANDA MENSUAL 1081
DEMANDA DIARIA 36

Elaborado por los autores

2.4. ANALISIS DE LOS PRECIOS

La empresa ofrecera precios comodos que estén acorde al tipo de servicio
que se preste, el precio se dara tomando como referencia los de la
competencia y los precios que el consumidor dijo estar dispuesto a pagar al

momento en que se realizo la encuesta.

A continuacion se muestran los distintos precios cobrados por lavadoras de

vehiculos similares:
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Tabla 13. Precios Referentes

Precios por Servicios
_ o Cléasico:
Automotores | Interior: Basico:
Lavado de
Lavado de|Lavado de|
_ _ interior y
Interiores exterior _
exterior
Vehiculos
B 6 4 10
pequefios
Vehiculos
_ 8 6 14
medianos
Vehiculos
10 8 18
grandes

Elaborado por los autores

Considerando el valor que las personas encuestadas estan dispuestas a
pagar por el servicio de lavado y el precio de los competidores indirectos, y
empresas reconocidas que brinden un servicio parecido en dicho mercado
potencial, se determino que Eco Jas vapor solo ofrecerd un tipo de servicio,
el clasico (lavado de interior y exterior de vehiculo), servicio por el cual

cobrara $8.
2.4.1. Anélisis del Sector
El mercado de lavado de vehiculos en la ciudad de Guayaquil es pequefio

pero en afos recientes ha mostrado una fuerte tendencia hacia el

crecimiento, lo cual se ha visto reflejado en el aumento de lugares
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especializados para la prestacion de este servicio, asi como en la creacion

de nuevos estilos y modelos de negocio.

Si bien no existen estadisticas sobre este mercado se lo puede asociar con el
incremento que se ha presentado en la venta de vehiculos nuevos en el pais,

lo cual ha llevado a dicha industria a superar niveles histéricos de ventas.

Basados en este estudio del mercado, se buscara encontrar las
oportunidades que brinda el mercado asi como las posibles ventajas. Asi
mismo, a través de la segmentacion, se buscara ir mas alla del concepto de

lavado de vehiculos con el sistema de lavado a vapor.

2.4.2. Barreras de Entrada y Salida

Barrera de entrada

Las barreras o dificultades de entrada son de caracter diferente: politicas,
econémicas 0 sociales. Cada mercado empresarial tiene una serie de
condiciones que impiden que nuevas empresas puedan empezar a competir.
A continuacidon se mencionan algunas barreras que impiden la entrada al

mercado de lavado de vehiculos:

e Los consumidores pueden mostrar un rechazo a cambiar un producto

0 servicio al que se encuentran acostumbrados.

e Permisos y restricciones que puedan existir en las ciudadelas a las

gue se piensa brindar el servicio.

¢ Dificultad en tramites legales en la constitucion de la empresa.
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La inversion irrecuperable si se desea abandonar el mercado de
lavado de vehiculos, representa otra barrera de entrada en el

mercado.

Barreras de salida

Unas de las barreras de salida que pueden mantener a la empresa operando

dentro del mercado son:

2.5.

Dificultad en venta de los equipos especializados utilizados para dar el

servicio.

Liquidacion de la deuda adquirida por parte de la empresa para poder
constituir la empresa y la cancelacion de contratos con los

proveedores y clientes.

Restricciones sociales y gubernamentales como la negativa del
gobierno a decisiones de salida, debido a la pérdida de puestos de

trabajo.

ANALISIS DE LA OFERTA

Mediante el lavado de vehiculos con el sistema a vapor se ofrece a los

clientes un servicio de calidad, rapido y econémico.

A través de todas las caracteristicas del servicio, se busca ganar la confianza

del cliente y convertirse en la primera opciéon al momento de requerir este

servicio. Con el fin de brindar comodidad al cliente se contara con una sala
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de espera acondicionada de acuerdo a sus necesidades, para hacer de su

espera un momento mas grato.

2.5.1. Potenciales Clientes

El mercado potencial estd dado por los residentes en general localizados en
el sector norte de la ciudad de Guayaquil que posean vehiculos. En la vida
cotidiana el tiempo se ha convertido en un factor fundamental para las
personas y empresas por su caracter limitante, las personas de este
segmento llevan vidas agitadas, por lo que esperan el maximo ahorro de

tiempo.

En general los consumidores a los que se prestard el servicio son todas
aguellas personas que se interesen por la imagen y cuidado de sus
vehiculos. En la actualidad las personas dan una gran importancia a la
calidad y la atencién, siendo el servicio al cliente un factor fundamental a la

hora de escoger un producto o servicio.

2.5.2. Amenaza de Nuevos Competidores

En la ciudad de Guayaquil no existe otra lavadora que preste el servicio de
lavado de vehiculos a vapor, pero si estamos expuestos a la entrada de
nuevos competidores, los costos de inversion inicial no son elevados y se
sitla en un mercado de competencia perfecta. En la actualidad, existen dos
posibles nuevos competidores, lavadoras que desean brindar el servicio de
lavado en seco por ejemplo: City Car Wash y Master Wash. Las
caracteristicas de este servicio son similares a las que ofrece ECO JAS

vapor
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La entrada de nuevos competidores hard que bajen los precios y
posiblemente aumenten los gastos publicitarios para mantener la cuota de

mercado ganada.

Si el servicio se ejecuta exitosamente y se logra ganarse la confianza de los
primeros clientes se podria lograr un posicionamiento y por medio de una

estrategia de marketing alcanzar una mayor parte del sector.

2.5.3. Rivalidad de Competencia

Dentro de Guayaquil existen varias empresas que ofrecen servicio de lavado
de vehiculos, las mismas que para nuestro negocio pueden ser:
Competencia directa o Competencia indirecta, suponemos que para la
empresa no existe competencia directa, dado que no existen mas lavadoras

de vehiculos que utilice el sistema de lavado a vapor.

Aquellas que conforman competencia indirecta y cubren el sector de Norte.

Podemos encontrar las siguientes:

Lubricadora Tecnicentro

Empresa que se ocupa del lavado de vehiculos. Ofrece su servicio
exclusivamente a automéviles y camionetas. Incluye servicios de:

- Lavado

- Aspirado

- Encerado

-Tiempo aproximado de servicio es una hora.

Ofrecen dos tipos de servicios:

-Servicio Express con costo de $ 5.00
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-Servicio Completo con costo de $10.00 (Incluye lavada de vehiculo y motor,

aspirado de acaros y encerado).
Lavadora Chevron

Ofrece el lavado de vehiculo como servicio extra por la compra de gasolina.
Ofrece:

- Lavado externo

- Pulido

- Lavado interno

- Aspirado completo y brillo a los tapa cubos.

- Aromatizacion
Lavadora Gallegos

Ofrece servicio de limpieza integral y mantenimiento estético de vehiculos.
Caracteristicas del servicio ofrecido:

- Lavado exterior con shampoo y cera.

- Aspirado completo.

- Lavado de alfombra, limpieza de techo, y protector de sol.

- Limpieza y silicona en tableros, puertas y en todas las zonas plasticas.

- Limpieza de vidrios.

- Abrillantamiento de neumaticos.

- Aromatizante y desinfeccién total que elimina &caros® en su vehiculo.

* Orden de aracnidos de tamafio muy pequefio (de 0, 1 hasta 2 mm), generalmente parasitos de animales y
plantas, de respiracion traqueal y con el cefalotérax unido al abdomen.
http://www.wordreference.com/definicion/%C3%Alcaro
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2.6.

Tabla 14. Tabla de Precios de Competencia Indirecta

Competencia Indirecta

Vehiculo |Vehiculo |Vehiculo _
Empresa _ Duracion
pequefio |mediano |grande
Lubricadora .
_ 10,00 15,00 20,00 45 min
Tecnicentro
Lavadora .
8,00 10,00 13,00 30 min
Chevron
Lavadora _
9,00 11,00 15,00 30 min
Gallegos

Elaborado por los autores

MATRIZ BCG (BOSTON CONSULTING GROUP)

La matriz BCG es una de las herramientas mas utiles para la gestion de una

empresa u organizacion que busca establecer, de forma rapida y sencilla,

donde esta su producto establecido.

Crecimiento de la Demanda

Fuente:

Figura 5. Matriz BCG

Participacion Relativa en el Mercado

Ala

Baja

Alto

Bajo
|

adm-v. blogspot.com/2011/11/matriz-bcg.html
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Las estrellas

Los negocios ubicados en el cuadrante |, representan las mejores
oportunidades para el crecimiento y la rentabilidad de la empresa a largo
plazo. Las divisiones que tienen una considerable parte relativa del mercado
y una tasa elevada de crecimiento para la industria deben captar bastantes

inversiones para conservar o reforzar sus posiciones dominantes.
Los interrogantes

Las divisiones situadas en el cuadrante Il, ocupan una posicion en el
mercado que abarca una parte relativamente pequefia, pero compiten en una
industria de gran crecimiento. Por regla general, estas empresas necesitan
mucho dinero, pero generan poco efectivo. Estos negocios se llaman
interrogantes, porque la organizacion tiene que decidir si los refuerza
mediante una estrategia intensiva (penetracion en el mercado, desarrollo del

mercado, desarrollo del producto o servicio) o si los vende.

Las vacas de dinero

Las divisiones ubicadas en el cuadrante Ill tienen una parte grande relativa
del mercado, pero compiten en una industria con escaso crecimiento. Se
llaman vacas de dinero porque generan mas dinero del que necesitan.
Muchas de las vacas de dinero de hoy fueron estrellas ayer. Las divisiones
de las vacas de dinero se deben administrar de manera que se pueda
conservar su solida posicion durante el mayor tiempo posible. El desarrollo
del producto o la diversificacion concéntricos pueden ser estrategias

atractivas para las vacas de dinero fuertes.
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Los perros

Las divisiones de la organizacion ubicadas en el cuadrante IV tienen una
escasa parte relativa del mercado y compiten en una industria con escaso o
nulo crecimiento del mercado; son los perros de la cartera de la empresa.
Debido a su posicion débil, interna y externa, estos negocios con frecuencia

son liquidadas, descartadas o recortadas por medio de la desproteccion.

Dado que ECO JAS VAPOR es una empresa nueva que se encuentra en un
mercado con expectativas de crecimiento, se espera que la misma tenga
inicialmente una baja participacion relativa, ubicAndose en el contexto de
este analisis como una interrogante. En funcion de ello se debe de realizar
una buena estrategia de marketing para poder competir en el mercado de

Guayaquil.

2.7. ANALISIS FODA

FORTALEZAS:

e Primera lavadora de vehiculos a vapor que expende este servicio en la

ciudad de Guayaquil.
e Colaboracion oportuna a la sociedad difundiendo un lema de
responsabilidad social. Se trabaja con un propdésito social mas alla de

uno econémico.

e Mecanismo de lavado innovador en el mercado.
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e Se fomenta la cultura de responsabilidad sobre el uso de agua potable

y una mentalidad eco amigable.

e Sistema lavado que permite reducir el tiempo de lavado y por ende de
espera de los usuarios (tiempo promedio de lavado por vehiculo igual
a 20 minutos dependiendo el tamafio del vehiculo.)

OPORTUNIDADES:

e EI mercado guayaquilefio no se encuentra saturado, por lo cual se

puede brindar el sistema de lavado de vehiculos a vapor.

e Existe un gran porcentaje de aceptacion para que el consumidor utilice

este servicio.

¢ No existe una competencia directa.

e En el futuro, implementar un mayor nimero de lavadoras de vehiculos

y extenderse a nivel nacional segun el negocio se desarrolle.

DEBILIDADES:

e Falta de proveedores directos para los equipos especializados.

e Baja promocion a través de medios publicitarios masivos.

e Baja experiencia de los integrantes del manejo de las maquinarias a

utilizar.
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Precios altos en comparacién con sustitutos (lavados convencionales).

La falta de experiencia en el mercado de lavado de vehiculos.

La falta de conocimiento por parte de las personas sobre las lavadoras

ecologicas junto al desinterés de cuidar el medio ambiente.

AMENAZAS:

2.8.

Rapido crecimiento de la competencia indirecta.

Posibilidad de que competencia identifigue nuestra estrategia de
lavado y la mejore.
La tasa de inflacibn es relativamente alta para una poblacion

dolarizada del pais.

Pocos incentivos para la realizacion de inversion privada en el pais.

MARKETING MIX

Precio:

Existen tres criterios para determinar el precio de un producto o servicio: el

margen de ganancia esperado, considerar el precio que cobra la

competencia o tomar en cuenta la disponibilidad a pagar por el consumidor

objetivo.
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En el siguiente cuadro adjunto se detalla el precio promedio por el servicio de
un lavado de un vehiculo, en funcion de la disponibilidad a pagar de los

consumidores objetivos asi:

Tabla 15. Calculo de Precio Promedio

\.l_"a!or \r’al.or Peso Promedio | Subtotal
minimo | maximo
2 5 0,17 3,16 0,54
6 9 0,44 7,35 3,25
10 13 0,32 11,40 3,62
14 17 0,07 15,43 1,08
Total 1,00 8,50

Elaborado por los autores

En este caso un consumidor estaria dispuesto a pagar un precio de $8 por
este servicio por el nuevo sistema de lavado a vapor. Este precio es

coherente con los costos proyectados del mismo.

Servicio:

El proyecto se basa en brindar un servicio de lavado de vehiculos con el
sistema de lavado a vapor. Se llevard& a cabo este negocio con
responsabilidad social y ética.

Nuestro servicio se caracteriza por tres puntos:

1. Limpieza interna y externa del vehiculo.

2. Cuidado de su vehiculo automotriz.

3. Valores agregados: estancia comoda mientras espera su vehiculo.
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Detalle de los Servicios

La limpieza del vehiculo considera:

e Lavado de la carroceria con sistema de lavado a vapor.

e Aspirado inicial profundo al interior del automavil.

e Limpieza y siliconado, del tablero y consola central, paneles de
puertas, descansa-brazos y vidrios, alfombra y moquetas,
maletero.

e Limpieza del tapiz-cielo con productos biodegradables especiales
para desmanchar.

e Encerado del vehiculo (servicio opcional).

Cuidado de su vehiculo automotriz considera:

e Lavado del motor.

e Revision de todos los liquidos, incluyendo los frenos, transmision
caja de cambio y puente trasero, limpiaparabrisas vy
anticongelante.

e Revision la presion de aire de sus neumaticos.

El valor agregado que ofrecera la empresa contempla:

e Contar con una infraestructura que ofrezca comodidad Yy servicio a
los clientes mientras esperan que se les de servicio a su auto.

e Contar una amplia sala de espera y snack bar para deleite de los
clientes, asi como servicio de TV gratuito para hacer de esa espera

un momento agradable y productivo.
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e Los clientes tendran la opcion de elegir si desean solo el servicio
de lavado o también el asesoramiento y/o mantenimiento completo

y pagaran Uunicamente por el servicio recibido.

Figura 6. Logotipo de Eco JAS Vapor

Elaborado por los autores

Hemos disefiado este logotipo para la empresa para que llame la atencién

del consumidor.

Colocamos una especie de hoja con su color verde dado que nuestro servicio
es de tipo ecoldgico ambiental que va ahorrar agua potable al momento de

lavar el vehiculo.
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Promocién:

Formas posibles de estimular el interés del consumidor.

Cupones: Ofreciendo cupones de ahorro a través de revistas.

Descuentos: Se realizaran paquetes de servicio, los cuales permitiran
a familias o empresas obtener descuentos u obtener una tarjeta de

afiliacion gratuita.

Bonificaciones: Las personas que acudan al lugar los lunes (dias

menos visitados), obtendran 1 bebida gratis.

Concursos o0 sorteos: Negociaciones con las radios para que
disminuya el valor de las cufias publicitarias dando ticket de servicio

gratis para que regalen al publico.

Recompensas por ser cliente habitual: Todas las personas que
cancelen un valor mensual podran utilizar el servicio cuando lo
deseen, pudiendo hacer uso de las instalaciones notificando por

adelantado su solicitud.

Especialidades publicitarias: Se realizaran articulos Utiles para los
consumidores con el logo de la empresa ayudando a hacer publicidad,
tales como: plumas, calendarios, llaveros, cerillos, bolsas para

compras, camisetas, gorras, tazas para cafe, etc.
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En la seccién de estrategia de promocién sera mas detallado

Plaza:
.Este tipo de negocio no considera el manejo de canales de distribucion,

debido a que el servicio es ofertado y realizado en las mismas instalaciones.

Figura 7. Ubicacion de la Empresa

Fuente: Google Maps
2.8.1. Macro Segmentacion del Mercado
El ambito de actividad es el mercado de lavado de vehiculos, el

mercado objetivo son todas aquellas personas que poseen vehiculos en
la ciudad de Guayaquil.
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Desde el punto de vista del consumidor se satisface basicamente la

necesidad del lavado del vehiculo pero desde el punto de vista

empresarial también la necesidad del ahorro de agua. Este innovador

sistema de limpieza de vehiculos con vapor puede ser utilizado por todo

tipo de personas que posean vehiculos e incluso empresas que realicen

actividades con vehiculo

Figura 8. Macro segmentacion del Mercado

Necesidades

Personas cue poseen vehiculos

Empresas que trahajen con
vehiculos

Grupo de Compradores

Limpieza de vehiculo avapor

Ahorro de agua potable

Lavado a vapor

Tecnologia

Elaborado por los autores
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2.8.2. Micro Segmentacion del mercado

Tabla 16.

Micro Segmentacion del Mercado

SEGMENTACION

Geografica

Region Norte
Tamarfio de la ciudad 2,350,915
Urbana — Rural Urbana
Clima Caluroso
Ingreso Indistinto
Edad Mayores a 18 afos
Genero Indistinto
Ciclo de vida familiar Indistinto
Clase social Indistinta
Escolaridad Indistinta
Ocupacioén Indistinta
Origen étnico Indistinto

Psicologicos

Personalidad

Limpio, ahorrativo

Estilo de vida Indistinto

Cuidadoso con el medio
Valores ambiente
Conductuales

Calidad en el lavado de

Beneficios deseados

vehiculo y a su vez ahorro de

agua potable

Elaborado por los autores
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La lavadora de carros estaré ubicada en el norte de la ciudad de Guayaquil y
el mercado objetivo abarca a todas las personas que residen en la ciudad de

Guayaquil y poseen vehiculo

2.8.3. Estrategia de Promocion y Publicidad

Promocion y comunicacién

Publicidad:

La encuesta revel6 que el 60% de las personas que realizaron el
cuestionario, se entero de la lavadora donde actualmente lava su vehiculo
por medio de recomendaciones seguido de un 16% que se entero por medio
de volantes, motivo por el cual se trabajara con este medio para dar a

conocer el servicio a brindarse y llegar al cliente.

El objetivo de la promocion y comunicacion es atraer al mercado objetivo,
ofrecer al consumidor un incentivo para que se interese en la adquisicion de

este nuevo servicio.

La comunicaciéon se desarrollara a través de los conocidos canales de
distribucién como son: volantes, television, radio. Poner anuncios en diarios,
revistas o Internet, colocar anuncios publicitarios en vehiculos de transporte
publico.

Los medios de comunicacion a utilizarse seran los siguientes:

e Radio: Para aquellos que no ven television nacional pero que

sintonizan la radio mientras se trasladan de un lugar a otro se emitira

75



anuncios en RADIO FABU SUPER STEREO porque esta en el

mercado desde 1997 y tiene gran cantidad de seguidores.

La promocion radial seria todos los dias en el horario matutino, con un

costo de $240 mensual.

Figura 9. Logotipo Radio Fabu Super Stereo

@

Fibu

La gue te hace sentin
Huagas 1057

Contactanos a nuestro correo electrnico:
Fuente: www.fabu.com.ec

Periddico: Publicando anuncios en la nueva revista “Autos” publicada

por el Universo, el anuncio saldra los dias sabados y se publicara

como “Destacado F”, lo cual esta valorizado en $93.00.

Figura 10. Precios de Publicidad Revista Autos

Destacados por Categorias autos
512 |Destacado & 4 12,32 1055 | $1,029 | $736
514 |Destacado B 3 9,18 10,55 $686 | $493
516 |Destacado C 2 6,04 10,55 $457 | $321
518 |Destacado D 3 9,18 6,88 $321 $386"
520 |DestacadoE 2 6,04 6,88 $157 $186°
522 |Destacado F 1 29 6,88 $80 $93°

www.eluniverso.com
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La publicidad que se pondra en la revista los dias sabados seria
durante los tres primeros meses para darnos a conocer y poder llegar
hacia nuestro consumidor final.

Figura 11. Diario El Universo
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= ELUNVERSO _
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. > » )
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e @ o E—— ——— @ -— T e B — ——— —— -

Fuente: www.eluniverso.com

Folletos: Son importantes, ya que por medio de ellos se explica al
cliente de que trata y que servicios se ofrecen, y a qué precio se
puede acceder a ello. Es necesario que el folleto se haga con un buen

material, ya que es la imagen que se presenta al cliente.
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Figura 12. Triptico de la Empresa

o i s Beneficios del sistema de Servicio de
Tipos de Lavado YR A, onon: Lavad«:: de
- R y Doimest cimba @ Vehiculos a
siwckdad, las mawchas yagrasa -
« Redws el cowmo & a9 v Vapor

prodicios quimicoe .

= Lmplaylkaa arhoores ygrktas.

= Descdorza ¥ eskrim@ G
H sapemoks.

= EIMhack o ageas resideaks.

= Dos cperadores predes implar 3 &

. JASVapor

]

]

o wt

S

“Lin LAVRBD tf wn Aporte A L&
; Eeologia”
- Telf 0a9b49165

jasvaparserv@hotmail.com

Diyec. &yda Francisco de Oxellana juntoal
Rigcentro Norte.

Mision Detalle de l0s Servicios
06 vapor OtecEr l sEnich de Do lanio de wperguE Ul L3 I pleza de e b ioa b cons ke ra:

Eodogl e puUnm EnEporiEroc ks Qusbs &
REEErdT pam salshTr lw masdae o ke

ETEnnS s LEE00 0 @ CaArocrE con FEEME &
. EUa103 ugpar.
WVision
*  85pIEd0 WcEl pratado 3l Wteror del
Logy @ma antom dull.
BT S T et o e )
resnorsatiluz soc, fera peder ser Mteres e el o Lmplez v sikosam. del mDlem y
mercak § £ Bblocer s de dis Wik, coNOIa CewTal, poNeRs g puerc,
. descairabiEzoe v uldrios, afomb@
Resena Historica Objetivo moqee s, m akte o,
. .
ECO~IAS IEpOT, 65T K3 Suige 00 B [ —— Lmpleza del Bpi-ckio con prodichs
recsklad g aprowciar el desarml de ¥ ecekribe, en 8 am sz logre pokdr = emarees blodegradables  especlales  para
neuaEs ECI00g1Es, sk bao el esgEma de seddo, Eowkgl ¥ XL ETETE T
resnore it s
(IS @) GEIEE B (Eme *  Ewce@do &l UekNlo  Eerulci
tadcknal de B@Ed & ate v B
opciaan
& cortbnlra B
del medlo ambleste. Pam eso g vHIEER s Cudedo de £ UeNND 3NIOMOTE
N modkrio sEEma e maqikas @ bare -
o uFpor que culEmEn &l aE0 excesho gl
3013, qre 3l mEmo tempo ofecerd 1y +  L3@00 del MO
feukckde caldad. -
¥ s Reukks Qe wdor  r o UK,
— A~

helyEids ke Tekos, TEREMERE o3
de camblo y preste  traero,
Implaparbrisas v atconge lavt.

L3 empresa e£1EE DKAM @b @l Secor —
Nore ¢ B Chdad de Giaayaqull, en B

Aerka Frawtkoo de Orel@a a @ atva

ol Rkeeafio Hore, v guwe cibi@ & +  ReubBn 13 preska de ale o s
cemanda de ko habiEres ok olse meda —

aatta, que posear uedionlos.

| %

f—

Elaborado por los autores




Por apertura del local se ofrecerd una cartilla para validar la promocién del
cuarto lavado gratis, tan solo aplica al mismo vehiculo. Por medio de esta
estrategia se quiere captar el mayor numero de clientes, incentivar las
ventas, dar a conocer nuevos productos y lograr una mayor cobertura del

mercado.

Se realizara la publicidad BTL, ya que es una opcién que nos ayuda a
impactar directamente el mercado objetivo con actividades de promocion y
publicidad masivas en el punto de venta del producto como Promociones,
Patrocinios, y las actividades promotoras que impulsen el intento de compra.

Figura 13. Modelo de Volantes de Eco JAS Vapor

Fre s

CCNITDAAD NDNE ,

Elaborado por los autores
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Se utilizara una estrategia publicitaria permanente por medio de afiches,
carteles, tripticos, ubicados en los lugares que mas frecuentan la gente como
por ejemplo centros comerciales tales como:

e San marino Shopping

e Mall del sol

e City Mall

e Policentro

e Riocentro Norte

Se escogerad una ubicacion estratégica para ofrecer demostraciones del
servicio, funcionamiento de la maquina y sistema tecnologico, etc. Buscando

sitios del alta concurrencia

2.9. MARKETING ESTRATEGICO

2.9.1. Estrategia de Precio

La investigacion demuestra que los establecimientos estan enfocados en la
diferenciacion por costos, es decir que su enfoque mas alla de la calidad esta
en prestar servicios los mas rapido posible y con los menores costos. A pesar

de esto, los tiempos son altos y los precios no motivan al consumidor.

La estrategia de la empresa se centrara en la prestacion de servicios de alta
calidad, con tecnologia avanzada y atencién personalizada. El caracter
innovador del proyecto, bajo el cual se prestara al cliente un servicio comodo
y amable directamente en su casa, permitirdA que se genere un valor

agregado.
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La diferenciacion debe ir acompafiada de un posicionamiento en el mercado
acorde con el perfil de los clientes, para esto se debe tener en cuenta los

aspectos internos y externos que afectan la decision.

Factores Internos.

Los costos son los que establecen el limite inferior que pueden alcanzar los
precios que fije la empresa. Para la implementacion de este proyecto no se
necesita una inversion inicial fuerte y las maquinas no generan grandes
consumos en insumos, ni generan desechos que impliquen incurrir en
mayores costos, lo que resulta favorable para la empresa al momento de fijar

el precio del servicio que va a brindar.

De la misma forma, no se incurre en gastos mensuales altos, lo que da pie a
mantener el precio de venta inicial.
Fuente: KOTLER, Philip. Fundamentos de Marketing.

Factores Externos.

El andlisis del mercado demuestra que en Guayaquil existe un gran potencial
para la implementacion de un sistema de lavado de vehiculos a vapor. El
andlisis de la competencia muestra que las lavadoras de vehiculos en la
ciudad de Guayaquil cobran un precio similar, esto nos indica que nos
enfrentamos a un mercado competitivo y por lo tanto, somos precio-

aceptantes.

En este caso, el precio de la competencia y la valorizacion que le da el
consumidor al servicio, son los que establecen el limite superior que puede
alcanzar el precio que fije la empresa.

Fuente: KOTLER, Philip. Fundamentos de Marketing.
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2.9.2. Estrategia de Servicio

De acuerdo con lo planteado, el servicio sera la clave en materia de
diferenciacion para lograr posicionar la empresa en el segmento escogido.
Para esto es necesario desarrollar estrategias que permitan que el cliente
perciba un valor superior por el nuevo sistema de tal forma que se logra la

fidelidad del mismo.

La base del sistema, deberd ser el concepto de personalizacion y
satisfaccion, de tal forma que cada cliente perciba, una vez realizado el
servicio, que el vehiculo ha quedado como si el mismo lo hubiera lavado por

el nivel de perfeccionismo en cada detalle que para el cliente sea importante.

Se presenta una estrategia de diferenciacién, debido a que el servicio que
ofrecemos es nuevo en este mercado, gracias al sistema de lavado a vapor
gue se utiliza, ayuda a satisfacer las necesidades de los consumidores, con
un bajo consumo de agua, que es un factor vital e importante para la

actualidad en la que vivimos.

El potencial de las maquinas escogidas para la realizacion del lavado mavil
es amplio, ya que permite realizar no solo una éptima calidad en acabados

sino un ahorro considerable.

2.9.3. Atributos del Servicio:

El sistema de lavado a vapor ofrece la oportunidad de lavar el vehiculo con
solo una poma de agua, lo cual se debe considerar como una ventaja

competitiva principal, adicionalmente, podra renovar la tapiceria del vehiculo,

los cojines y los elementos de las puertas, ya que el vapor permite
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desodorizar, desmanchar y desinfectar sin necesidad de utilizar productos

quimicos.

Igualmente, el servicio sera potencialmente util en el lavado de motores, ya
que por el bajo nivel de humedad permite realizar la limpieza de todo el
sistema sin necesidad de sellar los elementos eléctricos y sin el peligro de
averiar ningun elemento, razén por la cual algunos establecimientos no

prestan dicho servicio o cobran sumas de dinero muy elevadas
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CAPITULO 3. ESTUDIO TECNICO

El concepto del negocio que se busca proponer como empresa sera basarse
en la atencion personalizada y de alta calidad. El nuevo sistema de lavado a
vapor, penetrara en el mercado rompiendo esquemas de la competencia

actual.

A través del presente andlisis se podra medir las necesidades en materia
operativa, especificaciones de las maquinas y se especificara la zona en la
cual se pretende dar inicio a este proyecto.

Esquemas de Negociacion.

Para consolidar el negocio y lograr crear un vinculo con los conjuntos
residenciales que los comprometa con los resultados de la empresa, es
necesario demostrar el papel que juegan como socios dentro del esquema

del servicio a ofrecer.

3.1. ANTECEDENTES DEL ESTUDIO TECNICO

A continuacion se realiza una valorizacidbn econdmica de todas aquellas
variables técnicas que conciernen y tienen impacto con este proyecto. Se
busca analizar detalladamente cada una de ellas y de ésta forma encontrar
los fundamentos de origen técnico que ayuden a encontrar una propuesta
basada en recopilacion y sistematizacion de informacion en cuanto a costos,

inversiones que puedan extraerse del estudio técnico.
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Equipos y maquinarias

Figura 14. Maquina a Vapor (Optima-Steamer DMF)

Fuente: http://www.yelp.com

Caracteristicas:

Pistolas de pulverizacién: Dos operadores pueden limpiar a la vez sin pérdida

de vapor de presion agua.

Véalvula de control de humedad ajustable: Ajuste facilmente a partir de

un vapor seco a un vapor humedo.

Longitud de la manguera extendida: Mas de 33 '(10 m) de longitud de la
manguera, adaptable a 65' (20m).

Conexion continda de agua de alimentacion (DMF): Conecte una manguera

de agua para recibir suministro continuo de agua a la caldera.
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El calor eficientey de autorregulacion inoxidable caldera de acero: La
DMF Optima estd  equipado  con un quemador de  motor  diesel que
produce vapor de aguaen 2 minutosy automaticamente se enciende y
apaga para mantener la presion de funcionamiento. El quemador no
se espera, la reduccion de las emisiones, el ruido yel consumo de
combustible. Acero inoxidable Unica de la caldera disefio en acero es
compatible con unalarga vida (tily mantiene la maquina se caliente

durante un uso prolongado.

Varios equipos de seguridad: Incluyen un panel de control LED iluminado
con alarma correspondiente, apagados automaticos, sensor de presion, la
valvula automatica de liberacion de presion, termostato de control, el
combustible y el nivel de agua del tanque sensores, altos y bajos de la
caldera de agua, sensores de nivel y un ambiente de prevencién funcién en

seco en la bomba de agua.

Cada compra Optima incluye:

v’ 2 pistola estandar de una boquilla de vapor

v' 2,5 mm boquilla de vapor, de gran diametro de 5,5 mm

v' 2 mangueras de vapor, 33 '(10m)

v' 2 toalla de micro fibra para pulir (20sheets/pack) micro fibra para la
absorcion (20sheets / paquete)

v 4 botellas Watercon (1L / botella)

Figura 15. Accesorios de Optima-Steamer DMF

XD YO = =

Fuente: http://www.steamericas.com
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Tabla 17. Especificaciones de Optima Steamer DMF

ESPECIFICACIONES ESTANDAR METRICO
Presion Presion de 116 psi (max. 145 psi)
Temperatura de | Temperatura de trabajo 185F ~ 248F
Trabajo
Tiempo de | 2 minutos
Calentamiento
Capacidad del tanque | 5.28 galones 20 litros
de agua
Caudal de | 159 GPM x 2 pistolas (max. .32 gpm X 2
agua (ajustable) pistolas)
Diesel tanque 5.28 galones 20 litros
Tasa de Consumo | 2 gph 2 litros por
de Diesel hora
Requisitos de energia | 350 W, 110 ~ 120V,

50/60Hz. (disponible en 220 ~ 240V

50/60Hz)
Peso kg 184 libras 83.5kg

Dimensiones

43 (L) x 28.3 (A) x 35.4 (H)

Colores

Rojo, azul, verde y amarillo

Longitud de la

manguera de vapor

Disponible en 33 '(10m), 50" (15m), 65
'(20m)

Longitud

Pistola Boquilla

Longitud de la
boquilla estandar: 2,65 "(6.73cm);
Longitudes de boquillas extendidas: 12
"(30cm), 18" (45cm), 40 (100 C)

Fuente: www.steamericas.com
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3.1.1. Balance de Maquinaria 'y Equipo

A continuacion el primer balance posee los costos de las maquinarias e
instrumentos que se necesitan para empezar con las actividades. Se detalla
cantidad de cada uno de los elementos mencionados anteriormente, asi
mismo se agrega los implementos que son aquellos accesorios adicionales

gue se requerira para la utilizacién de la maquina a vapor.
El segundo contiene informacion referente a equipos utilizados dentro de las
oficinas, los cuales son indispensables para iniciar las actividades

administrativas de la empresa.

Tabla 18. Balance de Maquinarias

Maquinarias Cantidad C(.)St(.) Costo Total
Unitario
Optima Steamer DMF 3 5180,67 15542,01
Paquetes de Trapeadores de microfibra de
absorcion (20 hojas) 1 59,18 29,18
Total ($) 5239,85 15601,19

Elaborado por los autores
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Tabla 19.

Equipos de Computacién
Computadoras

Impresora multifuncion

Total (%)

Equipos de oficina

Teléfonos

Televisor plasma 32°
Radios Walkie Talkie

Aire Acondicionado

Lector de tarjeta de crédito

Total (%)

Mueble de oficina

Escritorios

Sillas de espera
Sillas con manubrio
Silla Gerencial
Mesa

Total ($)

Total ($)

Balance de Equipos

Cantidad Costo Unitario
3 470

1 320

790

Cantidad Costo Unitario

60
550
75
925

= 0 L, N

1 580

2190

Cantidad Costo Unitario

200
40
50

140

230

P P W OO W

660

3640

Elaborado por los autores

Costo Total

1410

320

1730

Costo Total

120
550
375
925

580
2550

Costo Total

600
240
150
140
230
1360

5640
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3.1.2. Balance de Personal Técnico

La mano de obra constituye uno de los principales costos del proyecto, asi
como de operacion es importante desarrollarla y obtener informacion de la
misma para finalmente calcular el monto de remuneracion requerido por cada
periodo de la misma manera que hemos realizado los costos de la

maquinaria.

A continuacién se detalla la informacion del personal en la tabla adjunta.

Tabla 20. Balance de Personal

CARGO No. de Sueldo Sueldo anual
personal mensual
Gerente 1 550,00 6.600,00
Supervisor 1 390,00 4.680,00
Secretaria 1 320,00 3.840,00
Operarios 6 292,00 21.024,00
Guardia 1 292,00 3.504,00
Total 10 1.844,00 39.648,00

Elaborado por los autores

3.1.3. Balance de Obras Fisicas

Dentro de éste balance comprende adecuaciones al lugar de alquiler para

poder ofrecer el servicio. Se necesita dos divisiones importantes:
e Seccion para recibir clientes y poder tratar directamente con las

secretarias.

e Seccion de almacenamiento y bodega para los automéviles de lavado.
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Tabla 21. Balance de Obras fisicas

Rubro Cantidad Unitario Costo
Total
Instalaciones eléctricas 1 650 650
Lineas telefdnicas 3 175 525
Oficinas 3 550 1650
Total ($) 1375 2825

Elaborado por los autores

3.2. DETERMINACION DEL TAMANO

La empresa se encuentra frente a una demanda insatisfecha y creciente,
ademas de estar situada en una zona de estrato social media alta sera
conveniente contar con un espacio fisico el cual pueda brindar seguridad y
confianza al momento de adquirir el servicio. Sin embargo, seria muy
riesgoso dejar capacidad ociosa teniendo en cuentas que las barreras de
entrada y salida al mercado son bajas. Siendo conveniente realizar la

inversién para las instalaciones por etapas.

¢ Inicialmente se contara con capacidad suficiente para satisfacer la
demanda inicial y conforme se vea la evolucion de la misma se
continuara con la inversion de mas maquinaria especializada al de

lavado a vapor.
3.2.1. Tamafo de las instalaciones
Para establecer el tamafo de las instalaciones se debe considerar las

economias de escalas, por el cual permita definir el tamafio inicial y que este

sea lo suficientemente grande para que pueda responder a las demandas
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crecientes de acuerdo a la capacidad de produccion y la disponibilidad de
recursos.
Tabla 22. Demanda Proyectada.

Demanda Proyectada Cantidad Ingresos

Ao 1 12969 $103752
Afo 2 13617 $108939,6
Afo 3 14298 $114386,6
Afo 4 15013 $120105,9
Afo 5 15764 $126111,2

Elaborado por los autores

Este estudio nos proporciona informacion donde se puede identificar y lograr
abastecer la demanda teniendo en cuenta el nUmero de carros moéviles que
resulte factible, a continuacion se expresaran las capacidades de produccién

de cada posible alternativa para la implementacién de este proyecto.

Tabla 23. Capacidad de Produccién.

Maquinas capacidad de inversion Van
lavado
12969 29386,19 $6.443,55
16211 40147,53 $2.184,31
19454 50908,87 $310,38

Elaborado por los autores

Como los precios por el servicio varian segun el automoévil se opto por el
calculo de un precio promedio de $ 8,00. Ademas se cotiz6 local comercial
para la matriz cuya dimensiéon es de 20 x 15 metros ubicado junto al rio

centro norte por el costo de $ 920 mensuales.
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Al comparar los resultados, observamos que la opcién tecnolégica mas
conveniente es la A, por tener un valor actual neto mayor que el de las otras
alternativas, indicandonos asi que es recomendable adquirir 3 maquinarias
en esta localidad debido a la existencia de una demanda creciente. (Ver
Anexo 2)

3.2.2. Capacidad de Disefio y Maxima

Para la capacidad de disefio y maxima se tuvieron en cuenta los siguientes

criterios.

Planeacién: Este criterio contiene todos los principios referenciados en las
siguientes partes, para lograr que los diferentes actores del proceso incluido
equipos, operarios y econémicos respondan a los objetivos trazados por el

plan.

Optimizacion del espacio: Para éste caso se tomara en cuenta dos areas el
de la matriz cuyo espacio se usara como imagen y publicidad de la empresa,
mientras que el segundo lugar sera en las residencias o lugares establecidos
por los clientes en el cual se tendra en cuenta factores como cuidado

ambiental y cuidado de no causar perjuicios a terceros.
Ergondmico: Se utilizaran para el trabajo de los operarios, la maquina de
lavado a vapor, uniforme, y equipos que por su disposicion facilitan el trabajo

de los operarios reduciendo los riesgos, el cansancio y malas posturas.

Ecolégico: Se fundamenta en la utilizacién de elementos con bajo impacto

ambiental, reflejados en la utilizacion minima de agua.
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Seguridad: Esta apoyada en los equipos y la garantia de sus fabricantes, la
capacitacion de los operarios y evaluacion dentro de los procesos de

seguimiento.

Distribucion de planta: Se hace teniendo en cuenta la interrelacion de las
actividades que componen el proceso y que se palpan en el lavado de los
autos con respecto al secado, aspirada y pulida de los mismos, con el fin de
no tener equipo ocioso se definid a la matriz como un lugar permanente que

aparte de brindar publicidad se ofrece el servicio.

3.2.3. Disefio de la Planta

Se trata del disefio interior de la empresa con la descripcion y ubicacion de
las maquinarias, bodega, servicios, basados en la mejor utilizacion del

espacio y del mejor aprovechamiento de los recursos, que permitan el mejor

proceso productivo con menor costo operativo.
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3.3. ESTUDIO DE LOCALIZACION

Por medio de este estudio se tratara de determinar cual es el mejor lugar
para realizar la instalacion de la empresa, dicho lugar sera aquel donde la
suma de los costos y gastos operativos sea el menor posible, con el fin de
aumentar la utilidad esperada.

Es fundamental que por medio de este estudio se establezca si conviene

estar cerca de los insumos o del consumidor.

3.3.1. Factores de Localizacién

Luego de haber analizado detenidamente llegamos a la conclusién de que
los factores méas importantes que afectan al momento de elegir la localizacion

son los siguientes:

e Seguridad

e Viade Acceso

e Cercania de mercado

e Disponibilidad de espacio

e Disponibilidad de insumos
3.3.2. Método Cualitativo Por Puntos
Para el estudio de localizacién se utilizé el Método Cualitativo por Puntos,
este consiste en definir los principales factores determinantes de una

localizacion, para asignarles valores ponderados de peso relativo, de

acuerdo con la importancia que se les atribuye.
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De esta manera procederemos a comparar los sectores que se han

propuesto, Avda J. Tanca Manca Marengo, Avda Las Americas, Avda

Francisco de Orellana.

Mostraremos la tabla con las tres opciones para la construccion del Conjunto

Residencial y sus respectivas comparaciones:

Tabla 24. Método Cualitativo por Puntos

Av. Francisco de

Av. J. Tanca Marengo

Av. Las Américas

Orellana.
Factor Peso | Calificacion | Ponderacion | Calificacion | Ponderacion | Calificacion | Ponderacion
Seguridad |[15% |8 1.2 6 0.9 7 1.05
Via de |20% |9 1.8 8 1.6 7 1.4
Acceso
Cercania [25% |7 1.75 6 1.5 6 1.5
del
Mercado
Disponibili |25% |7 1.75 6 1.5 5 1.25
dad de
Espacio
Disponibili |15% |7 0.9 7 0.9 7 0.9
dad de
Insumos
Totales 7.4 6.4 6.1

Elaborado por los autores
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La zona escogida es la Avda. Francisco de Orellana, presenta un escenario
ideal para el estudio de viabilidad de la empresa e incluso para desarrollar la
etapa inicial de montaje, ya que al estar ubicados en este sector comercial y
de gran extension, estaremos a una distancia razonable a los diferentes

conjuntos residenciales ubicados en el norte
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CAPITULO 4. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

4.1. DEFINICION DEL PROPOSITO DE LA EMPRESA

4.1.1. Vision

Lograr posicionarnos en el mercado Guayaquilefio como una empresa que
contribuya al cuidado ambiental y la responsabilidad social, para poder ser
lideres en el mercado y establecer canales de distribucién.

4.1.2. Mision

Ofrecer el servicio de auto lavado de vapor que utilice tecnologia de punta,
anteponiendo los gustos y preferencias para satisfacer las necesidades de
los consumidores.

4.1.3. Objetivos

Desarrollar un mercado potencial diferenciado, rentable y sostenible, en el
cual se logre posicionar la empresa bajo el esquema de servicio, tecnologia y
responsabilidad social.

Objetivos Mediano Plazo

Fortalecer la operacion en la ciudad, enfocandose en la captacion de cuota
de mercado, de manera que se logre una expansion del negocio y apertura

de mayores clientes, para asi lograr un mejor margen y una mayor creaciéon

de empleos.
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Objetivo Largo Plazo

Llegar mas alla de la prestacion del servicio y consecucién de negocios,
buscando la distribucién y venta del modelo de negocio y su tecnologia tanto
dentro como fuera del pais, de tal forma que se consolide el sistema de

lavado a vapor y se neutralice la entrada de competidores.

4.1.4 Valores

Integridad

Somos honestos con los demas y con nosotros mismos.

Hacemos lo que decimos que vamos a hacer.

Aceptamos responsabilidades y asumimos las que nos corresponde en

cuanto a nuestro trabajo y acciones.

Confianza
Confiamos en cada uno de nosotros, nos respetamos y apoyamos, ya que
somos un equipo. Ademas procuramos ganarnos la confianza de nuestros

colegas, clientes y socios.

Diversidad

Aprendemos de las culturas de nuestros Clientes.

Ingenio
Buscamos nuevas oportunidades de crecer y soluciones fuera de lo comun.
Usamos nuestra creatividad para encontrar formas inesperadas y practicas

de resolver problemas.
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Alianzas
Tenemos el firme compromiso de realizar alianzas estratégicas con diversas
marcas existentes en el mercado, con el objetivo de tener diversidad de

productos.

4.2. LINEAMIENTOS DE ESTRUCTURA

La estructura de la organizacién recoge el conjunto de actividades y procesos
gue se llevan a cabo en la empresa, de manera que se debe buscar la forma
mas estratégica de disefio para que esta ayude a fortalecer la operacién de
la empresa.

4.2.1. Organigrama

Los miembros de la organizacion requieren de un marco estable y
comprensible dentro del cual puedan trabajar conjuntamente, con el fin de

alcanzar las metas propuestas.

Para la ejecucion y control de nuestra empresa necesitaremos de la

siguiente estructura organizacional:
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Gréfico 12. Organigrama

GERENTE

DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO D;:?:gﬁmglmo
ADMINISTRATIVO TECNICO VENTAS

L SECRETARIA L OPERADORES L SUPERVISOR

Elaborado por los autores

4.3. DESCRIPCION DEL EQUIPO DE TRABAJO

Para comenzar las actividades de la empresa se ha considerado que se

requeria un personal compuesto de 10 personas.

A continuacion presentamos un detalle de las personas necesarias para la

puesta en marcha de nuestro proyecto
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Tabla 25. Equipo de Trabajo

Numero | Cargo a Desempefiar
1 GERENTE

1 SUPERVISOR

6 OPERARIOS

1 SECRETARIA

1 GUARDIA

Elaborado por los autores

4.3.1. Perfil del Gerente

Funciones:

e Ejercer la figura legal de la compafia y firma los documentos mas

importantes.

e I|dentificar las posibilidades de incursionar en nuevos negocios de
proyectos y colaboracion con el equipo de trabajo que se encuentra bajo su

direccion.

e Establecer acuerdos de corto, mediano y largo plazo con los proveedores
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e Control y planificacién de las diferentes actividades a ser desarrolladas

por el equipo de trabajo.

Requisitos para el cargo:

e Capacitado en la utilizacion de técnicas modernas, en cuanto a la
deteccion de necesidades y la busqueda de los medios mas eficaces para
resolverlos, tanto en funcion de la empresa como de los empleados y

obreros.

e Capacidad de hacer frente a la competencia.

e Proactivo, con espiritu de lucha, visionario, capaz de enfrentar nuevos

retos y facilidad de interpretacion ante situaciones.

e Capacidad de detectar donde se encuentran las oportunidades y
fortalezas de la empresa y lograr crear estrategias que mantengan las misma

y minimicen las debilidades.

e Capacidad de interpretar y manejar adecuadamente los recursos de la

empresa

Vision de negocios.

Capacidad empresarial y ética profesional.

Manejo adecuado de las interrelaciones humanas.

Motivar y persuadir.
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e Tomar decisiones, conocer, comprender, analizar un problema, para asi

poder darle solucion

e Preparado para coordinar y evaluar personal a su cargo; asi como

detectar necesidades que se puedan presentar en forma individual o grupal y

adoptar soluciones gerenciales.

e Sexo indiferente.

e Entre 27 y 40 afios de edad.

e Titulo minimo de tercer nivel.

4.3.2. Perfil de la Secretaria

Descripcién de las funciones:

* Llevar un control contable, financiero y fiscal, elaborar los registros

contables al transcurrir el tiempo e informar al Gerente del trabajo elaborado.
* Declarar los Impuestos a tiempo, planillas IESS y realizar los tramites
pertinentes para la actualizacién del RUC, permisos de funcionamiento, datos

en la superintendencia de compafiias, entre otros

» Elaborar los Estados Financieros: Balance General, Estado de Resultado,
Flujo de Caja, etc.
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Requisitos:

Sexo indiferente

e Entre 22 y 40 afios de edad

e Titulo minimo universitario

e Con experiencia minima de 1 afio desempefiando actividades similares.

e Puntual, responsable y honesto

e La persona que aspire debe ser universitario, ser bilingle y tener

conocimientos basicos de informatica

e Buen desenvolvimiento en servicio al cliente

e Tener entusiasmo, excelentes habilidades para vender

4.3.3. Perfil del Supervisor

Las actividades principales son:

e Organizar el trabajo que deben realizar los operarios, y asignar los

horarios respectivos.

e Controlar que el servicio sea el mejor, tratar el maximizar la utilizacion del

tiempo en la ejecucion de las actividades.
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e Observar las falencias que existan, y las principales necesidades que

posean los clientes para tratar de cubrir con las expectativas

Requisitos para el cargo:

e Habilidades de comunicacion con comparieros de trabajo.

e Puntualidad, honestidad y responsabilidad.

e Experiencia de al menos 2 afos en puestos de similares

responsabilidades.

e Haber alcanzado titulo del tercer nivel minimo.

e Tener habilidades en programas utilitarios, contabilidad basica y

administracion.

4.3.4. Perfil de los Operadores

Dentro de las actividades que deben realizar estan:

e Utilizar adecuadamente los implementados de trabajo que estén a su
cargo

e Interactuar directamente con el cliente y brindarle un servicio de primera

categoria

e Ejecutar con responsabilidad las actividades y pautas que sean indicadas

por parte del supervisor.
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Requisitos:

4.3.5.

Sexo masculino.

Entre 18 y 25 afios de edad.

Titulo minimo de Bachiller

Buenas relaciones interpersonales.

Puntual, responsable y honesto.

Buenas referencias personales y laborales.

Contar con capacidad fisica para cargar material pesado.

Perfil del Guardia

Sus funciones seran:

La seguridad integral de todos los miembros de la organizacion, asi
como la de los clientes.

Ejercer la vigilancia y proteccion de bienes muebles e inmuebles, asi
como la proteccion de las personas que puedan encontrarse en los

mismos.

Regirse a las reglas y politicas de la empresa.
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Requisitos para el cargo:

Pertenecer a una empresa de seguridad formal.

e Sexo: masculino

¢ Nivel de educacion que sea bachillerato minimo.

e Entre 25 a 40 afios de edad.

e Honestidad, responsabilidad y puntualidad en su trabajo.
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5. ESTUDIO FINANCIERO.

A través del andlisis de los resultados esperados de las ventas, se evaluara
la viabilidad financiera del proyecto. Dentro de este mismo estudio se
consideran las variables de gasto en insumos, servicios bésicos y personal.
Se utilizaron indicadores financieros que expresan cuantitativamente los
resultados que se proyectan, lo cual se convierte en una herramienta Gtil para
el desarrollo de estrategias y medicion de la viabilidad.

5.1. DETERMINACION DE COSTOS

Elementos basicos

Debido a las caracteristicas de la empresa los gastos estimados de servicios

basicos se muestran en la siguiente tabla.

Tabla 26. Gastos De Servicios Basicos

Concepto Mensual Anual

Agua potable 60 $720
Linea telefénica 50 $600
Electricidad 255 $3060
Total $ 365 $4380

Elaborado por los autores
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Tabla 27. Balance de Personal

Gerente 1 550,00 $ 6.600,00 $ 292,00 $ 550,00 $ 275,00 $ 550,00 $ 73590 $ 66,00

Supervisor 1 390,00 $ 4.680,00 $ 292,00 $ 390,00 $ 195,00 $ 390,00 $ 52182 $ 46,80

Secretaria 1 320,00 $ 3.840,00 $ 292,00 $ 320,00 $ 160,00 $ 32000 $ 428,16 $ 38,40

Operarios 6 292,00 $ 21.024,00 $ 1.752,00 $ 1.752,00 $ 876,00 $ 1.752,00 $ 2.344,18 $ 210,24

Guardia 1 292,00 $ 3.504,00 $ 292,00 $ 292,00 $ 146,00 $ 292,00 $ 390,70 $ 35,04
Total 10 $ 1.844,00 $ 39.648,00 $ 2.920,00 $ 3.304,00 $ 1.652,00 $ 3.304,00 $ 4.420,75 $ 396,48 $ 55.645,23
mensual S 4.637,10

Elaborado por los autores
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Tabla 28. Gastos Generales

Concepto Mensual Anual
Suministros de oficina 200 $2400
Suministros de limpieza 30 $360
Accesorios de la 120 $1440
maquinaria

Gasto de seguro 65 $780
Mantenimiento de equipo y 230 $2760
oficina

Imprevistos 35 $420
Total 680 $8160

Elaborado por los autores

Tabla 29. Gastos De Alquiler

Concepto Mensual Anual

Oficina 550 $6600
Terreno 370 $4440
Total 920 $11040

Elaborado por los autores

Como gastos de imprevistos tenemos un estimado mensual es de $ 35.00 y

un acumulado anual de $ 420.00.

115



Para el establecimiento de la Empresa se requiere un local amplio situado en
una zona visible y de facil acceso, que se encuentre en el norte de la ciudad
de Guayaquil. El alquiler de un establecimiento ubicado en este sector esta
en $920.00 mensual con una garantia de 2 meses por el valor de $1,840.00.
Ademas se estimo el gasto de alquiler con una inflacion anual de 5% a partir

del primer afio.

A continuacion los gastos de publicidad estimados para el lanzamiento e

inauguracion de la empresa.

Tabla 30. Gastos de Publicidad de Lanzamiento

CANTIDAD TOTAL

Mailing Masivo 10000  $155,00
Letrero Acrilico Led 1 $ 750
Flyers 100 $450
Total $1355

Elaborado por los autores

Tabla 31. Gastos de Publicidad Mensual

Concepto Mensual Anual
folletos 100 $1200
(volantes)

Radio 240 $288(
Revista autos 372 $1116
universo

Total 712 $5196

Elaborado por los autores
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5.2. INVERSIONES DEL PROYECTO

La inversion realizada para éste proyecto consiste en todas aquellas
adquisiciones tanto de maquinaria, equipos de oficina, permisos para
operacion que facilitan un correcto inicio de la empresa.

Los cuales se detallan a continuacion:

Tabla 32. Gastos de Constitucién

Patente 320
Gastos de legalizaciéon 130
Permiso de 150

funcionamiento

Permiso de bomberos 100
Organizacidn en marcha 175
Matricula de comercio 200
Total $ 1075

Elaborado por los autores

Gastos de constitucion incluye patentes, permisos y matriculas que deben

ser cancelados para comenzar operaciones de forma legal.
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Tabla 33. Tabla de Inversiones

Tabla de Inversion Total

Requerida

Alquiler + Garantiza 1840
Maquinaria 15601,19
Gastos De Constitucion 1075
Equipos 5640
Obras Fisicas 2825
Suministros Varios 120
Gasto de Publicidad Lanzamiento 1355
Uniformes 930
Total $29386,19

Elaborado por los autores

5.2.1. Capital del Trabajo: Método del Déficit Acumulado Maximo

Para el calculo de la inversién en capital de trabajo se utilizé6 el Método de
Déficit Acumulado Maximo, lo cual determina el maximo déficit que se
produce entre los ingresos y egresos mensuales en la realizacion del

proyecto.

Como resultado de emplear el método obtuvimos el valor que es necesario
para cubrir las pérdidas que se dan dentro de los primeros meses de
operacion al no existir utilidades, los mismos que deben ser cubiertos y

financiados.
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El capital de trabajo que se necesita es de $ 5861,06 El precio de venta fue
establecido en 8 USD a través de un promedio ponderado del tamafio de
auto que mas frecuenta para recibir el servicio y segun lo mencionado se
establece el precio que se utiliza para luego multiplicarlo por la demanda. La
demanda fue calculada y distribuida a lo largo del afio dependiendo la
frecuencia que varia dependiendo del mes obteniendo una demanda anual
de 12969.
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Ingresos
Costo de venta
Mano de obra

Gastos
generales
Gastos basicos

Gastos
publicidad
Gastos alquiler

Egresos
Saldo mensual

Saldo
acumulado

Mes 1
5061,07
506,11
4637,10
680,00

365,00
2067,00

920,00
8669,10
-3608,03
-3608,03

Mes 2
5061,07
506,11
4637,10
680,00

365,00
712,00

920,00
7314,10
-2253,03
-5861,06

Mes 3
7591,61
759,16
4637,10
680,00

365,00
712,00

920,00
7314,10

277,51
-5583,55

Tabla 34. Capital de Trabajo

Mes 4
10122,15
1012,21
4637,10

680,00

365,00
712,00

920,00
7314,10
2808,04
-2775,51

Mes 5 Mes 6
10122,15 10122,15
1012,21  1012,21
4637,10 4637,10
680,00 680,00
365,00 365,00
712,00 712,00
920,00 920,00
7314,10 7314,10
2808,04 2808,04
32,54 2840,58

Mes 7
10122,15
1012,21
4637,10
680,00

365,00
712,00

920,00
7314,10
2808,04
5648,62

Elaborado por los autores

Mes 8

1012,21

4637,10

680,00

365,00
712,00

920,00
7314,10
2808,04
8456,67

Mes 9 Mes 10 Mes 11

10122,15 10122,15 10122,15 10122,15

1012,21 1012,21 1012,21
4637,10 4637,10 4637,10
680,00 680,00 680,00

365,00 365,00 365,00
712,00 712,00 712,00

920,00 920,00 920,00
7314,10 7314,10 7314,10
2808,04 2808,04 2808,04

11264,71 14072,75 16880,80
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Mes 12
5061,07
506,11
4637,10
680,00

365,00
712,00

920,00

7314,10
-2253,03
14627,77



5.3. INGRESOS DEL PROYECTO

5.3.1. Ingresos por Venta del Servicio

Dentro de los ingresos por venta de productos o servicios se incluyen todos
aguellos valores o rubros que tienen una incidencia positiva en los estados
por medio de ventas, reducciones de gastos y en general aquella que
aumente la riqueza de la empresa. A continuacion una tabla con los ingresos

para el primer afio de operacién
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Tabla 35. Ingreso Primer Ao de Operaciones

1265 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Frecuencia 50% 50% 75% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 50%
de Compra
Mensual
Cantidad 633 633 949 1265 1265 1265 1265 1265 1265 1265 1265 633
Demandada

Ingreso Mensual $5061,07 $5061,07 $7591,61 $10122,15 $10122,15 $10122,15 $10122,15 $10122,15 $10122,15 $10122,15 $10122,15 $5061,07

Ingreso $103752
Anual

Ingreso $8646
Mensual
Promedio

Demanda 12969
Anual

Demanda 1081
Promedio
Mensual

Demanda 36
Diaria

Elaborado por los autores
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5.3.2. Valor de Desecho

El valor de desecho fue calculado por medio del método contable, para éste
valor de desecho fueron considerados los equipos de computacion, equipos

de oficina, muebles y enseres, y asi mismo la maquinaria que sea utilizada

para realizar el lavado a vapor.

Tabla 36.Valor De Desecho

OPTIMA DMF 3 5180,67 15542 10 1554,20 5 777101 7771,01
COMPUTADORAS 3 1410 4230 3 1410 3 4230 0
IMPRESORA 1 320 320 3 107 3 320 0
TELEFONOS 2 60 120 10 12 5 60 60
Radios Walkie Talkie 5 75 375 10 37,50 5 187,50 0
Aire Acondicionado 1 925 925 10 92,50 5 462,50 462,5
Lector de tarjeta de 1 580 580 10 58 5 290 290
crédito
Escritorios 3 200 600 10 60 5 300 300
Sillas de espera 6 40 240 10 24 5 120 120
Sillas con manubrio 3 50 150 10 15 5 75 75
Silla Gerencial 1 140 140 10 14 5 70 70
Mesa 1 230 230 10 23 5 115 115
Televisor plasma 32" 1 550 550 10 55 5 275 275
DEPRECIACION 3462 VALOR DE $9538,51
DESECHO

Elaborado por los autores
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5.3.3. Punto de Equilibrio Operativo

El punto de equilibro nos muestra la cantidad de autos que se deberia lavar

para que los ingresos sean iguales a los costos, lo que se detalla en la tabla

siguiente:
Tabla 37. Punto De Equilibrio
INGRESOS $ 103,752.00 $108,939.60 $114,386.58 $120,105.91 $126,111.20
COSTOSDE $ 10,375.20 $ 10,893.96 $ 11,438.66 $ 12,010.59 $ 12,611.12
VENTAS
CF $ 80,744.36 $ 87,747.69 $ 95,379.40 $103,698.75 $112,770.72
Utilidad Neta $ 12,632.44 $ 10,29795 $ 7,56852 $ 4,39656 $  729.36
Punto de Equilibrio (%) 86.47% 89.50% 92.65% 95.93% 99.36%
Punto de Equilibrio ($) $89,715.96 $ 97,497.43 $105,977.11 $115,220.84 $125,300.80
Punto de Equilibrio (Q) 11214 12187 13247 14403 15663

Elaborado por los autores

5.4. TASA DE DESCUENTO

La tasa de descuento, es la rentabilidad minima que nuestro proyecto debe
obtener, para que sea viable, ademas, esta sirve para descontar los flujos de
efectivo que genere el negocio al tiempo presente. Para el calculo de la tasa
de descuento es muy importante considerar el riesgo que conlleva el
proyecto, cuando a mayor riesgo nos estemos enfrentando, mayor debe ser

la tasa de interés, para que cubra dicho riesgo.

Para calcular el costo de capital propio es necesario de obtener los

siguientes datos:
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e Rf=0.85% el cual es interés libre de riesgo de los T-billls de Estados
Unidos.

e Riesgo Pais = el cual en la actualidad esta en 808 puntos lo que
equivale al 8.08%.

e B =Es el indicador que muestra la sensibilidad de las acciones de una
compafia, a las variaciones del mercado, el cual obtuvimos como
referencia de un negocio similar al nuestro, que adaptandolo a
nuestras necesidades es de 0.59

e Rm = el cual es la tasa de rentabilidad del mercado, en el sector
equivale a un 8.17%, segun fuentes del BCE.

e Re = Costo de capital propio.

DESARROLLO DE LA FORMULA

Re= (rf +B (rm-rf))+ riesgo pais.

Re= (0.0085 + 0.59 (0.0817-0.0085)) + 0.0808
Re= 0.132488 = 13.25%

5.5. FLUJO DE CAJA

Con lo realizado hasta el momento en el estudio financiero del proyecto ya es
posible generar el flujo de caja proyectado con un horizonte de planeacion de
5 afos para calcular las respectivas valoraciones financieras como lo son el
VAN, TIR y PayBack para conocer si el proyecto de inversién en un proyecto

de lavadora de autos a vapor es rentable.
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Elaborado por los autores

Ao 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Aiho 4 Ao 5

Precio 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00

Cantidad 12969,00 | 13617,45| 14298,32| 15013,24| 15763,90

Ingresos 103752,00 | 108939,60 | 114386,58 | 120105,91 | 126111,20

Coste de Venta 10375,20 | 10893,96 | 11438,66| 12010,59| 12611,12

Margen Bruto 93376,80 | 98045,64 | 102947,92 | 108095,32 | 113500,08

Gastos Operativos

Sueldos y Salarios 55645,23 | 61209,76 | 67330,73| 74063,80 | 81470,18

Gastos Generales 8160,00| 8568,00| 8996,40| 9446,22| 9918,53

Gastos de Servicios Basicos 4380,00 4599,00 4828,95 5070,40 5323,92

Gastos de Promocidn y

Publicidad 5196,00| 5455,80| 5728,59| 6015,02| 6315,77

Gastos de Alquiler 11040,00| 11592,00| 12171,60| 12780,18| 13419,19

Gastos de Depreciaciény

Amortizacidn -3676,87 | -3676,87| -3676,87| -3676,87| -3676,87

Total Gastos Operativo 80744,36 | 87747,69| 95379,40|103698,75|112770,72
| Utilidad Operativo | 12632,44| 10297,95| 7568,52| 4396,56| 729,36

Gastos por intereses -1551,94| -1296,62| -1016,33 -708,63 -370,83

Utilidad antes de Impuestos 11080,49 9001,33 6552,19 3687,94 358,53

Participacidn de Trabajadores

(15%) 1662,07| 1350,20 982,83 553,19 53,78

Utilidad Antes de Impuesto a

la Renta 9418,42| 7651,13| 5569,36| 3134,75 304,75

Impuesto a la Renta (23%) 2166,24 1759,76 1280,95 720,99 70,09

Utilidad Neta 7252,18| 5891,37| 4288,41| 2413,75 234,66

Gastos de depreciacién 3676,87 3676,87 3676,87 3676,87 3676,87

Amortizacion de la deuda 2610,64| 2865,96| 3146,25| 3453,95| 3791,75

Flujo del accionista 8318,41| 6702,28| 4819,03| 2636,67 119,78

Inversion Inicial 29386,19

Capital de Trabajo 5861,06

Préstamo 15868,54

Recuperacién del capital de

trabajo 5861,06

Valor de desecho Proyecto 9538,51

Flujo Neto de Efectivo -19378,71| 8318,41| 6702,28| 4819,03| 2636,67| 15519,34

TMAR 13,25%

VAN $6.443,55

TIR 25,48%
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Tabla 38.Estructura del financiamiento

Estructura de Financiamiento
Porcentaje de Apalancamiento

56% 44%
Préstamo Capital Propio
$15.868,54 $12.308,71
Aporte de cada $4.102,90

inversionista

Elaborado por los autores

A continuacion, se presenta la tabla del préstamo en el que se va a incurrir
para financiar el proyecto con un interés del 9.78% anual:

Tabla 39.Amortizacion de la deuda

$15.868,54 -$ 15.868,54

Tasa (%) 9,78%
Plazo 5

TIEMPO (ANO) 1 2 3 4 5
DESCRIPCION
Monto del Préstamo / -13.257,91 -10.391,95 -7.245,70  -3.791,75 0,00
Principal
Abono a Capital 4.162,58  4.162,58 4.162,58  4.162,58  4.162,58
Amortizacién 2.610,64  2.865,96 3.146,25 3.453,95 3.791,75
Intereses -1.551,94  -1.296,62 -1.016,33 -708,63 -370,83

Elaborado por los autores
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Tabla 40. Balance Inicial

Activos Pasivos

Activos Circulantes Pasivo diferido

Capital de trabajo S 5.861,06 Préstamo alargo plazo S 15.868,54
Total S 5.861,06 Total Pasivos S 15.868,54
Activos Fijos

Maquinarias S 15.601,19 Patrimonio

Muebles de oficina S 1.360,00 Capital Propio S 12.308,71
Equipo de Oficina S 2.550,00

Equipo de computacion S 1.730,00

Total S 21.241,19

Activos Diferidos

Patente S 320,00

Gastos de legalizacion S 130,00

Permiso de funcionamiento $ 150,00

Permiso de bomberos S 100,00

Organizaciéon en marcha S 175,00

Matricula de comercio S 200,00

Total S 1.075,00

Total Activos S 28.177,25 Total Patrimonio + Pasivos $ 28.177,25

Elaborado por los autores

Segun el estudio financiero el proyecto es rentable ya que obtuvimos una TIR
mayor a la TMAR con un VAN positivo sujeto a un periodo de recuperacion del
capital descrito a continuacion:

Tabla 41. Playback

0 1 2 3 4 5
FLUJO DE CAJA -19247.25 8288.37 6671.51 4787.45 2604.21 15485.92
FLIJO ($19,247.25) $7,318.65 $5,201.73 $3,296.02 $1,583.16 $8,312.77
DESCONTADO
FLUJO DESC. ($19,247.25) ($11,928.60) ($6,726.87) ($3,430.85) ($1,847.70) $6,465.08
ACUM.
Periodo de ARosS Meses

recuperacion

5.17
5 2

Elaborado por los autores
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5.6. ANALISIS DE SENSIBILIDAD UNI-VARIABLE

5.6.1. Andlisis de sensibilidad

Este analisis de sensibilidad sera univariable por cuanto nos muestra los
escenarios que se darian en el proyecto si es que una de las variables como
el precio, costo de venta, a la prediccion con que este proyecto fue
desarrollado.

Se planteo los siguientes analisis univariable:
1. VAN vs. PRECIO

2. VAN vs. COSTO DE VENTA

Tabla 42. Analisis Precios vs. VAN

PRECIO S 6,00 | $ 7,00 | S 8,00 | $ 9,00 $ 10,00 | $ 11,00

VAN

(553.046,81) | (523.301,63) | $6.443,55| $36.188,73| $65.933,91| $95.679,09

Elaborado por los autores

Grafico 13. Precios vs. VAN

Preciovs. VAN
150000
100000 /.
50000 == \/AN
0 T T T T T 1
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Elaborado por los autores
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Tabla 43. Analisis Costo de venta vs. VAN

% Costo de venta

0,05

0,1

0,15

0,2

0,25

0,3

VAN

$19.403,15

S 6.443,55

$(6.516,05)

$(19.475,65)

$(32.435,26)

$(45.394,86)

Elaborado por los autores

Grafico 14. Costo de venta vs. VAN
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Elaborado por los autores
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Tabla 44. Analisis de sensibilidad usando Solver

Solver

Precio Minimo 7,78
Costo Maximo 18%
TMAR Maxima 25,48%

Elaborado por los autores

Conclusiones

Una vez concluida la formulacion y evaluacion del proyecto, se llegé a las

siguientes conclusiones:

1. De acuerdo con la investigacion realizada entre los potenciales usuarios
del sistema, se determino que en la ciudad de Guayaquil existe una clara
oportunidad de mercado, no solo para desarrollar una empresa innovadora
de lavado de vehiculos, sino para imponer nuevos estandares de servicio en

la industria y de comportamiento en el mercado.

2. En base al andlisis de precios y al estudio de mercado se determino un

solo precio para todos los visitantes que sera de $8.

3. Este proyecto ademas generara plazas de trabajo para la colectividad
Guayaquileiia, al contratar el personal para delegar las funciones de cada

integrante del equipo de trabajo en este proyecto..

4. Debido a la maquinaria y productos que se utiliza, el método de lavado de
vehiculos a vapor garantiza un considerable ahorro de agua potable, lo cual
disminuye las externalidades normalmente provocadas por el servicio de

lavado convencional.
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5. El proyecto es econémicamente viable y rentable, en el estudio financiero
se obtuvo un VAN de 6,443.55 y el valor de la TIR 25.48% que es mayor a la
TMAR 13.25% y el periodo de recuperacion de la inversion ocurre en el afio
5.

Recomendaciones

Luego de haber realizado el razonamiento acerca del proyecto y tras
observar las proyecciones, es recomendable pensar en un plan de expansion
agresivo que consolida la empresa no solo en la ciudad sino en el pais como

lider en calidad, servicio y tecnologia.

Buscar formas de hacer campafias de marketing que se ajuste a la zona en
la que se va a ofrecer el servicio para ganarse la confianza de los clientes y

gue de esta forma se pueda estimular el mercado.

Efectuar estudios de mercado para decidir sobre la diversificacion de los
servicios o0 la concentracion en los servicios prestados en el momento su

funcionamiento, para asegurar la atencion de los usuarios.
Buscar proveedores y crear un relacién de fidelidad con ellos, para comprar

al por mayor los materiales que utilizan las maquinarias para la limpieza, de

esta forma se reducen los gastos a largo plazo.
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ANEXO 1. TABLA DE DEPRECIACION Y AMORTIZACION

BALANCE DE MAQUINARIAS  CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR VIDA UTIL DEPRECIACION ANOS DEP. ACUM  V.EN
Y EQUIPOS TOTAL ANUAL LIBROS
OPTIMA DMF 3 5180,67 15542,01 10 1554,20 5 7771,01 7771,01
COMPUTADORAS 3 1410 4230 3 1410 3 4230 0
IMPRESORA 1 320 320 3 107 3 320 0
TELEFONOS 2 60 120 10 12 5 60 60
Radios talk 5 75 375 10 37,50 5 187,50 0
Aire Acondicionado 1 925 925 10 92,50 5 462,50 462,5
Lector de tarjeta de crédito 1 580 580 10 58 5 290 290
Escritorios 3 200 600 10 60 5 300 300
Sillas de espera 6 40 240 10 24 5 120 120
Sillas con manubrio 3 50 150 10 15 5 75 75
Silla Gerencial 1 140 140 10 14 5 70 70
Mesa 1 230 230 10 23 5 115 115
Televisor plasma 32" 1 550 550 10 55 5 275 275
Gasto de Constitucion 1075 1075 5 215

DEPRECIACION Y 3677 VALOR DE 9538,51

AMORTIZACION DESECHO

Elaborado por los autores
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ANEXO 2. ANALISIS DE LA CAPACIDAD DE PRODUCCION

Alternativa A

Ano 0 Aio 1 Ao 2 Ano 3 Aio 4 Ao 5

Precio 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00

Cantidad 12969,00 | 13617,45| 14298,32| 15013,24| 15763,90

Ingresos 103752,00 | 108939,60 | 114386,58 | 120105,91 | 126111,20

Coste de Venta 10375,20 | 10893,96| 11438,66| 12010,59| 12611,12

Margen Bruto 93376,80 | 98045,64 | 102947,92 | 108095,32 | 113500,08

Gastos Operativos

Sueldos y Salarios 55645,23 | 61209,76 | 67330,73 | 74063,80| 81470,18

Gastos Generales 8160,00| 8568,00| 8996,40| 9446,22| 9918,53

Gastos de Servicios Basicos 4380,00 4599,00 4828,95 5070,40 5323,92

Gastos de Promocidny

Publicidad 5196,00| 5455,80| 5728,59| 6015,02| 6315,77

Gastos de Alquiler 11040,00| 11592,00| 12171,60| 12780,18| 13419,19

Gastos de Depreciaciény

Amortizacion -3676,87 | -3676,87| -3676,87| -3676,87| -3676,87

Total Gastos Operativo 80744,36 | 87747,69| 95379,40|103698,75|112770,72
| Utilidad Operativo | 12632,44| 10297,95| 7568,52| 4396,56| 729,36

Gastos por intereses -1551,94| -1296,62| -1016,33 -708,63 -370,83

Utilidad antes de Impuestos 11080,49 9001,33 6552,19 3687,94 358,53

Participacion de Trabajadores

(15%) 1662,07 1350,20 982,83 553,19 53,78

Utilidad Antes de Impuesto a

la Renta 9418,42| 7651,13| 5569,36| 3134,75 304,75

Impuesto a la Renta (23%) 2166,24 1759,76 1280,95 720,99 70,09

Utilidad Neta 7252,18 5891,37 4288,41 2413,75 234,66

Gastos de depreciacién 3676,87 3676,87 3676,87 3676,87 3676,87

Amortizacién de la deuda 2610,64| 2865,96| 3146,25| 3453,95| 3791,75

Flujo del accionista 8318,41 6702,28| 4819,03 2636,67 119,78

Inversién Inicial 29386,19

Capital de Trabajo 5861,06

Préstamo 15868,54

Recuperacién del capital de

trabajo 5861,06

Valor de desecho Proyecto 9538,51

Flujo Neto de Efectivo -19378,71| 8318,41| 6702,28| 4819,03| 2636,67| 15519,34

TMAR 13,25%

S
VAN 6.443,55
TIR 25,48%
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Alternativa B

139

Ano 0 Aio 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Precio 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00

Cantidad 15.822,00 16.613,10 17.443,76 18.315,94 19.231,74

Ingresos 126.576,00 | 132.904,80 | 139.550,04 | 146.527,54 | 153.853,92

Coste de Venta 12.657,60 13.290,48 13.955,00 14.652,75 15.385,39

Margen Bruto 113.918,40 | 119.614,32 | 125.595,04 | 131.874,79 | 138.468,53

Gastos Operativos

Sueldos y Salarios 75.452,18 82.997,39 91.297,13 | 100.426,85 | 110.469,53

Gastos Generales 8.160,00 8.568,00 8.996,40 9.446,22 9.918,53

Gastos de Servicios Basicos 4.380,00 4.599,00 4.828,95 5.070,40 5.323,92

Gastos de Promocidny

Publicidad 5.196,00 5.455,80 5.728,59 6.015,02 6.315,77

Gastos de Alquiler 11.040,00 11.592,00 12.171,60 12.780,18 13.419,19

Gastos de Depreciacién y

Amortizacion (4.713,00) (4.713,00) (4.713,00) (4.713,00) (4.713,00)

Total Gastos Operativo 99.515,17 | 108.499,19 | 118.309,67 | 129.025,66 | 140.733,94
| Utilidad Operativo | 1440323 | 1111513 | 7.28536 | 2.849,13 | (2.265,41)

Gastos por intereses (2.120,27) (1.771,45) (1.388,52) (968,13) (506,63)

Utilidad antes de Impuestos 12.282,95 9.343,68 5.896,85 1.880,99 (2.772,04)

Participacién de

Trabajadores (15%) 1.842,44 1.401,55 884,53 282,15 (415,81)

Utilidad Antes de Impuesto

ala Renta 10.440,51 7.942,12 5.012,32 1.598,84 (2.356,24)

Impuesto a la Renta (23%) 2.401,32 1.826,69 1.152,83 367,73 (541,93)

Utilidad Neta 8.039,19 6.115,44 3.859,49 1.231,11 (1.814,30)

Gastos de depreciacién 4.713,00 4.713,00 4.713,00 4.713,00 4.713,00

Amortizacién de la deuda 3.566,66 3.915,48 4.298,42 4.718,80 5.180,30

Flujo del accionista 9.185,53 6.912,96 4.274,07 1.225,31 (2.281,60)

Inversion Inicial 40.147,53

Capital de Trabajo 6.935,48

Préstamo 21.679,67

Recuperacién del capital de

trabajo 6.935,48

Valor de desecho Proyecto 14.719,18

Flujo Neto de Efectivo (25.403,35) 9.185,53 6.912,96 4.274,07 1.225,31 19.373,06

TMAR 13,25%

VAN $ 2.184,31

TIR 16,45%




Alternativa C

Ao 0 Ao 1 Aiio 2 Ao 3 Ao 4 Afio 5
Precio 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00
Cantidad 18805,00 | 19745,25| 20732,51| 21769,14 | 22857,60
Ingresos 150440,00 | 157962,00 | 165860,10 | 174153,11 | 182860,76
Coste de Venta 15044,00| 15796,20| 16586,01| 17415,31| 18286,08
Margen Bruto 135396,00 | 142165,80 | 149274,09 | 156737,79 | 164574,68
Gastos Operativos
Sueldos y Salarios 95259,12 | 104785,03 | 115263,54 | 126789,89 | 139468,88
Gastos Generales 8160,00 8568,00 8996,40 9446,22 9918,53
Gastos de Servicios Bdsicos 4380,00 4599,00 4828,95 5070,40 5323,92
Gastos de Promocién y Publicidad 5196,00| 5455,80| 5728,59| 6015,02| 6315,77
Gastos de Alquiler 11040,00| 11592,00| 12171,60| 12780,18| 13419,19
Gastos de Depreciacion y
Amortizacién -5749,14| -5749,14| -5749,14| -5749,14| -5749,14
Total Gastos Operativo 118285,98 | 129250,70 | 141239,94 | 154352,57 | 168697,15
|Utilidad Operativo | 17110,02| 12915,10| 8034,15| 2385,22| -4122,47
Gastos por intereses -2688,60| -2246,28| -1760,70| -1227,64 -642,43
Utilidad antes de Impuestos 14421,42 | 10668,82 6273,45 1157,59| -4764,90
Participacion de Trabajadores (15%) 2163,21| 1600,32 941,02 173,64| -714,73
Utilidad Antes de Impuesto a la
Renta 12258,20 9068,50 5332,43 983,95| -4050,16
Impuesto a la Renta (23%) 2819,39| 2085,75 1226,46 226,31 -931,54
Utilidad Neta 9438,82 6982,74 4105,97 757,64 | -3118,63
Gastos de depreciacion 5749,14 5749,14 5749,14 5749,14 5749,14
Amortizacion de la deuda 4522,69 4965,01 5450,59 5983,65 6568,85
Flujo del accionista 10665,26 7766,87 4404,52 523,12 | -3938,35
Inversion Inicial 50908,87
Capital de Trabajo 7908,45
Préstamo 27490,79
Recuperacidn del capital de trabajo 7908,45
Valor de desecho Proyecto 19899,85
Flujo Neto de Efectivo 31326,53| 10665,26| 7766,87| 4404,52| 523,12| 23869,95
TMAR 13,25%
VAN 310,38
TIR 13,62%
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ANEXO 3. COTIZACION DE MAQUINA DE VAPOR (OPTIMA STEAMER)

Steameias, nc STEAMERICAS
20620 5. Leapwood Ave. VA SHEOMERS.Com
Ste E Carson, CA United States 30748
W StEAMNiCaS. com
Erdl ogasneicscn Sales Quote
Tel 310-327-8900
-
Ex - Quote # 50101092
powered by 5.E Corporation Date 41212012
Billing Address Banegas Eco Jas Shipping CIF Guayaquil, Ecuador
Cdla los Esteros 3mz T35 vila 7 Address
Guayaguil, Guayas
Ecuador
Contact Alex Banegas Zolorzano Expiry Date sHa2012
Fhone 59399649166
Sales Rep Payment Terms
Daniel Kim Advance Payment
ltem Description Quantity Unit Price Discount Sub-Total
Opfima Steamer DMF [Green] Pkg, 115V 60Hz Country of Orgin: South 3 $5,880.00 15% §14,994.00
Korea | H.5.Code: B424.30
Remarks ** Defivery ferms: CIF Guayaqui, Ecuador Sub-Total $14,594.00
** Ship from South Korea
fpiem Tax $0.00
** Destination charges not included in the quate.
* Parking Dimensionsiunit : {12478x33(cm) Freight $548.00
** Weight/unit : 115kg{GROSS), 84kg(NET)
Total $15,542.00
* Bank Info.
HSBC USANA
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ANEXO 4. ANALISIS LEGAL Y SOCIAL

En el siguiente analisis se pretende mostrar el tipo de sociedad que se busca
constituir para este proyecto, considerando los multiples aspectos planteados

anteriormente asi como su tamafio y beneficio.

Los aspectos juridicos que contempla el cédigo de comercio, asi como las
normativas legales que han buscado apoyar el emprendimiento se analizan a

continuacion para determinar el impacto que tendra en la organizacion.

De igual manera se contempla el impacto ambiental y social, que tendra la
puesta en marcha y operacion de la empresa; y la forma como beneficiara a

las diversas personas involucradas en el proceso.

IMPLICACIONES SOCIALES

Impacto Ambiental:

Como se plante6 anteriormente, una de las fortalezas de la tecnologia
escogida para el presente proyecto es el bajo consumo de agua, insumos y
materias primas. Considerando que para realizar un lavado de automaviles
se gasta menos de lo que comunmente consumiria una lavadora de
automoviles tradicional, se contempla el proyecto como ecoldgico Yy

ambientalmente responsable.

Asi mismo, debido al bajo consumo de agua el sistema de lavado no genera
residuos que generen contaminacion de aguas subterraneas o terrenos.

Por otra parte, el sistema no contempla la utilizacion de jabones ni
detergentes ya que el lavado se realiza anicamente con el vapor procedente

del agua de las maquinas, por esta razén no es necesaria la implementacién
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de trampas de grasa ni recolectores de lodos pesados, de manera que no

habré lugar a revisiones periddicas, ni expedicidon de permisos para operar.

Igualmente, se utilizard una cera auto brillante totalmente biodegradable que
no contiene particulas quimicas contaminantes, por lo cual se considera que

el proyecto es totalmente ecologico y viable en materia ambiental.

Impacto Social:

El emprendimiento de el presente proyecto beneficiara la economia del pais
al generar recursos y riquezas, lo cual se vera reflejado en el aumento del
PIB.

Como empresa legalmente constituida, se generara aportes al Estado a
través de los diversos impuestos como son el IVA, retencion en la fuente,

entre otros.

Otro aspecto fundamental dentro del contenido social de la empresa es el
impacto positivo en la generacion de empleos, ya que en la medida que el
proyecto se expanda serd necesaria la contratacion de personal y su

capacitacion.

Responsabilidad Social Empresarial:

El proyecto debera ser considerado en su totalidad como “Socialmente
Responsable”, considerando que cumple con todos los requisitos
ambientales y genera un nuevo esquema en materia de consumo y cuidado

del agua.
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Asi mismo, es una empresa comprometida con sus trabajadores y
proveedores, ya que todos son considerados socios y parte fundamental de

la estrategia de largo plazo que consolide el proyecto.
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