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CAPITULO 1
INTRODUCCION

1.1 RESUMEN EJECUTIVO

El presente Plan de Negocios plantea la implementacion de una Empresa
de servicio de lavado automatizado para vehiculos livianos, con la finalidad
de brindar un servicio innovador asistido con la mejor tecnologia disponible

en el mercado, para obtener la total satisfaccion del cliente.

Inicialmente la empresa estard situada en el sector de la via a
Samboronddn, para cubrir las necesidades de los propietarios de vehiculos

de la clase media y media alta de las urbanizaciones asentadas en este via.

En el estudio de mercado el 87,8% de propietarios de vehiculos indicaron
que si es necesario implementar este tipo de empresa puesto que no existe
en el sector un negocio con caracteristicas similares, lo que demuestra
efectivamente una amplia aceptacion del mercado objetivo por el servicio

que se ofrecera.

La rentabilidad del proyecto con una proyeccion de 10 afios es de
55,41%, el valor actual neto es de $ 646513,50 la inversion seria recuperada

en 2 afos y 186 dias.
Los indicadores del presente proyecto son positivos, lo que demuestra

gue es rentable y viable para los inversionistas poner en marcha este tipo de

negocio.
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1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Actualmente, en el Ecuador existe una tendencia incremental en los
precios de los automéviles debido a los aranceles vy tasas que el parque
automotor tiene que pagar al fisco, de acuerdo a estas cifras adquirir un
automovil actualmente en el Ecuador es un lujo; pese a ello el consumo de
automoviles por parte de los hogares crece cada afo. Segun las
estadisticas, proporcionadas por el Banco Central del Ecuador el consumo
de este bien por parte de los hogares presenta un incremento del 8.8% en el
altimo trimestre de 2011 respecto del anterior, o que anticipa un crecimiento
importante durante el afio.*Por tanto el automdvil se constituye como un bien
importante para la familia y entre su mantenimiento se incluye un lavado
eficiente para conservarlo en buenas condiciones. Es importante recalcar
gue en cuestiones de cuidado de los bienes preciados, las personas han
adoptado posturas que conllevan a analizar mejor los servicios ofrecidos por

las distintas empresas de mantenimiento.

Existen varios tipos de servicios de lavado de vehiculos, como los que
ofrecen servicios tradicionales; que al compararlos con el lavado automatico
define profundas diferencias como por ejemplo, largos tiempos de espera,
deficiencia en el servicio para atender mayor niumero de clientes, utilizacion
de productos de baja calidad, incomodidad al recibir el servicio entre otros

factores.

Es por esto, que siempre se estd buscando implementar nuevas ideas y
proyectos que busquen dar a una solucion a estas necesidades
especialmente para las nuevas ciudades satelitales ubicadas en el sector de
la via a Samboronddn. Este crecimiento poblacional ha producido que en la

via de este sector exista gran afluencia de carros creando ideas de

! Banco Central del Ecuador, reporte trimestral de las cuentas Nacionales,

http://www.bce.fin.ec/documentos/PublicacionesNotas/Catalogo/CuentasNacionales/Indices/come77.pdf
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generacion de servicio de lavadora de carros cerca de lugar de sus
viviendas, aprovechando que la competencia se encuentra a largas
distancias que el cliente evitara con la implementacién de nuestro servicio en

el sector.

Las personas de este sector de la via a Samboronddn constituyen un
estrato social de mayor poder adquisitivo, cuyo estilo de vida por el que se
caracterizan sus habitantes que son de clase media alta y alta, el cual
demanda exigencias de servicio de lavado de calidad y un uso eficaz del
tiempo con el objetivo de mantener en buen estado sus vehiculos, el cual se

constituye como un elemento de inversién importante para las personas.

De acuerdo con lo expuesto anteriormente, el enfoque de este proyecto
sera de plantear un nuevo concepto de lavado automatizado en donde una
de las caracteristicas mas importantes es el ahorro del tiempo, comodidad,

servicio al cliente y ademas con un manejo respetuoso del medio ambiente.

1.3 JUSTIFICACION

El mundo de hoy esta en constante cambio sobre todo en el ambito de los
negocios, la innovacion, la tecnologia. Esto ha permitido mejorar el estilo de
vida de las personas y a que tengan una perspectiva amplia frente al
mercado. Ademas, las personas hoy en dia, sienten la necesidad de utilizar
el tiempo de manera eficaz, buscando una mejor gestion en los procesos, y

a su vez calidad en los mismos.

En el presente plan de negocio se plantea la creacion y desarrollo de una
empresa de lavado automatizado para vehiculos en el sector
correspondiente a la Via Samborondén en la Provincia del Guayas que

pretende brindar un servicio diferenciado con una oferta enfocada en
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calidad, reduccién del tiempo de espera y un precio accesible a través de

diferentes tipos de servicios de lavado de acuerdo a la exigencia del cliente.

Segun encuestas realizadas a personas residentes en el sector de la Via
Samboronddn se valida que no existe un negocio que preste el servicio de
lavado automatizado para vehiculos peor aun que cuente con innovacion

tecnoldgica y rapidez en servicio.

A pesar de la competencia en los diferentes tipos de lavados de autos,
con el plan de negocios también se busca estudiar y analizar los elementos
necesarios para la toma de decisiones, basados en la demanda existente y
creciente para este sector. Permitiendo consolidar una empresa dinamica
con crecimiento sostenido en el tiempo a través de la innovacion y
ofreciendo un salto cualitativo en valor, centrando toda su actividad en la
diferenciacion a bajo costo con un servicio de calidad y con una demanda

nueva y propia.?

1.4 MARCO DE REFERENCIA

La creacion de un servicio de lavado automatizado sera a nivel de clientes
locales, a corto plazo. Generandose una oportunidad al considerar la
poblacion de la via Samborondén, como un mercado potencial y al poder

adquisitivo que tienen para adquirir el servicio.

El sistema de lavado automatico elimina ciertas sintesis del sistema
tradicional de servicio de lavado, como el uso de menos operarios, mejor
control de los sistemas, niveles de calidad y servicio superiores al del

ofertado a domicilio o en las gasolineras.

2W. Chan Kim, Renée Mauborgne (2005), La estrategia del océano azul: Como desarrollar un nuevo mercado,
Grupo Editorial Norma, traduccién Adriana de Hassan, Bogota,cap.5
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Hoy en dia, es grande la cantidad de servicios informales, incluso
prestados en las calles, es por esto que se prestara atencion a este grupo
especial de clientes que poseen vehiculos con la finalidad de poder ofrecer
este servicio también a aquellos vehiculos de alquiler ofreciéndoles un precio

especial.

Las razones que se derivan del analisis son potentes en el ambito
econdmico, social y ambiental para poder implantar este negocio que supera
las expectativas de los servicios de lavado de coches ofrecidos
tradicionalmente. Existen maquinas sofisticadas para brindar este servicio, el
negocio utilizara la maquina de lavado automatico tipo tunel para el lavado

de vehiculos.

Este servicio es intangible ya que busca satisfacer la necesidad de

servicio de limpieza de los vehiculos.

1.5 OBJETIVO GENERAL

Implementar un negocio de lavado automatizado para propietarios de
vehiculos con innovacion tecnoldgica y buen servicio buscando cubrir la

demanda en el sector de la Via a Samborondon.

1.6 OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Establecer el negocio en la mente de los consumidores como la opcién
numero uno en lavado de vehiculos.

2. Garantizar un servicio 6ptimo de lavado a un precio justo y el menor
tiempo posible

3. Implementar estrategias de publicidad mas atractivas que las que la
competencia actualmente tiene.

4. Determinar la ubicacion 6ptima del negocio.

19



5. Analizar la factibilidad del establecimiento de un negocio de lavado

automatizado para vehiculos.

1.7 METODOLOGIA

Con la finalidad de cumplir con los objetivos planteados de nuestro
proyecto, se empezara por realizar un analisis de la situacion actual que
viven los propietarios de automoviles de los conjuntos residenciales que se
encuentran en el sector Via a Samboronddn para luego continuar con el
desarrollo de un Estudio de Mercado mediante una investigacién descriptiva,
la cual consiste en realizar encuestas para recopilar datos, y convertirlos en
informacion cuantificable, de tal forma que se puedan medir los resultados y
conocer los gustos y preferencias de nuestros clientes potenciales para

cumplir con sus expectativas.

Posteriormente se resumird los resultados obtenidos de acuerdo al

analisis anteriormente mencionado mediante la presentacion de un informe.

Continuando, se procedera a estimar la demanda de mercado a traves del

uso de herramientas econométricas.

El siguiente estudio a realizar es el Estudio Técnico el cual comprende
adquirir el mejor equipo para lavado automatizado de vehiculos de alta
velocidad a través de un proveedor lider especializado en el ensamblaje y

montaje de este tipo de maquinaria.

Para calcular el capital de trabajo utilizaremos el metodo del deficit

acumulado maximo.

Ademas se llevard a cabo un estudio de factibilidad econdémica y

financiera del proyecto y de la inversion requerida para la implementacion
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del mismo, mediante el empleo de herramientas financieras y estadisticas

como.

CASH FLOW

VAN

TIR

PAYBACK, Descontado

Finalmente se estableceran las conclusiones y recomendaciones acerca
de los resultados obtenidos en cada una de las fases desarrolladas del

proyecto.

1.8 CARACTERISTICAS DEL SERVICIO

1.8.1 Definicion del Servicio

Como empresa tenemos planeado ingresar al mercado como la mejor
opcion en velocidad de lavado y secado para vehiculos, con innovacion
tecnoldgica, la mas alta calidad en limpieza y cuidado de vehiculos; y
comodidad para el cliente en el sector Via a Samborondén, minimo consumo

y méximas prestaciones, brindando un servicio de siete dias a la semana.

El sistema de lavado y equipos adicionales son importados de la
compania “King Car Wash franchises & systems, es una empresa moderna
con mas de 60 afios de experiencia dedicada a la industria de Auto Lavado
Profesional en Latinoamérica” esta empresa brinda asesoria profesional para
resolver cualquier requerimiento de lavado vehicular y venta directa a
inversionistas, siendo uno de sus productos el sistema Hanna Global 40 con
transportadora de carros.®En la figura 1.1 se muestra este sistema de
lavado.

® Fuente:www.kingcarwash.org
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Figura 1.1 Sistema de lavado Hanna Global 40 con transportadora de carros

Fuente: King Car Wash

Entre las caracteristicas generales del sistema Hanna Global 40 con
transportadora de carros tenemos:
e Eficiencia de su disefo;
e [Espacio minimo para operar;
e Sistema practico, facil de operar y el mantenimiento

gue requiere es minimo.

El modelo Hanna Global 40 con transportadora de carros ofrece un
proceso de lavado superior y garantiza la satisfaccion de los clientes en cada

visita con una excelente relacion calidad-precio.

La empresa de lavado automatizado para vehiculos, brindara limpieza y
mantenimiento eficiente, lo cual estara respaldado por tecnologia, mano de

obra calificada y acorde a las exigencias para lavado de vehiculos.

Entre los servicios a ofrecer son los siguientes:

e Lavado exterior
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1.8.2 Naturaleza del Servicio

Antes de tratar de la naturaleza del servicio debemos recordar que “Servicio
es el conjunto de actividades que lleva a cabo internamente una
empresa por ejemplo para poder responder y satisfacer las

necesidades de un cliente”.*

Es un bien pero se diferencia de este porque siempre se consume en el

momento en que es prestado.

Con la implementacion de este equipo de lavado automatico para vehiculos
la empresa busca ofrecer una nueva alternativa en lavado, puesto que no
existe un sitio que preste este servicio en la via a Samboronddn, con
innovacion tecnoldgica, calidad del lavado y comodidad a los propietarios
de vehiculos en este sentido. Logrando de esta manera obtener la fidelidad
de los clientes hacia el negocio, diferenciacidon con otros establecimientos y

posesionarnos en el mercado.

* http://www.definicionabc.com/economia/servicio.php
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CAPITULO 2

ESTUDIO DE MERCADO

Este estudio tiene por objetivo el conocimiento de todas las variables que
puedan afectar al servicio que se va a ofrecer, distribucién, micro-entorno,
tendencias, clientes potenciales, sus necesidades, preferencias y habitos de
consumo, disposicién para pagar el precio del servicio, estructura del sector,
competencia y sus estrategias, etc.’

En nuestro caso, se pretende analizar las posibles variables que afectan
al servicio de lavado automatizado para vehiculos, de tal forma que se
pueda facilitar la toma de decisiones y la formulacién de las metas y

estrategias.
2.1 ANALISIS DE LA OFERTA

“La determinacion de la oferta suele ser compleja, por cuanto no siempre
es posible visualizar todas las alternativas de sustitucion del producto del

proyecto o la potencialidad real de la ampliacién de la oferta™®

En el caso del negocio de lavado de vehiculos, el estudio de la oferta por
una parte pretende determinar quienes estan ofreciendo el servicio de
lavado de automoviles mediante el uso de méquinas automaticas, por otro
lado conocer la calidad y precio de los servicios sustitutos actuales de tal

manera que Nnos permita precisar una accion efectiva al entrar al mercado.

® Monstserrat Ollé, Marcel Planellas, Jordi Molina, Diego Torres, Joan Alfonso, Samuel Husenman, Pedro
Sepulveda e Ignacio Mur (1997), El plan de Empresa: Como planificar la creacion de una empresa, MARCOMBO
S.A., Barcelona Espafia, p.22

®Nassir Sapag Chain y Reinaldo Sapag Chain (1989), Preparacién y Evaluacién de Proyectos, McGraw-Hill
Interamericana de Chile Ltda., 4ta Edicion, Chile. NARESH K. MALHOTRA (2004), “Investigacion de mercados, un
enfoque aplicado”. (México). 2da Edicién. P.23
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Actualmente existe en el pais un incremento de los servicios de lavado
informales siendo la mayoria brindado en las calles segun informes del diario
el Universo. 'Esto se ha convertido en una competencia desleal para
aguellos que tienen sus propios locales. Ademas existen otro tipo de
oferentes que brindan el servicio de lavado de carros a domicilio, lavado en
seco, gasolineras, multi-servicios; sin embargo, segun encuestas realizadas
a los usuarios y consulta a los respectivos negocios ellos sélo ofrecen el
servicio de lavado, aspirado y pulverizado en lo que se refiere a materia del
lavado del vehiculo y usan mano de obra humana para efectuarlo, cobrando
un precio que va desde los 4 ddélares para negocios pequefios hasta los 15
dolares que es el caso de locales instalados, gasolineras, multi-servicios en
donde brindan un lavado mas completo por la utilizacion de maquinas
aspiradoras y mangueras a presion, cabe anotar que es un servicio
adicional a su actividad econdmica principal. Otra desventaja que presenta la
oferta es que la mayoria no tiene un lugar comodo en donde los clientes

puedan esperar.

Nuestro negocio pretende dar un servicio moderno, eficiente, confiable y
rapido de tal forma que sea una condicidon para captar la fidelidad de los
clientes. Ademas no existe en el sector un negocio con caracteristicas
similares al que se va a ofrecer y que use la tecnologia que se

implementara.

2.1.1 Anélisis de nuevos competidores.

El interés que tengan las empresas potenciales de lavado de autos en
establecer negocios de lavado de vehiculos en la via Samborondon debido
al continuo desarrollo del mismo, puede ser una amenaza para nuestro

negocio. Ademas la creacion de nuevos centros comerciales en el sector y

"Negocio informal de lavado de automoviles, 09 de diciembre de 2011,
http://www.eluniverso.com/data/recursos/documentos/granguayaquil120911.pdf.
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los locales que puedan existir de empresas de lavado de vehiculos en estos,
como es el caso de la empresa AUTOCLEAN, la cual consta con un local
ubicado en el Centro Comercial Mall del Sol que a pesar de ofrecer un

servicio de lavado en agua y manual posee un gran atractivo de clientes.

Anticipandose a la amenaza de nuevos entrantes al mercado, la empresa
estd buscando establecer varias barreras de entrada, una barrera surgira a
través del establecimiento de estrategias de Marketing como diferenciacion
del servicio, ademas de enfocarnos en la importancia de reducir el tiempo de
espera del cliente para obtener el servicio de lavado de su vehiculo, crear
una identidad de marca para el servicio ofrecido, de tal manera que los
clientes llegaren a reconocer la marca del negocio como un servicio
confiable que asegura la reduccién de su tiempo de espera y un buen

mantenimiento de su vehiculo a través de un lavado eficaz.

Es factible también, establecer una buena relacion tanto con proveedores
y clientes, de tal manera que exista una segunda barrera de entrada para los
competidores.

A pesar que las exigencias de inversion son menores en el sector
servicios que en el industria, para nuestro caso se debe desarrollar una
fuerte inversion para el establecimiento de maquinas automaticas para el
lavado de vehiculos por lo que esto podria ser una barrera natural de
entrada los altos requerimientos de capital por parte del posible competidor

asi como también la tecnologia propia.
2.1.2 Rivalidad de la competencia
La empresa cree que no existen competidores directos en la via a

Samboronddn ya que no hay negocios que ofrezcan el lavado automatizado

para vehiculos. Por tanto la rivalidad es nula.
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La existencia de competidores indirectos tanto en la ciudad de Guayaquil
como en la via Samborondon, empresas que dan servicio de lavado a
domicilio que abarcan el sector Samborondén y aquellos ofrecidos por las
gasolineras y multi-servicios como servicio adicional de su negocio, como se

especifica a continuacion:

Nombre y ubicacion de los competidores

En la via a Samborondén (no automatizados):

LAVADORA LUBRICADORA ESTRELLA DEL SUR AUTOSPA

Empresa encargada en brindar el servicio de atencién automotriz de
LAVADA y LUBRICADA general para todo tipo de vehiculo. Con mas de 8
ANOS de experiencia en el Mercado.

Zona castilla km12.5 via a Samborondon
Costo del servicio de Lavado $ 10

CARPLUS AUTOTEC

Localizada en el sector de Entre Rios- Via la Puntilla-Samborondon.
Ofrece como servicio extra de la gasolinera.

e Lavado externo

e Pulido

e Lavado interno

e Costo del servicio $ 12
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MULTISERVICIO FRECHA

Mecanica Automotriz, lavadora y Lubricadora.

Km. 1.5 via Pascuales-Samboronddén diagonal a la ciudadela La Joya
Costo del Servicio de Lavado $ 10

GASOLINERA PDVSA

Ofrece como servicio adicional el lavado manual de vehiculos

K12 via la Puntilla-La Aurora

Costo del Servicio de Lavado $ 6

En Guayaquil (No automatizados):

CLEANING SOLUTIONS

Empresa que se ocupa del lavado de automdviles a domicilio. Ofrece su

servicio exclusivamente a automoviles y camionetas.

Incluye servicios de:

e Lavado
e Aspirado
e Encerado

e Tiempo aproximado de servicio es una hora.

e Ofrecen dos tipos de servicios:

e Servicio Express con costo de $ 5.00

e Servicio Completo con costo de $10.00 (Incluye lavada de automovil y

motor, aspirado de acaros y encerado)
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AUTOCLEAN

Lavado total de su vehiculo.
AV. JUAN TANCA MARENGO MALL DEL SOL LOCAL 100
Costo del Servicio $ 15

ARIANNA’S CLEANING CAR

Ofrece servicio de limpieza integral y mantenimiento estético de

automdviles y camionetas a domicilio. Caracteristicas del servicio ofrecido:

¢ lavado exterior con shampoo y cera

e aspirado completo.

e lavado y aspirado de asientos.

e Lavado de alfombra, limpieza de techo, apoyacabeza y protector de
sol

e limpieza de cinturones de seguridad

e limpiezay silicona en tableros, puertas y en todas las zonas plasticas.

e lavado y aspirado de maletero.

e limpieza de vidrios.

e lavado y encerado de carroceria

e renovador de neumaticos y abrillantamiento

e Aromatizante y desinfeccion total que elimina acaros en su auto.

e Sus precios para éste servicio comienzan desde $ 40, con método de

pago efectivo y depdsito bancario.

LAVADORA BRAZIL

“Con una nueva tecnologia lavamos su auto, alfombra principal, techo,

bolsillos cinturones y motor, se pule el auto a maquina y se le da una capa
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de proteccion contra el sol los detergentes la polucién, garantia de brillo 6
meses alborada 5ta etapa avenida principal Isidro Ayora Mz. 2d solar 8.

Costo del Servicio $ 4”

Y demas negocios como los informales, de los cuales se desconoce la

cantidad.

Para aquellas empresas ubicadas dentro del sector de la via a
Samborondén son negocios tradicionales de lavado en agua, utilizan
maguinas aspiradoras y bombas a presion. Lo cual esta lejos de asemejarse
a las caracteristicas del negocio propuesto en el proyecto. El servicio de
CARPLUS AUTOTEC que corresponde al servicio adicional de una
gasolinera puede ser el mayor competidor indirecto debido a que tiene la

mejor ubicacion en la zona.

2.2 ANALISIS DE LA DEMANDA

El andlisis de la demanda permite cuantificar el volumen de bienes o
servicios que el consumidor podria adquirir de la produccién del proyecto. La
demanda se asocia a distintos niveles de precio y condiciones de venta y
otros factores y se proyecta en el tiempo diferenciando claramente la

demanda esperada de la deseada.®

En este analisis preliminar se tomara en cuenta la informacion
proveniente de fuentes secundarias. La estimacion de la demanda de este
negocio estudia ciertos aspectos de los individuos que van a adquirir el
servicio, quienes se caracterizan por llevar un estilo de vida agitado en
cuanto a sus actividades por tanto requieren optimizar su tiempo, ademas

son personas que se inclinan al uso de bienes de lujo. Asi mismo el andlisis

8 lidefonso Grande Esteban Marketing de los Servicios (2005), ESIC Editorial, 4ta edicién, Espafia, Madrid, p. 72

31



de la demanda se relaciona con los servicios sustitutos que puedan existir lo

que hace que existan fluctuaciones en su cuantia.

A pesar de existir negocios que brinden el servicio de lavado de
automoviles, estos no cuentan con la tecnologia que se quiere implantar y
quedan a distancias lejanas. Por tanto este analisis nos permite establecer
un balance entre la oferta y la demanda, percibiéndose una demanda

insatisfecha la cual sera la primera condicion para llevar a cabo el negocio.

2.2.1 Potenciales clientes

Los clientes efectivos es decir el nivel maximo de clientes que
demandara el servicio de lavado automatizado para vehiculos, seran los
residentes ubicados en la via a Samboronddén o que trabajen en el sector
gue posean vehiculos. La Comisidn de Transito de Ecuador estima que en la
via Samborondon circulan a diario, entre 5000 a 7000 vehiculos.

Lo que se pretende alcanzar con nuestro servicio, es que los clientes lo
reciban de manera rapida, con calidad y seguridad lo cual contribuye a su
estilo de vida para ganar su lealtad y confianza.

2.2.2 Base de decision de compra de los clientes

Los clientes se ven influenciados por varios factores que se encuentran
en su entorno e intervienen directamente en su decision de compra final

como son sociales, psicolégicos y demograficos.

El proceso de eleccién de una marca o servicio de lavado para vehiculos
parte de la necesidad de dar un buen mantenimiento a algo que consideran
una inversion importante, es mas desean que alguien les ayude a realizar

sus obligaciones o necesidades teniendo como pagar por un buen servicio.
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Luego de reconocer la necesidad los clientes buscan identificar
alternativas para hacer una buena eleccion a través de preguntas a terceros,

publicidad, observacion.

Es por esto que nuestro enfoque en calidad, tiempo y precio permitird que
el cliente obtenga importante informacién acerca de nuestro servicio, la
tecnologia que se implantara serd la base de comparaciéon con otras

alternativas que permitiran evaluar si nuestro servicio es el mejor.

En base a los aspectos anteriores se busca que el cliente adquiera

nuestro servicio, y se sienta satisfecho para su repeticion.

Figura 2.1Proceso de decision de compra
PROCESO DE DECISION

ESTIMULO DEL ENTORNO

RECONOCIMIENTO DE LA

7

T

EVALUACION DE ALTERNATIVAS

DECISION DE COMPRA

TENSION

Fuente: Internet-Google Imagenes

2.2.3 Clasificacion de la demanda

La demanda del lavado automatizado para vehiculos se puede clasificar

de forma cualitativa de la siguiente manera:

En relacion con su oportunidad, se clasifica como DEMANDA
SATISFECHA NO SATURADA.
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Mediante un analisis cualitativo podemos injerir que existe una demanda
que no esta satisfecha en su totalidad debido a que la existencia de un
negocio en la via a Samborondon que cumpla con las caracteristicas de un
sistema automatico para el lavado de vehiculos es nula. Y a pesar de que
existen pocos negocios sustitutos, los productos y servicios proporcionados
por estos no son suficientes para cubrir las necesidades del cliente, como la

no especializacion eficiente en el negocio.

En relacién con su necesidad, se clasifica como DEMANDA SUNTUARIA

es decir de bienes no necesarios.

A pesar de que la necesidad de lavar un vehiculo es parte de las
obligacion/necesidad del cliente, este servicio se clasifica como bien no
necesario, debido a que es un servicio especializado y con tecnologia,
brindado a propietarios de vehiculos que residen en este sector de la via a
Samboronddn quienes se caracterizan por tener un mayor nivel socio-

econdmico.

En relacion con su temporalidad, se clasifica como DEMANDA
CONTINUA.

Decimos demanda continua porgue es comun que los clientes laven
constantemente sus vehiculos durante todo el periodo que equivale a un

afo, aunque las frecuencias de lavado sean diferentes para cada cliente.

En relacién con su destino, se clasifica como DEMANDA DE BIEN
FINAL.

El servicio de lavado de automovil sera adquirido directamente por el

propietario o encargado del vehiculo
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2.2.4 Poder adquisitivo de los consumidores

Se consider6 como mercado potencial la zona de la via a Samborondén
gue cuenta con urbanizaciones que tienen todas las comodidades y que
buscan un valor subjetivo en el momento de adquirir un producto. Los
residentes de este sector tienen en promedio de dos a tres vehiculos por
hogar, por lo que es otra caracteristica de que tienen un nivel socio-
econdémico alto. Por tanto su alto poder adquisitivo coincide con el perfil de

consumidores a los que queremos llegar.

2.2.5 Estimacion de la demanda

Para establecer una estimacion de la demanda potencial del proyecto
propuesto, se tomara como base la poblacién de la Via a Samborondén, y

respecto a esto se calculara el nimero de personas que poseen vehiculos.

La metodologia para la estimacion de la demanda:

Se toma como referencia la demanda potencial que comprende a las
personas de la clase socioecondmica alta- media alta residentes en la Via
Samboronddn, segmentandola en funcién de la informaciéon proporcionada
por el Instituto Nacional de estadisticas y Censos INEC la cual corresponde
al ultimo censo de Nacional de Poblacion y Vivienda 2010 (CNPV2010).

Debido a que la informacién detallada en el CNPV 2010, no aporta un
detalle exacto de la personas por su condicién social, se analiza segun la
Poblacion Econémicamente Activa (PEA) quienes estaran en condiciones de

adquirir vehiculos.
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El sector de la via Samborondon se divide en dos: La Puntilla hasta el Km
12 y pertenece al canton Samborondon y desde ahi parte otra zona se

extiende hasta la parroquia La Aurora y pertenece al canton Daule.

Tahla 2.1 Poblacion por sector

Pablacidn Poblacion Criterio de
CLASE SOCIAL Porcentaje | Samborondon |Samborondon | Daule |PEADaule] POTTER

ALTA 15%

MEDIA-ALTA 55% 67.590 408707 | 120326 | 68.93477| 5%
Elaborado por las Autoras

Tabla 2.2 Estimacioén de la demanda
Estimacién de la Demanda

POBLACION DAULE 120.326
POBLACION DE SAMBORONDON 67.590
PEA DAULE 68.934
PEA SAMBORONDON 42.487
MERCADO POTENCIAL 55.711
% DE ACEPTACION 88%
TOTAL ACEPTACION 49.025
CLASE MEDIA ALTA 55%
CLASE ALTA 15%
MERCADO OBJETIVO 34.318
FACTOR CONSERVADOR 50%
POBLACION OBJETIVO 17.159
% CAPTACION 5%
MERCADO OBJETIVO 858

Elaborado por las Autoras

Tabla 2.3 Demanda Proyectada
Demanda Proyectada

Afio 1 32832
Afio 2 34474
Afio 3 36197
Afio 4 38007
Afo 5 39908
Afio 6 41903
Afio 7 43998
Afio 8 46198
Afio 9 48508
Ao 10 50933

Elaborado por las autoras
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2.3 ANALISIS DE LOS PRECIOS

Nuestra empresa establecera un precio superior a la media del mercado
con la finalidad de trasmitir una imagen de prestigio e innovacion, ya que la
empresa esta centrada en la atencion de clientes especializados, selectivos
y con un alto poder adquisitivo que buscan un buen servicio y de 6ptima

calidad, para el cual el precio no es la prioridad.

Ademas el precio estara en funcion de los costos totales promedios de
prestar el servicio, margen de utilidad, y tomando como referencia el precio
gue ofrecen nuestros competidores indirectos en dicho mercado potencial al

gue estamos desarrollando.

La determinacion del precio también dependera de factores o
externalidades que se presenten en el entorno macroeconémico como son la
inflacion, aumento de precios en la materia prima, aumento de salarios y

alza de tributos.

Al realizar una investigacion de los precios al publico de nuestro servicio
nos permitird determinar las proyecciones futuras de ingresos de nuestro

proyecto.

Los datos de precios de las empresas mas destacadas en el servicio de

lavado de vehiculos son los que a continuacion se exponen en la tabla 2.4.

Tabla 2.4 Precios referenciales

Competidores Precios
En Via a Samborondon(no automatizadas)
AUTOSPA $ 10
CARPLUS AUTOTEC $12
MULTISERVICIO FRECHA $ 10
GASOLINERA PDVSA $6
En Guayaquil (no automatizadas)
CLEANING SOLUTIONS $5-%10
AUTOCLEAN $15
ARIANNA'S CLEANNING CAR $ 40
LAVADORA BRAZIL $4

Elaborado por las Autoras
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Precio al cliente:

Para determinar el precio al cliente tenemos que tomar en cuenta que el
servicio de lavado automatizado es un poco mas caro que los otros servicios
por tanto el valor agregado que podemos dar es la rapidez y calidad del

servicio para que los clientes estén dispuestos a aceptar un precio justo.

Calidad
= &
Rapidez ?W
Tecnologia
Consumidores

Los resultados del estudio de mercado nos indican que la calidad es un
factor relevante para los clientes al momento de recibir el servicio de lavado,
seguido del precio y la rapidez, ademas es importante considerar que la
demanda del servicio de lavado de vehiculos tiende a incrementarse el fin de
semana, este estudio nos ayuda a definir la siguiente politica de precios que

determinara el comportamiento futuro de la demanda.
Politica de precios:

e Se supondra que los precios de la competencia se mantendran
constantes.

e Se tomara en cuenta los precios de la competencia que se detallaron
en la tabla de precios referenciales. Fijando un precio por encima de
la competencia ya que es un servicio con valor agregado.

¢ Nos manejaremos mediante volumen de demanda estableciendo el
precio enfocado a mayor volumen.

e Se fijard el precio final considerando los puntos anteriormente
sefalados y ademas en base a los costos afiadiendo un margen de

utilidad estandar al costo.
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Tabla 2.5 Tipo de Servicio

Servicios Precio

Lavado exterior
Elaborado por las autoras

2.3.1 Anélisis del Sector

Si bien es cierto, en la ciudad de Guayaquil y en la via a Samborondon
podemos encontrar una gran variedad de centros que ofrecen el servicio de
lavado para vehiculos, estos no cuentan con la infraestructura necesaria ni la

atencion adecuada, y especializada para la satisfaccion del cliente.

Cabe recalcar que al pais han llegado nuevos estilos y modelos de
negocio para atender la creciente demanda, no siendo satisfecha en su
totalidad.

Asi mismo, es importante mencionar que al contar la cuidad de Guayaquil
con un parque automotor grande y en crecimiento, el mercado a atender

sera amplio, lo que favorecera a la empresa.

A través de un estudio de mercado, se pretende encontrar las mejores
oportunidades para la puesta en marcha de estrategias que permitan al
cliente percibir el valor agregado del nuevo servicio de lavado automatizado
que le ofrece una experiencia de limpieza unica con valor agregado de por
medio superior al del ofertado a domicilio o en las gasolineras con una

excelente relacion calidad-precio

El local se establecera lo mas cercano posible a la urbe con la finalidad de

captar el mayor numero de clientes, y proyectar confiabilidad.
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2.3.2 Tendencias econémicas

El términos econdmicos la crisis financiera mundial afecta cada dia a mas
paises, reduciendo los ingresos de las personas y las utilidades de las
empresas lo que trae como consecuencia que las personas busquen

opciones mas economicas.

Al considerar la poblacion de la Via a Samborondén como un mercado
potencial y al poder adquisitivo que tienen estos residentes de estrato social
alto y medio alto que tienden a pagar un poco mas por un servicio que les
ofrezca un valor agregado, es ahi donde la empresa ingresa para satisfacer

esa demanda respaldandose en el excelente servicio que se ofrecera.

2.3.3 Barreras de entrada y salida

Barrera de entrada:

Como barreras de entrada, que tendria el proyecto seria el
posicionamiento que tienen otros establecimientos de lavado para vehiculos
en la mente de los consumidores, sin importar su localizacion, debido a que

la fidelidad de los clientes hacia ellos puede ser muy fuerte.

Otra barrera de entrada importante es el nivel de precios de la
competencia, ya que al ser competidores con mas afios en el mercado,
podrian acordar un precio que nos deje sin mercado, el cual no podriamos
combatir, debido a los altos costos en los que incurriamos por ser una nueva

empresa.
Barrera de salida:

La gran inversidn que requiere este proyecto debido a la adquisicion de
maquinaria de alta tecnologia, equipos y suministros especializados,
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representa una barrera en caso de tener inconvenientes de permanencia en

el negocio, poder adaptar dichos activos a otra actividad productiva.

2.4 COMERCIALIZACION DEL SERVICIO

El servicio que se propone brindar va estar relacionado directamente con
el consumidor sin necesidad de intermediarios, ya que solo se requerira de

un solo canal de distribucién tal como lo es el de distribuidor — consumidor.

2.4.1 Promocion y comunicacion

La promocion de este servicio relativamente nuevo requiere casi de forma
imprescindible de una promocién estratégica para dar a conocer a la
poblacién el servicio que se ofrece y el lugar en el que esta situado. Si
embargo, debido a los altos costos en los que se incurriria, se ha decidido

realizar la promocion por los siguientes medios de comunicacion.

e Revistas: son importantes, ya que por medio de ellas se explica al

cliente de los beneficios de un lavado automatizado para vehiculos.

e Auspiciar diferentes eventos que se desarrollen en la zona para

darnos a conocer como empresa y el servicio que ofrecemos.

2.4.2 Formas posibles de estimular el interés
Con el objetivo de estimular el interés del cliente potencial para que haga

uso de nuestros servicios e incrementar los ingresos, se llevaran a cabo las

siguientes estrategias:
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e Facilidades de pago, el mismo que puede realizarse ya sea en

efectivo o tarjeta de crédito.

e Un lavado gratis cuando el cliente haya juntado cierto niumero de

tickets de lavado.

e Especialidades publicitarias con el logo de la empresa, ayudando a
hacer publicidad, tales como: bolsa para compras, gorras, tazas para

café, llaveros, calendarios, vallas publicitarias etc.
2.4.3 Sistema de Distribucion
La distribucion es el canal mediante el cual se hace posible la
disponibilidad y fiabilidad de que el consumidor disponga del servicio

oportunamente. Existen dos formas de canalizar el producto:

Distribucion directa

Distribucién indirecta
En nuestro proyecto el tipo de distribucion que se empleara sera directa,
ya que no sera necesario de intermediarios comerciales para hacer uso de
nuestro servicio.
2.5 INVESTIGACION DE MERCADO
La investigacion de mercado sirve de enlace entre la organizacion y su

entorno de mercado e implica la identificacion, recopilacién, analisis y

difusion de la informacion de manera sistematica y objetiva, con el propdésito
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de mejorar la toma de decisiones relacionadas con la identificacion y

solucién de problemas y oportunidades de mercadotecnia.’

2.5.1 Propdsito y definicion de la investigacion

La investigacion de mercado de este proyecto se encuentra comprendida

en varias etapas.

La comprobacién del mismo se llevara primero analizando si es un
problema o una oportunidad a estudiarse, se establecera los objetivos y las
preguntas que esta investigacion deba contestar y luego se definiran las
hipotesis y se ideara los mecanismos para alcanzar los objetivos del

proyecto.

Luego de la definicién de las hipdtesis se elaborara un cuestionario para
realizarlo a las personas y asi poder inferir en las expectativas, necesidades
de los clientes y habitos de consumo respecto al negocio en estudio, lo que
permitira ofrecer una propuesta de valor soélida para obtener la mayor ventaja

posible del servicio propuesto.

Por tanto el estudio busca prevenir y limitar el riesgo que pueda existir,
ademas de reducir la incertidumbre en el momento de tomar decisiones, asi
como, obtener la informacién necesaria que servirhd para determinar la

viabilidad del negocio.

2.5.2 Definicién del problema

La necesidad de las personas de contar con una alternativa de servicio
para el lavado de su vehiculo con un valor agregado en excelencia, rapidez y
confiabilidad, que contribuya a su bienestar.

°Naresh K. Malhotra (2004), “Investigacién de mercados, un enfoque aplicado”, Pearson Education, 4ta Edicion,
México, | parte.
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Actualmente no existe un servicio asi, esto nos lleva a elaborar la
investigacibon de mercado que nos ayude a resolver la siguiente

incertidumbre:

Identificar las caracteristicas de los clientes potenciales y las intenciones
de compra del servicio para el negocio propuesto.

2.5.3 Definicion de los objetivos

De acuerdo al problema mencionado los objetivos que se pretenden

alcanzar con la investigacion de mercados son los siguientes:

e Comprobar que el mercado potencial seleccionado es el adecuado

para el proyecto en términos de tamafo de la demanda.

e Conocer la frecuencia de uso del servicio de lavado de automoévil de

los habitantes del sector.

e Determinar el tiempo de espera de los clientes durante el servicio

recibido, para establecer una estrategia de optimizacion del mismo.

e Identificar las caracteristicas del servicio deseado por los clientes para

ofrecer una mejor propuesta que la competencia.

e Conocer alternativas que utilizan actualmente para el servicio de

lavado.
e Detectar los elementos claves que permitan responder con

estrategias de precio, servicio y promocion para generar expectativas
y demanda.
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2.5.4 Determinacion de las necesidades de informacion.

La determinacion de las fuentes de Informacién se hace a través del

disefio de la investigacibn de mercados. Para un mejor conocimiento del

problema y recoleccion de datos se utiliza la Investigacion exploratoria y

descriptiva.

Mediante la investigacion exploratoria, se hace uso de fuentes
secundarias de Informacibn como es el internet, paginas web,
revistas. A través del Internet se obtuvo informacion del Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos INEC sobre la poblacion de la via
a Samboronddn. Mediante revistas y paginas web se obtuvo

informacion acerca de la competencia.

Asi mismo el método de investigacion descriptiva proporciona la
fuente de informacion primaria, el cual se realiza por medio de
encuestas personales y medios electronicos a individuos que vivan o
trabajen en el sector Via a Samborondén, abarcando jovenes y
adultos. Estos datos primarios se recolectan con el fin de satisfacer
las necesidades inmediatas de la investigacion los cuales se

procesaran consiguientemente.

2.5.5 Formulacién de hipotesis

Hipotesis general:

Los residentes y visitantes del sector via a Samboronddn requieren de un

servicio de lavado automatizado de vehiculos eficiente, que otorgue las

comodidades que ellos exigen, a un costo que este a la altura de la calidad

del mismo.

45



Hipotesis especificas:

H1: El precio es un factor relevante para el cliente al momento de adquirir

un servicio.

H2: La rapidez del servicio que emplea la empresa es un factor clave para

el cliente.

H3: La calidad del servicio de lavado es un factor que afecta al momento

de adquirirlo.

H4: La seguridad es un factor importante a la hora de decidir donde lavar el

vehiculo.

H5: Existe preferencia del cliente por determinados dias para buscar el

servicio de lavado para vehiculos.
2.5.6 Requisitos de la investigacion

Para obtener datos importantes para el proyecto, la investigacion se
realizara en diversos puntos de gran concurrencia de personas que posean

vehiculos.

Luego dichos datos seran analizados y evaluados para poder rechazar o

no las hipétesis propuestas.

2.5.7 Planeacién de la investigacion

La investigacion se llevard a cabo en un lapso de tres dias. Para la

realizacion de las encuestas se seleccionara una muestra de 385 individuos.
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El tiempo necesario para recolectar los datos estad estimado de dos a

cuatro minutos.

Para el andlisis de las encuestas sera necesario tabular en EXCEL los
datos obtenidos, para luego ingresarlos en el programa estadistico SPSS
qgue nos proporcionara informacion relevante para el proyecto.
2.5.7.1 Muestreo Probabilistico

Seleccion

La seleccion de la muestra se efectuard por muestreo probabilistico
(Muestreo aleatorio simple).

Justificacion de la seleccidén

Se ha seleccionado el muestreo probabilistico debido a que es de facil

comprension y nos muestra resultados proyectuales.
2.5.7.2 Determinacion del tamafio de la muestra
Calculo para su determinacion
Este proyecto sera realizado mediante una muestra aleatoria de 385
individuos a quienes aplicaremos el cuestionario con un nivel de confianza

del 95% y un margen de error de muestra establecido del 5%. El tamafio de

la poblacion es de N=187.916 individuos.
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2.5.7.3 Tamaio final de la muestra

Segun los calculos el tamafio final de la muestra debe ser 385 encuestados.

P: probabilidad de que el evento ocurra
Q: probabilidad de que el evento no ocurra
e: margen de error 5% (95% confiabilidad)

n: muestra

PxQ
:zz[
n €2
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2.5.8 Encuesta

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL

FACULTAD DE ECONOMIA Y NEGOCIOS

ENCUESTA

Esta encuesta tiene fines académicos que nos permite con su colaboracion
analizar el mercado del servicio de lavado automatico para vehiculos en la Via a
Samborondoén.

1.- ¢, Posee Ud. vehiculo(s) ya sea para uso personal o profesional?
Si( ) No ( ) Gracias, fin de la encuesta
2.- ¢ Con qué frecuencia limpia su vehiculo?

Numero de veces a la semana ( )
Numero de veces al mes ( )

3.- ¢{A qué servicio con mayor frecuencia acude para hacer la limpieza de su vehiculo?

Lo realiza Ud. mismo ( ) Gracias, fin de la encuesta
Contrata a domicilio ( )
Lleva el automovil a un centro de lavado  ( )]

4 .- ; Cuanto tiempo le toma la limpieza de su vehiculo?

5minutos () 15 minutos { ) 30 minutos () 1hora( )

5.- ¢Haria uso de un servicio de lavado automatizado para vehiculos a un precio justo y
en el menor tiempo posible?

Si( ) No ( ) Gracias, fin de la encuesta

6.- ;Qué forma de pago preferiria en el caso de servicio de lavado automatizado para
vehiculos?

Efectivo o )
Tarjeta de crédito ( )

7.- ¢ Le gustaria tener tickets con descuento para el lavado de su vehiculo?
Si( ) No ( ) continte a la pregunta 9y 10

8.- ¢ Cuantas lavadas por tickets le gustaria tener?

5( ) 15( )
10( ) masde 15 ( )

9.- 4 Qué dia de la semana le resulta mas comodo para Ud. lavar su vehiculo?

Lunes ( ) Viernes ( )
Martes ( ) Sabado ( )
Miércoles ( ) Domingo ( )
Jueves ( )

10.- ;Cudl de los siguientes factores suele tener mas importancia para Ud. al momento
de escoger un lugar para realizar el lavado de su vehiculo?
(Por favor valore las siguientes opciones del 1 al 5, siendo 5 el mas importante)

Calidad en el lavado )
Seguridad

(
(
Atencién y servicio (
(
(

[

Rapidez del servicio
Precio
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2.5.9 Analisis de las encuestas

Del estudio de mercado aplicado se obtuvieron los siguientes resultados:

Pregunta 1.-

¢Posee Ud. vehiculo(s) ya sea para uso personal o profesional?
Las personas respondieron de la siguiente manera:

Tabla de frecuencia 2.1 VEHICULOS

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Validos Sl 331 86,0 86,0 86,0
NO 54 14,0 14,0 100,0
Total 385 100,0 100,0

Elaborado por las autoras

Grafico 1. Vehiculo

VEHICULOS

Wi
CINO

Elaborado por las autoras

Como resultado tenemos que tan solo el 86% de las personas poseian
vehiculo. Es por este motivo que se consideran a estas encuestas como las

efectivas y se descarta el 14% ya que no nos proporcionan ninguna
informacion.
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Pregunta 2.-

¢Con qué frecuencia limpia su vehiculo?

Se obtuvo los siguientes resultados:

Tabla de frecuencia 2.2 FRECUENCIA_DE_LIMPIEZA

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos 1 vez al mes 42 10,9 10,9 10,9
2 veces al mes 53 13,8 13,8 24,7
3 veces al mes 80 20,8 20,8 45,5
cuatro veces al mes 210 54,5 54,5 100,0
Total 385 100,0 100,0

Elaborado por

las autoras

Grafico 2. Frecuencia de limpieza

FRECUENCIA
DE_LIMPIEZA

1 vezal mes
2 veces al mes
3 veces al mes

cuatro veces al
mes

Elaborado por las autoras

Se realizd esta pregunta con el fin de conocer la frecuencia con la que las

personas pueden demandar el servicio de lavado para vehiculos, como se

puede ver en el grafico la mayoria de las personas realizan el lavado cuatro

veces al mes.
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Pregunta 3.-

¢A qué servicio con mayor frecuencia acude para hacer la limpieza de su

vehiculo?

En esta pregunta se obtuvo los siguientes resultados:

Tabla de frecuencia 2.3 TIPO_DE_SERVICIO

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
\Validos A domicilio 168 43,6 43,6 43,6
Centro de Lavado 217 56,4 56,4 100,01}
Total 385 100,0 100,0

Elaborado por las autoras

Grafico 3. Tipo de servicio

Elaborado por las autoras

TIPO_DE_
SERVICIO
[l A domicilio

Centro de
- Lavado

Se observa que la gran mayoria preferiria llevar su vehiculo a un centro

de lavado. Y el siguiente porcentaje se encuentra en poder tenerlo en casa.
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Pregunta 4.-

¢ Cuanto tiempo le toma la limpieza de su vehiculo?

El resultado que se obtuvo fue:

Tabla de frecuencia 2.4 TIEMPO_SERVICIO

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos 30 minutos 98 25,5 25,5 25,5
1 hora 287 74,5 74,5 100,0
Total 385 100,0 100,0

Elaborado por las autoras

Grafico 4. Tiempo de servicio

Elaborado por las autoras

TIEMPO_
SERVICIO

B 30 minutos
=1 hora

En esta grafica se observa que el mayor promedio de espera para que un

vehiculo sea lavado es de aproximadamente una hora. Como podemos

darnos cuenta no es eficiente el tiempo de lavado lo cual resulta una ventaja

competitiva.
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Pregunta 5.-

¢Haria uso de un servicio de lavado automatizado para vehiculos a un precio

justo y en el menor tiempo posible?

A continuacion se presenta los resultados:

Tabla de frecuencia 2.5 ACEPTACION_DEL_SERVICIO

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Sl 338 87,8 87,8 87,8]
NO 47 12,2 12,2 100,0
Total 385 100,0 100,0

Elaborado por las autoras

Grafico 5. Aceptacion del servicio

,8%

sl

ACEPTACION_
DEL_SERVICIO

ENo

Haborado por las autoras

Los datos estadisticos de la pregunta cinco indican que el 87,8% gustaria

contar con un centro de lavado automatizado. Esto representa un alto grado

de aceptacion de los encuestados por este tipo de servicio.
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Pregunta 6.-

¢ Qué forma de pago preferiria en el caso de servicio de lavado automatizado

para vehiculos?

Se obtuvo los siguientes resultados:

Tabla de frecuencia 2.6 FORMA_DE_PAGO

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Efectivo 171 44,4 44,4 44 .4
Tarjeta de Crédito 214 55,6 55,6 100,0]
Total 385 100,0 100,0

Elaborado por las autoras

Grafico 6. Forma de pago

Elaborado por las autoras

FORMA DE_
PAGO

Efectivo

Tarjeta de
Credito

Los resultados muestran que el 55,6% efectuaria el pago con tarjeta de

crédito, mientras que el 44,4% lo realizaria en efectivo.
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Pregunta 7.-

¢Le gustaria tener tickets con descuento para el lavado de su vehiculo?

Se detalla los resultados:

Tabla de frecuencia 2.7 TICKETS_CON_DESCUENTO

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Validos  SI 324 84,2 84,2 84,2
NO 61 15,8 15,8 100,0]
Total 385 100,0 100,0

Elaborado por las autoras

Grafico 7.Tickets con descuento

TICKETS_
CON_
DESCUENTO

Elaborado por las autoras

En lo que se refiere a tickets con descuento la mayoria de las personas

estan dispuestas a obtener este tipo de beneficio para economizar como se

observa en el grafico. Y son muy pocos los que no estarian dispuestos.
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Pregunta 8.-

¢Cuantas lavadas por tickets le gustaria tener?

Se detalla los resultados:

Tabla de frecuencia 2.8 LAVADAS_POR_TICKET

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Vélidos 5 90 23,4 23,4 23,4
10 262 68,1 68,1 91,4
15 17 4,4 4,4 95,8
mas de 15 16 4,2 4,2 100,0
Total 385 100,0 100,0

Elaborado por las autoras

Grafico 8. Lavadas por ticket

23,4%
LAVADAS _
POR_TICKET
W5
o)
4,2 /0 I:l 10
W15
o)
4,4% B mas de 15

“68.1%

Elaborado por las autoras

Como podemos observar el 68,1% de las personas indicaron que les
gustaria tener diez lavadas por ticket; mientras que el 23,4% manifiesto

querer obtener cinco lavadas por ticket.
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Pregunta 9.-

¢Qué dia de la semana le resulta mas comodo para Ud. lavar su vehiculo?

Se llegé al siguiente resultado:

Tabla de frecuencia 2.9 DIA_DE_LAVADO

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  Miércoles 44 11,4 11,4 11,4
Jueves 18 4,7 4,7 16,1
Viernes 14 3,6 3,6 19,7
Sabado 194 50,4 50,4 70,1
Domingo 115 29,9 29,9 100,0]
Total 385 100,0 100,0
Elaborado por las autoras
Grafico 9. Dia de lavado
3,6% DIA DE_
4,7% LAVADO
B Miércoles
1 M Jueves
[JViernes
o)
4% [l Sabado
[JDomingo
29,9%
Elaborado por las autoras

En lo que concierne al dia de la semana que resulta ser mas cémodo para

las personas lavar su vehiculo, la gran parte coincide los fines de semana;

mientras que un menor porcentaje los dias miércoles. Para los dias jueves y

viernes el porcentaje de vehiculos es relativamente bajo.
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Pregunta 10.-
¢Cudl de los siguientes factores suele tener méas importancia para Ud. al
momento de escoger un lugar para realizar el lavado de su vehiculo?

Se obtuvo el siguiente resultado:

Tabla de frecuencia 2.10
FACTORES_QUE_BUSCA_DE_UN_CENTRO_DE_LAVADO

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  Seguridad 13 3,4 3,4 3,4
Atencion 15 3,9 3,9 7.3
Rapidez 83 21,6 21,6 28,8
Precio 91 23,6 23,6 52,5
Calidad 183 47,5 47,5 100,0}

Total 385 100,0 100,0

Elaborado por las autoras

Grafico 10. Factores que se busca en un centro
de lavado

21,6%

FACTORES_QUE_
BUSCA DE UN_
CENTRO DE_
LAVADO
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Haborado por las autoras

La finalidad de esta pregunta es determinar el factor de preferencia de los
encuestados al momento de escoger un lugar para realizar el lavado de su
vehiculo, donde se concluye que valoran la calidad del servicio con un
47,5%, al precio del lavado con un 23,6% es decir que estarian dispuestos a
pagar un poco mas por el nivel de calidad del servicio recibido y por la

rapidez, lo que se traduce a un menor tiempo de espera.
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2.5.10 Conclusiones

De acuerdo a los resultados del estudio podemos decir que nuestro
proyecto tendria un nivel de aceptacién de un 87,8% muy importante,
estableciendo que las personas optarian por adquirir nuestros

servicios.

Se pudo determinar que nuestra posible competencia, mas cercana,
seria los centros de auto-lavado con un 56,4% de participacion del

mercado.

Se observo en base a los resultados, que nuestros posibles usuarios
consideran la calidad del servicio ofrecido y la rapidez como tributos
fundamentales para hacer el lavado de sus vehiculos.

En cuanto al mercado potencial, con usuarios recurrentes de lavar su

vehiculo en su mayoria de tres hasta cuatro veces al mes.
Ademas el servicio de tickets con descuento contard con una gran

aceptacion por parte de los usuarios, que lo veran con un beneficio

necesario e innovador.
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2.5.11 Recomendaciones

Después de analizar los resultados de las encuestas se estableciéo que
deberiamos orientar nuestro servicio enfocado a la calidad, por cuanto es el
factor que mas valorarian los usuarios, seguido del precio y de la rapidez en

el servicio para la satisfaccion de nuestros clientes.
Otra recomendacioén es la de enfocarnos en la diferenciacion del servicio,

para que de esta forma incentivar a los usuarios a volver hacer uso del

mismo.
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CAPITULO 3
ESTUDIO TECNICO

Conocido también como Ingenieria del Proyecto tiene por objeto
proporcionar informacion para cuantificar el monto de las inversiones y los
costos de operacion. Ademas de analizar y determinar el tamafio y
localizacion optima, y de la organizacion requerida para la prestacion del

servicio.

Finalmente con cada uno de estos elementos que estructuran el estudio
técnico se desarrollara un andlisis para consecuentemente conocer la

factibilidad econémica del mismo.

3.1 ANTECEDENTES DEL ESTUDIO TECNICO

Con el Estudio de Mercado se obtiene informacion base para definir el
tamafo y localizacién del negocio propuesto. Uno de los factores relevantes
para el cliente es la calidad del lavado, y debido a que el proceso afecta la
calidad del servicio es importante realizar un estudio técnico que adecue a
los requerimientos del mercado meta. La decision de la dimension real
Optima es importante en la cuantificacion de las inversiones en el proyecto y

en la proyeccién de sus costos operativos.*

A través de este estudio se mostrara como se llevara a cabo el trabajo
enfocando los factores criticos operativos que haran que el negocio

propuesto sea un éxito.

! Juan Flérez Uribe (2006), Plan de negocios para las PYME: creacion de empresas, Eco Ediciones, Bogota, p.45
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A continuacion se detalla las necesidades de maquinarias, equipos,
suministros, personal técnico y obras fisicas, asi como la seleccion de la

tecnologia, todo esto como parte del Estudio de Ingenieria.

3.1.1 Balance de Maquinaria 'y Equipos

Las maquinarias y equipos a utilizarse en el equipamiento del negocio de
lavado automatico son de la marca Hanna Global 40’ con trasportadora de la
empresa Hanna a division of Jim Coleman Company del proveedor King Car
Wash de México, Guadalajara. Como una de las opciones mas practicas

para nuestro mercado.

A continuacion se muestra la maquinaria y equipo con sus respectivos
valores unitario que se utilizaran al momento de empezar las distintas

actividades dentro del local de lavado automatizado.

Tabla 3.1 Balance de Maquinaria
Vida
util

Maquinarias | Cantidad | Costo Unitario | Costo Total |

Equipo de instalacion Hanna 40' con

Transportadora de Carros

Inversion total en maquinaria (US$) 145.532,79
Elaborado por las Autoras

1 145.532,79 145.532,79 10
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3.1.2 Balance de Personal Técnico

En el siguiente balance se establece el personal que intervendra para la

prestacion y control del servicio de lavado y operacion de las maquinas:

Tabla 3.3 Balance de Personal Técnico

Sueldos y Salarios Proyectados

Unitario ($)

Operario Especializado 40000] 7124000  7.83640 862004 948204
Lavadores 292000 521936 580730 638803  7.02683
Secretaria/Contadora 600,00] 1054000 1159400 1275340 1402874

1
1
1
Cajera 1 3000  627000]  689700] 7.586,70[  8.34537
1
1
)

Guardia 29200 521936 580730, 638803  7.02683
80000| 1395600, 1535160 16.886,76|  18.57544
2734001 4844872  5329359| 586229 6448525

Supervisor
Total Sueldos y Salarios Proyectados (US$

10.430,25]  11.47327) 12.620,60]  13.882,66 15.270,93 16.798,02

7.729,51 8.502,46 9.352,71]  10.287,98 11.316,78 12.448 45

15431,61) 16.974,78]  18.672,25| 20.539,48 22.593,43 24.852,77

9.179,91]  10.097,90] 11.107,69| 12.218,46 13.440,30 14.784,33

7.729,51 8.502,46 9.352,71f  10.287,98 11.316,78 12.448,45

20.432,98|  22.476,28( 24.723,91f  27.196,30 29.915,93 32.907,52

70.933,77|  78.027,15( 85.829,86| 94.412,85[  103.854,13|  114.239,55
Elaborado por las autoras
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3.1.3 Balance de Obras Fisicas

Los negocios de lavado automatico profesional, se pueden estructurar de
diferentes maneras dependiendo del espacio y las dimensiones que tenga el

terreno que se esta considerando.

Tabla 3.4 Balance de Obra Fisica

Seccion Espacio Costo Total
requerido (m?2) (USS$)
Oficina + ventanilla cobro a7 4.262
Area de lavado (Tunel) 73 2.908
Pavimentacion 780 23.400
Areas verdes y parqueo 100 1.000
Total Balance de Obra Fisica 1000 31.569

Arg.Victor Hugo Rivera

3.2 DETERMINACION DEL TAMARNO

La importancia de definir el tamafio que tendra el Proyecto se da
primordialmente en su incidencia sobre el nivel de las inversiones y costos
que se deduzcan vy, por tanto, sobre la estimacién de la rentabilidad que
podria generar su ejecucién. De igual forma, la decision que se tome
respecto del tamafio establecera el nivel de operacion que posteriormente

revelara la estimacion de los ingresos por venta.

En este capitulo se examinaran los factores que influyen en la decision
del tamafio, los procedimientos para su calculo y los criterios para buscar su

optimizacion.

El tamafio es la capacidad de produccidon que tiene el Proyecto durante
el periodo de actividad. Se define como la capacidad de produccion al
volumen o numero de unidades que se pueden producir en un dia, mes o

afio, dependiendo, del tipo de Proyecto que se esta desarrollando.

67



Para la demanda inicial se contara con la capacidad suficiente para la
prestacion del servicio y a media que aumente la misma se invertird para

responder en forma oportuna a una demanda creciente en el tiempo.

3.2.1 Tamaio de las instalaciones

La cantidad demandada es uno de los factores mas importantes para
condicionar el tamafo, esta variable conducird a analizar los distintos
tamafos frente a una demanda creciente. La misma que se muestra en la
tabla 2.3 del capitulo dos donde se muestra la demanda con la cual se

enfrenta el proyecto en estudio y sus proyecciones futuras.

La demanda proyectada es10 afios que crece en un 5% cada afio, por lo
que el lugar donde iniciaremos el negocio debe ser un poco amplio para

satisfacer la totalidad de demanda que tendremos.

Vamos a escoger el tamafio del terreno que se adapte a las necesidades
gue tendremos, es decir a la cantidad de maquinarias y equipos de los que

haremos uso para la prestacion del servicio de lavado automatizado.

Para la ejecucion del Proyecto se cotizdé un terreno ubicado en la via
principal de la Avenida Samborondoén en el kildbmetro 5.5.

Para determinara el tamafio 6ptimo del local realizaremos un analisis
calculando el VAN de cada una des las dos alternativas, teniendo en cuenta
la capacidad productiva, ingresos, costos fijos y variables en los que se

incurririan por cada tamafo.
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Las opciones se detallan a continuacion en la tabla 3.5

Tabla 3.5 Capacidad de produccion

CAPACIDAD DE
. . COSTOS | COSTOS ;
OPCION TECNOLOGIA ( maquina) LAVADA INVERSION VAN
(Vehiculohora) FJOS  |VARIABLES

A HANNA GLOBAL CON TRANSPORTADORA 90.013,15( 31.699,03| 145.532,79

B EFUSION(TPOROBOT) | 50 8002973 3169903
Elaborado por las Autoras

168.492,17

En las siguientes tablas se procedera a detallar, los respectivos calculos de cada posible alternativa.

Tabla 3.6 Flujo de Caja
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Ingresos 303.98400]  41368320] 43436736 456.08573|  47889001) 50283452 52797624 55437505 58209381 61119850
Costos de vtas 3169903  3328398|  34.04818] 3669559 3853037 4045688 4247973 4460372 46.833.90 49.175,60
Margen bruto 36228497 38039922) 399419.18| 41930014 4035985 46237763 48549651  509.77134f 53525990 56202290
Costos Fijos 9001315 9451381 9923050 10420148 10941155 11488213| 12062624 12665755 @ 13299042  139.639%
Costos Variahles 3169903  33.28398|  34.04818] 3669559 3853037 4045688 4247973 4460372 46.83390 49.175,60
Total Gastos operafivos 12071218 127.797,79] 13418768 14089706 14794192 15533901 16310596) 171261260  179.82433| 18881554
Flujo del accionista A051279|  B260L43) 26523150 27849308 29241773  307.03862( 32239055  33851007) 30543558  373.20736
(+) Inversion activos - 135000 - 135000 - 135000

(-) Inversion Inicial - 586.416,8

() Capital de Trabajo - A8l
Recuperacion capital de trabajo 421781
Valor de Desecho 16.234,55
Valor de salvamento del terreno 400.000,00
Flujo total (USS) ~ SO0GOAT0|  ZW0BIL0| D204 ZG38BLo0| 21840308 20241173 30508860 32290055  SB5I00T| 3408558 19871912

TMAR 16,87%

TR 44,70%

VAN (US9) 828.30990

Elaborado por las autoras



Tabla 3.7 Flujo de Caja

Ingresos 30308400 41368320 43436736 456.08573| 47880001 50283452 5297624 SBA37505 58209381 61119850
Costos de vias 3L69903 3328308 3404818 3669559 3653031  A0AS688 4247973 ME0372 4683390 4917560
Margen bruto 36226497 3030922 30041918 419300,14) 4035965 46237763 4854%65L  S09TTL3M 53625990 56202290
Costos Fijos 8002073 9348122 9815528 10306304 10821620 11362701 11930836 1521377 13153746 13811434
Costos Variahles 3169903 3328308 49818  366%50 BN 404688 4247073 AAG03TZ| 468330 497560
Total Gastos operativos 12072876  12676500] 13310346) 130.75863| 14674656 15408380 16178808 16987749  17837L36|  187.28993
Fljo del accionista UL55621)  25363402) 20631572 21963151 29361309 30820374 32370843 33080385 30688854 4TI
(+) Inversion activos - 135000 - 135000 - 135000

(- Inversion Inicial - 609.376.27

(-) Capitalde Trabigo - 400453
Recuperacion capital de trabajo 400453
\Valor de Desecho 16,2345
\Valor de salvamento del tereno 40000000
Fijo ot (USS) e e s s At K I I T O N Al

TAR 16,87%

TR B

VAN (USS) 81101234

Elaborado por as autoras
Al comparar los resultados de las alternativas, podernos darnos cuenta que la opcidon tecnolégica mas

favorable es la A, dado que el VAN es mas alto en comparacibn de la opcion B.



3.2.2 Capacidad de disefio y maxima

Se contara con varias secciones de trabajo que se detallan a continuacion:

1. Area de trabajo

Corresponde a las oficinas donde se llevaran a cabo las labores que tenga

que ver con la administracion del negocio.

2. Area de cobro

Es la ventanilla de atencion al cliente para que tome el servicio de lavado

requerido y cancele.

3. Area de lavado (Tunel)

Es en donde los clientes introducen sus vehiculos para el proceso de lavado

y secado, sin requerir la asistencia de empleados.

4. Bodega

Lugar donde se almacenarda todos los suministros quimicos empleados para

el proceso de lavado automatizado y demas equipos adicionales.
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3.2.3 Diseiio de la planta

La infraestructura del negocio esta basado en un modelo de construccion
practico, econémico y funcional, el mismo que se enfoca en reducir al maximo
el tamafno de la construccion necesaria, para bajar el costo de la inversion y
asegurar una circulacion de tréfico fluida sin conflictos dentro del menor espacio

posible de trabajo como se muestra en la figura 3.1

Figura 3.1 Disefio de la Planta

SO =T

SIMBOLOGIA

A. Entrada E. Parqueo

B. Salida F. Area de prelavado

C. Area de Cobro G. Area de Lavado Automaético
D. Administracién

Elaborado por las autoras
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De esta manera podemos garantizar un servicio de lavado exterior en menos

de 5 minutos desde que los cliente ingresa al negocio.

3.3 ESTUDIO DE LOCALIZACION

El estudio de la localizacion del Proyecto es muy importante ya que consiste
en determinar la ubicacion Optima del negocio que conduzcan a la

maximizacién de los beneficios y minimizacién de los costos.

El lugar que se ha escogido se encuentra ubicado en una zona comercial en
el kilbmetro 5,5 de la via a Samboronddn ubicado en la avenida principal, por lo
cual tanto las personas que vive en Samborondén y via a Daule que
pertenezcan a la clase alta y media alta tienen la facilidad de llegar al local.

3.3.1 Factores de la localizacién

Los factores mas importantes que influyen en la decision de la localizacion

del proyecto son los que se enlistan a continuacion:

e Espacio fisico

e Cercania del mercado
e Costos e Insumos

e Viade acceso

e Desarrollo econémico del sector
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3.3.2 Método cualitativo por puntos

Este método permite definir los factores determinantes mas importantes de
una localizacion, para designarles valores ponderados de peso relativo, acorde

a la importancia que se les atribuye, el peso relativo, sobre una suma igual a 1.

La suma total de las calificaciones ponderadas permitirA escoger la

localizacion que acumule el mayor puntaje.

Se busca elegir una de las siguientes zonas de acuerdo a los factores como

se indica en tabla 3.8

Tabla 3.8 Método Cualitativo por Puntos
Alrededores del Bco. | Plaza Lago Town

Urh. Matices e

FACTOR Bolivariano Center
Espacio Fisico 30%] 6 180 8 240 7 2,10
Cercania del mercado 5%| 5 0,25 7 0,35 6 0,30
Costos e Insumos 30%[ 7 2,10 10 3,00 6 1,80
Via de acceso 5%| 5 0,25 7 0,35 6 0,30
Desarrollo econémico del sector 30%| 5 1,50 8 240 7 2,1
Total 100% 59 9 6,0

Elaborado por las autoras

De acuerdo a los resultados de este método se escogera la localizacion que
gueda en los alrededores de la nueva agencia del Banco Bolivariano en el
kilbmetro 5,5 via Samboronddén con la mayor calificacion total ponderada.
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3.4 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO TECNICO

La inversion para la implementacion del servicio de lavado automatizado
tendra un alto costo, lo que se refiere a la maquinaria y equipo adicional que
son indispensables para poder operar el negocio eficientemente, ademas de la
obra fisicay de la compra del terreno, siendo éste ultimo el monto mas fuerte.
El rubro de las adecuaciones sera el mas bajo, esto ayudara a disminuir la

inversion, permitiendo el rapido funcionamiento.
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CAPITULO 4
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CAPITULO 4
ESTUDIO ORGANIZACIONAL

En esta etapa se determinard la planeacién e implementacion de una
estructura organizacion al que defina el rumbo y las acciones para alcanzar los
objetivos de la empresa, en donde se definiran los niveles jerarquicos con la
finalidad de proponer un perfil adecuado que permita una eficiente
administracion de los recursos humanos; y asi de esta manera continuar en la

alineacion del logro de los objetivos del proyecto.
4.1 ANALISIS ORGANIZACIONAL
4.1.1 Mision

Ofrecer a nuestros clientes un servicio de calidad con la mas alta innovacion
tecnolégica en limpieza y cuidado de vehiculos, a través del esfuerzo y
capacidad de todo el personal.
4.1.2 Vision

La lavadora automatica “ACEWASH S.A.” serd una Empresa de servicios
gue emplee los mas rigurosos estandares y materias primas de calidad para

garantizar la eficiencia en el servicio y marcar la diferencia frente a la

competencia.
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4.1.3 Objetivos

Reducir los costos de operacion mediante el empleo eficaz y eficiente

de los recursos.

Determinar el monto de la inversion para fijar el capital que van aportar

los socios y el capital financiado.

Implementar estrategias de marketing para posicionarnos en el mercado

escogidoy  fidelizar a los clientes.

Incrementar la participacion en el mercado empleando diferente tipo de

publicidad y promociones, en el corto y mediano plazo.

Brindar un servicio de calidad e innovador que satisfaga en su totalidad

al mercado escogido.
Obtener el reconocimiento del mercado local por el servicio de calidad

en la limpieza y cuidado vehicular que brinda el centro de lavado

automatizado.
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4.1.4 Valores Institucionales

Los valores y principios mas fundamentales que regiran a los miembros que

integran la empresa son los que a continuacién se sefialan:

Honestidad.-
Todos los empleados que conforman “ACEWASH S.A.” deberan mostrar
rectitud y transparencia en el cumplimiento de las normas legales y

reglamentarias como principio moral y ético.

Compromiso.-
El recurso humano de “ACEWASH S.A.” estard comprometido con el
desarrollo de la organizacién, ya que el avance de la misma ayudara

alcanzar metas comunes.

Confianza.-
“ACEWASH S.A.” otorgara confianza a sus clientes al ofrecerles un
servicio que cumpla con todos los estandares de calidad, sera la mejor

forma de servir.

Respeto.-

En los procesos en que incurrira “ACEWASH S.A.” para la prestacion del
servicio cumplira con todas las normas sanitarias, ya que, el impacto
ambiental que arroja el proyecto es minimo, lo cual no atentard contra la

salud de los pobladores y la naturaleza propia del sector.
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4.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Para poder llevar a cabo el éxito de toda empresa se debe partir de una
sélida base organizacional en donde queden establecidas las tareas, funciones
y jerarquias de todas las personas que integran la empresa.

Una de las tipologias de estructuras organizacionales es el modelo simple, el
cual se caracteriza por una fuerte centralizacion de la autoridad, por su poca
formalizacién y por una coordinacion basada esencialmente en una supervision
directa o principio de unidad de mando que es tipico de las pequefas

empresas de Servicios.™

Debido a la poca complejidad del entorno en nuestro negocio se definira una
estructura organizativa simple de tal manera que todo nivel dependa del nivel

inmediato superior.
4.2.1 Organigrama Estructural

El organigrama del negocio estara integrado por el siguiente personal:

Grafico 4.1 QOrganigrama

Soc ios l
e l—\'
Secretaria. I

Contadora Supervis g,
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Auxiliar o =
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Elaborado por las auftoras

“Bueno Campos E; Cruz Roche I. y Duran Herrera J. J. (1982), Economia de la Empresa, Ed. Piramide, 3ra. Edicion,
Madrid., ob, cit., pag.
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4.3 DESCRIPCION DEL EQUIPO DE TRABAJO

A continuacion se detalla cada uno de los perfiles del equipo de trabajo de la

compafiia:

4.3.1 JUNTA GENERAL DE SOCIOS

TITULO DEL PUESTO: Junta General de Socios
NIVEL JERARQUICO: Legislativo

LINEA DE JEFE: Ninguno
AUTORIDAD:  SUBALTERNOS: Todos los trabajadores de la Empresa

Esta conformada por los dos socios del Negocio propuesto, quienes
constituirdn la maxima autoridad de la empresa, teniendo como objetivos
principales la planificacion, organizacion, direccion y control de las actividades

de la empresa.

FUNCIONES:

e Elaborar y aprobar las politicas y procedimientos de las distintas areas
de la empresa.

e Tomar decisiones financieras, contables y de recursos humanos. Tratar
con los proveedores y establecer procesos de control de inventarios.

e Resolver acerca de la disolucidn anticipada de la compainiia.

e Resolver el gravamen o enajenacion de los bienes sociales.

e Controlar que las areas del negocio funciones de manera eficiente

e Cumplir y hacer cumplir las politicas y procedimientos internos

establecidos.
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e Atender las quejas graves de los clientes.

REQUISITOS:

Para ser miembro de la Junta de Socios debe ser socio capitalista de la
empresa.

4.3.2 SECRETARIO — CONTADOR

TITULO DEL PUESTO: Secretario-Contador

NIVEL JERARQUICO: Operativo
LINEA DE JEFE INMEDIATO SUPERIOR: Socios

AUTORIDAD .
: SUBALTERNOS: Cajero

PERFIL DEL PUESTO:

Contador Publico Autorizado C.P.A. con experiencia minimo dos afios en
puestos similares. Conocimientos de Impuestos, declaraciones, Anexos,
Andlisis de Activos fijo, conciliaciones de cuentas contables y bancos.
Conocimiento avanzado de Office. Sexo Indiferente

RESPONSABILIDAD:

Garantizar una correcta gestion Administrativa, con el fin de mantener un
control y manejo adecuado de la informacion contable y administrativa de la
empresa. Brindar apoyo al Supervisor en la recepcion de requerimientos y
guejas por parte de clientes.
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FUNCIONES

e Llevar estricto control y elaboracion de los estados financieros de la
Empresa aplicando la normativa legal contable y tributaria actual.

e Elaboracion, revision y firma de las declaraciones mensuales del IVA y
Retencion en la Fuente

e Revision y cierres mensuales, previo a la liquidaciéon y emision de
Estados Financieros.

e Revision y control de costos.

e Revision y control de las cuentas de gastos.

e Realizar depreciaciones mensuales de activos.

e Elaboracion y validacion de balances mensuales.

e Elaboracion y Revision de anexos de los estados financieros.

e Recepcion diaria de cobranza causada por ventas de contado.

e Elaboracion de némina.

e Lleva el control de vacaciones y permisos, asi como de dias adicionales
de trabajo.

e Elaboracion de memos de viaticos.

e Pedido de autorizacion de gastos y compras a la gerencia.

e Cumplir con otras actividades adicionales asignadas por la Gerencia
relacionadas con el puesto.

HORARIO DE TRABAJO

Dos jornadas: De 08H30 a 13HO0 y 14h30 a 18H30
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4.3.3 SUPERVISOR

TITULO DEL PUESTO: Supervisor
NIVEL JERARQUICO: Operativo

LINEA DE JEFE: Socios
AUTORIDAD  SUBALTERNOS: Lavador especializado, lavadores,
: guardia, cajero, personal de limpieza

PERFIL DEL PUESTO:

Ingeniero o tecnélogo en mecanica industrial o carreras afines. Experiencia
en el sector automotriz minimo 2 afios, fluidez verbal, liderazgo, buenas

relaciones interpersonales, manejo de inventarios, manejo de personal.

RESPONSABILIDAD:

Garantizar el correcto funcionamiento de los servicios brindados al cliente,
ademas de cuidar la calidad de atencion e imagen por parte de todo el personal
a su cargo. Asegurar que se cumplan las normas de higiene. Manejo y
delegacion de funciones a empleados subalternos. Reportar a sus superiores
los requerimientos, resultados de atencion a quejas, de los clientes vy

empleados a su cargo.
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FUNCIONES:

e Controlar y evaluar el desarrollo de las actividades operativas del
negocio.

¢ Responsable del adecuado mantenimiento de maquinaria y equipo y del
estado de los insumos.

e Controlar el inventario de insumos, maquinaria y equipo.

e Solicitar a los proveedores los suministros e insumos para el
abastecimiento al personal, previa aprobacion de sus superiores
mediante una solicitud escrita.

e Vigilar el correcto funcionamiento y operacion de los equipos Yy
maquinarias de lavado, en caso de averias reportar al jefe superior.

e Controlar el cumplimiento del horario de trabajo de sus sub-alternos.

e Presentar informes de actividades y ventas diarias.

e Revisar los equipos e implementos utilizados durante el dia, y realizar el

almacenamiento en bodega en conjunto con los lavadores.

HORARIO DE TRABAJO:

Dos jornadas: De 08H30 a 13HO0 y 14h30 a 18H30
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4.3.4 LAVADOR ESPECIALIZADO

TITULO DEL PUESTO: Lavador Especializado
NIVEL JERARQUICO: Operativo

LINEA DE JEFE INMEDIATO SUPERIOR: Supervisor
AUTORIDAD SUBALTERNOS: Lavador aprendiz

PERFIL DEL PUESTO:

Ingeniero o Tecndlogo en Mecanica, o carreras afines, Certificado de
experiencia en el Manejo de la Maquinaria automatica de Lavado otorgado por
la empresa proveedora, Capacitacion en Servicio al Cliente. Licencia de manejo
de Vehiculos. Capacitacion en Lavado de automoviles (otorgado por la

Empresa).
RESPONSABILIDAD:

Brindar un servicio especializado de lavado exterior de los automoviles
usando la maquinaria automética de lavado en el tiempo O6ptimo segun

especificaciones de la maquinaria.
FUNCIONES:

e Verificar diariamente que las maquinas estén funcionando correctamente
antes de empezar la prestacion del Servicio.

e Llevar un registro semanal de insumos que se utilizan en la maquinaria de
lavado reportando al supervisor de tal manera que se realice el pedido

anticipado para su disponibilidad.
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e Verificar que el lavado se ha realizado completamente.

e Reportar al Supervisor alguna queja o reclamo del cliente.

HORARIO DE TRABAJO:
Dos jornadas: De 08H30 a 13HO0 y 14h30 a 18H30

4.3.5 AUXILIAR DE SERVICIOS

TITULO DEL PUESTO: Auxiliar de servicios
NIVEL JERARQUICO: Operativo

LINEA DE JEFE INMEDIATO SUPERIOR: Supervisor
':A‘UTORIDAD SUBALTERNOS: Ninguno

PERFIL DEL PUESTO:

Minimo bachiller. Sexo masculino. Experiencia no indispensable

RESPONSABILIDADES:

Las especificadas para el lavador especializado en calidad de apoyo en las
funciones del puesto. Mantener una imagen impecable de las areas de la
Empresa en materia de Orden y limpieza.
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FUNCIONES:

e Apoyo y aprendizaje en el Lavado automatico de vehiculos.

e Mantenimiento y limpieza de cada una de las areas de la empresa (Oficina,
bafo, bodega, etc.).

e Llevar un registro semanal de los insumos de limpieza y reportar al
Supervisor.
HORARIO DE TRABAJO

Dos jornadas: De 08H30 a 13HO0 y 14h30 a 18H30

4.3.6 CAJERA

TITULO DEL PUESTO: Cajera
NIVEL JERARQUICO: Operativo

LINEADE  JEFE INMEDIATO SUPERIOR: Supervisor
AUTORIDAD g AL TERNOS: Ninguno

PERFIL DEL PUESTO

Nivel de estudios Minimo Bachiller. 1 afio de experiencia en labores
relacionadas al cargo. Sexo femenino.
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RESPONSABILIDADES:

Responsable del dinero recaudado en el dia, del respectivo cuadre de cajay

de los documentos de respaldo de la venta.

FUNCIONES:

e Cobrar al cliente por el servicio
e Cuadrar la caja y entregar el dinero a la Secretaria-Contadora.

e Las demas que el supervisor asigne.

HORARIO DE TRABAJO:

Dos jornadas: De 08H30 a 13H00 y 14h30 a 18H30

4.3.7 GUARDIA DE SEGURIDAD

TITULO DEL PUESTO: Guardia de Seguridad
NIVEL JERARQUICO: Operativo

LINEADE  JEFE INMEDIATO SUPERIOR: Supervisor
AUTORIDAD g AL TERNOS: Ninguno

PERFIL DEL PUESTO:

Nivel de estudios Minimo Bachiller. Formar parte de una empresa de
Seguridad. Sexo masculino. Minimo 4 afios de experiencia en empresas de
seguridad, en actividades orientadas al control del ingreso o salida del

personal. Acciones y medidas de proteccion y seguridad a personas e
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instalaciones. Organizado, A&gil, proactivo y que posea don de Mando.

Disposicion para trabajar en horarios rotativos.

RESPONSABILIDADES:

Velar por la seguridad del personal, instalaciones, equipos, clientes que se

encuentren en la Empresa.

FUNCIONES:

e Realizar los reportes de novedades.
e Trabajar en turno de la madrugada segun se disponga en la empresa.

e Acciones en la proteccién de seguridad.

HORARIO DE TRABAJO:

Turno rotativo.

ler turno: De 08H30 a 18H30
2do turno: De 18H30 a 8H30
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CAPITULO 5
ESTUDIO FINANCIERO

En el presente Estudio Econdmico Financiero se realizara un analisis de las
inversiones, los ingresos y los costos; y finalmente se utilizara herramientas
financieras como son la Tasa Interna de Retorno, el Valor Actual Neto,
Recuperacion, y el analisis de Sensibilidad con el objetivo de verificar la

viabilidad financiera del proyecto para un horizonte de 10 afios.
5.1 ESTIMACION DE LOS COSTOS

5.1.1 Elementos basicos

Los gastos estimados de servicios basicos y generales se detallan en la tabla

5.1y 5.2 respectivamente:

Tabla 5.1 Gastos de Servicios Basicos

Concepto | Mensual | Anual
Telefonia 100,00 1.200,00
Electricidad 200,00 2.400,00
Agua 100,00[  1.200,00
Total Servicios Basicos (US§) 400,00 4.800,00

Elaborado por las autoras

Tabla 5.2 Gastos Generales

Concepto | Mensual | Semestral | Anual
Gastos mantenimiento de equipo y oficina - 150,00 300,00
Gastos de seguro 150,00 -|  1.800,00
Suministros de limpieza 20,25 - 243,00
Suministros de Oficina 33,60 130,00 690,20
Contingencia 5% 35,19 50,00 522,31
Total Gastos Generales (US$) 239,04 330,00]  3.555,51

Elaborado por las autoras
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Como gastos de contingencia tenemos el transporte para la movilizacion de los
muebles y equipos de oficina adquiridos y otros servicios al momento de
empezar con el funcionamiento del negocio; asi como cubrir cualquier gasto de
suministro que por alguna razén se presente en ese momento. El valor

estimado de $ 522,00 anuales.

En la tabla 5.3 se detallan los gastos de publicidad estimados para el

lanzamiento e inauguracion y en la tabla 5.4 los gastos de mantenimiento del

negocio.
Tabla 5.3 Acciones de Lanzamiento
Medios Cantidad Total
Letrero Acrilico Led 1 1.000,00
Volantes y otros 10000 800,00
Total Acciones de Lanzamiento (US$) 1.800,00

Elaborado por las autoras

Tabla5.4 Acciones Mantenimiento

Cantidad ‘ C."St? Costo Total| Frecuencia
Unitario
Promocidn en revista 1 50000 500,00 Mensual
Vallas publicitarias 2 100000  2.000,00] Semestral
Llavero, gorras, taza cafe, calendarios 9 250000 500000 Semestral
[Total Acciones Nantemmiento (US9) 3,000,00

Elaborado por las autoras
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Para el funcionamiento del negocio se necesitara del siguiente personal para la administracion, supervision y
operacion del negocio. Se estimd que los sueldos anuales tengan un 5% de incremento después del primer

afo como se muestra en la tabla 5.5.

Tabla 5.5 Balance de Personal

Sueldos y Salarios
] Q o !}c [l

0 - 0 ] X r) = = -

00T o® =0 090 c g0® 0 p T mw 'D_g 0= 00— R E

s38 | &3 | 583 | SES | § |gzie  © o | fu | fu | BE | 5f | E3: | &

T Q& T 6 ¢35 033 @ wEC u u c3 [ T o5 T

waoE i} Fa 00 3 g 3 0 oz R £ 0 < ni< )

5 p 0 g o 22 o % < < SE - s
Operario Especializado 362,60 400,00 400,00 292,00 200,00 400,00 24,00 24,00 3740 44,60 1 7124001 4.800,00 593,67,
Auxiliar de servicio 264,70 292,00 292,00 292,00 146,00 292,00 1752 1752 21,30 32,56 1 5279,36|  3.504,00 439,95
Secretaria/Contadora 543,90 600,00 600,00 292,00 300,00 600,00 36,00 36,00 56,10 66,90 1 10.540,00(  7.200,00 878,33
Cajera 317,28 350,00 350,00 292,00 175,00 350,00 21,00 21,00 32,73 39,03 1 6.270,00]  4.200,00 522,50
Guardia 264,70 292,00 292,00 292,00 146,00 292,00 17,52 17,52 21,30 32,56 1 5279,36)  3.504,00 439,95
Supervisor 725,20 800,00 800,00 292,00 400,00 800,00 48,00 48,00 74,80 89,20 1 13956,00  9.600,00  1.163,00
Total Sueldos y Salarios ( US$) 247837) 2734000 273400  1752,00]  1.367,00 2.734,00 164,04 164,04 255,63 304,84 6 48.44872|  32.808,00]  4.037,39

Elaborado por las autoras



5.1.2 Analisis costo volumen utilidad

Denominado también como el analisis del punto de equilibrio, presenta las
relaciones basicas entre costos e ingresos para los distintos niveles de

produccion y ventas.

Para la determinacién del tamafio Optimo del negocio se efectud un analisis del
VAN de cada una de las alternativas llegando a la conclusién de contar con
una demanda de 32.832 vehiculos lavados anuales.

La tabla 5.6 nos muestra el punto minimo de ventas en servicios que se debe

ofrecer para no incurrir en pérdidas.

Tabla 5.6 Andlisis Costo - Volumen
Punto de Equilibrio % Punto de Equilibrio $

Descripcion Mensual

Costo Fijo 7.496,93 Costo Fijo 7.496,93
Costo Variable 2.641,59 Costo Variable 2.641,59
Ventas 32.832,00 Ventas 32.832,00
P.E 24,83% P.E 8.152,80

Elaborado por las autoras
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5.1.3 Costos Variables

Los costos variables que se han estimado se detallan en la tabla 5.6 y 5.7.

Estos costos estan en funcion del nivel de produccién o servicio.

Tabla 5.7 Materia Prima

Precio Valor

Detalle Cantidad e . Valor Anual
Unitario | himensual
12.000,00

Quimicos 1 2.000,00{  2.000,00
Total Materia Prima (US$) 2,000,000 2.000,00{  12.000,00
Elaborado por las autoras

5.1.4 Costos Fijos

En la tabla 5.8 se detallan los costos fijjos en los que se van a incurrir

independientemente del nivel de servicios ofrecidos por la empresa.

Tabla 5.8 Costos Fijos

Costos Fijos
COSTOS
FIJOS

Mano de Obra 18.673,36
Mantenimiento 2.500,00
Depreciaciones y Amortizaciones Maq de lavado 14.553,28
GASTOS DE OPERACION

Sueldos 35.054,72
Publicidad 14.600,00
Servicios Basicos 4.800,00
Gastos de Seguro 1.800,00
Suministros de oficina 243,00
Suministros de Limpieza 690,20
Depreciaciones y Amortizaciones edif y equipo 2.897,59
Total de Costos Fijos US$) 123.368,45

Elaborado por las autoras
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5.2 INVERSIONES DEL PROYECTO

La inversion requerida para este negocio se detalla en la tabla 5.9 consiste en
las adquisiciones tanto de maquinaria, equipos complementarios de limpieza,
equipos de oficina, permisos para la operacion, el terreno donde estaran las

instalaciones de la empresa, y la publicidad de lanzamiento.

Dentro de la adquisicién de la maquinaria viene incluido los equipos adicionales
para la limpieza interior y mantenimiento de los vehiculos e incluye los

impuestos aduaneros que se debe pagar para importarlos.

Los gastos de constitucion incluyen patentes, permisos y matricula que deben

ser cancelados para iniciar las operaciones del negocio en forma legal.

Tabla 5.9 Inversion Total Requerida

Detalle Costo Total
Maquinaria 145.532,79
Gasto de Constitucion 570,00
Equipo de Oficina 3.705,00
Obras Fisicas 30.569,10
Terreno 400.000,00
Gasto de Pub. Lanzamiento 4.800,00
Uniformes 240,00
Total Inversiéon Requerida (US$) 585.416,89

Elaborado por las autoras

97



5.2.1 Capital de Trabajo

Para el célculo de la inversion en capital de trabajo del proyecto se utilizé el Método del Déficit Acumulado

Maximo.

Este determina el maximo déficit que resulta entre la ocurrencia de los egresos e ingresos obtenidos por el
proyecto, los mismos que deben ser financiados para cubrir los desfases de caja; y, asi de esta manera
garantizar un correcto funcionamiento del negocio. El capital de trabajo que se requiere en este proyecto es de
-$4.277,81 como se muestra en la tabla 5.10. El precio se establecié en $ 12,00 que luego se multiplica por la
demanda. La demanda se calcul6 y distribuyé durante el afio de acuerdo a la frecuencia que cambia

dependiendo del mes obteniendo una demanda anual de 32.832.

Tabla 5.10 Capital de Trabajo
Capital de Trabajo

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

Ingresos 9.27021| 9.270,21] 1390532 1854042 23.17553] 41.71595 46.351,06| 46.351,06| 46.351,06] 46.351,06] 46.351,06|  46.351,06
Costos de ventas 364159 164159 364159 164159 364159 164159 3.64159 1.641,59 3.641,59 1.641,59 3.641,59 1.641,59
Mantenimiento de Maquinaria y equipo de lavado 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00  1.100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
Gastos Sueldos 403739 403739 403739 403739 4.03739] 403739 4.037,39 4,037,39 4.037,39 4,037,39 4.037,39 4,037,39
Gastos Generales 569,04 239,04 239,04 239,04 239,04 569,04 239,04 239,04 239,04 239,04 239,04 239,04
Gastos Basicos 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00
Gastos de Publicidad 4.800,00]  2.300,00 500,00 500,00 500,00 500,00]  3.000,00 500,00 500,00 500,00, 500,00 500,00
Egresos 13548,02( 871802 891802 691802 8918,02] 7.248,02| 12.418,02 6.918,02 8.918,02 6.918,02 8.918,02 6.918,02
Saldo Mensual (US$) -4.277.81 552,19 4.987,30[ 11.62240] 14.25751] 34.46793| 3393304| 3943304 37.43304| 30.43304[ 3743304 39.433,04
Saldo Acumulado (US$) 421781 -3.72562] 126168 12.884,08] 27.14159 61.609,52| 9554256 134.97559| 172.408,63| 21184167 249.274,70| 288.707,74

Elaborado por las autoras

[Capital de Trabajo (US$) | -4.21781)




5.3 INGRESOS DEL PROYECTO

5.3.1 Ingresos por Venta de Servicios

Los ingresos que se obtendran seran principalmente por la prestacion de los
diferentes servicios. En la tabla 5.11 se detallan los ingresos correspondientes

al primer afio de operacion.

Tabla 5.11 Ingresos Primer Afio

Ingresos del Primer Afio

Precio 12
Ingreso Mensual (US$) 9.270,21
Ingreso Anual (US$) 393.984,00
Ingreso Mensual Promedio (US$) 32.832,00
Demanda Anual 32832
Demanda Promedio Mensual 2736
Demanda Diaria 91

Elaborado por las autoras

5.3.2 Valor de desecho del Proyecto
El valor de desecho del Proyecto representa un beneficio para el inversionista
gue no es ingreso, ya que ademas de percibir el flujo neto de caja anual, sera

propietario del valor de los activos invertidos en el negocio.

El método utilizado para el célculo del valor de desecho, es el método contable.

En este caso habra un valor de desecho para el final de 10 afios.
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Tabla 5.12 Depreciacion y Amortizacion

Costo de Vida |Depreciacion|  Afios Depreciacion | Valor en

Activo Adquisicién | Contable | Anual | Depreciados| Acumulada | Libros

Magquinaria Hanna Global 40' con trasportadora 145532,79 10 14.553,28 145.532,79 -
Construccion 31.569,10] 20 1.578,46 10 15.784,55|  15.784,55
Muebles y enseres 1.245,00f 10 124,50 10 1.245,00 -
Equipo de Oficina 1.110,000 10 111,00 10 1.110,00

Equipo de computacion 1.350,00f 3 450,00 3 1.350,00

Equipo de computacion (t6) 1.350,00f 3 450,00 3 1.350,00 -
Equipo de computacion (t9) 1.350,00f 3 450,00 2 900,00 450,00
Gastos de Constitucion 57000 5 114,00 - - -
Depreciacion y Amortizacion Anual (US$) 16.931,23|  Valor de Desecho (US$) 16.234,55

Elaborado por las autoras



5.4 TASA DE DESCUENTO

5.4.1 Modelo CAPM

El CAPM es la tasa de descuento minima que se exigira al proyecto para
descontar los flujos de efectivo futuros que se espera obtener como producto
del activo en los proximos 10 afios.

Se requiere del costo de la deuda ( Kd), el costo de capital propio (Ke), la tasa
libre de riesgo (rf) y la rentabilidad del mercad (rm), y para lo cual partimos de la
siguiente ecuacion:

Bapal=B desap*{1+[(%D/%K)*(1-T)]}

Tabla 5.13 Tasa de descuento

B apal de regresion 0,658
Endeudamiento 20%
Patrimonio 80%
T eeuu 30,80%
Beta desap 0,56
kd 16%
Riesgo pais 7,95%
Prima de riesgo 9,00%
% de deuda 30%
% de patrimonio 70%
T 22%
rf 2,18%
Beta apal 0,75
ke 16,87%

Elaborado por las autoras
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5.5FLUJO DE CAJA

Tabla 5.14 Flujo de Caja

] 1] 2| 3 4 5| 6] 7 8| 9 10
Ingresos 393.984,00 413.683,20 434.367,36 456.085,73 478.890,01 502.834,52 527.976,24] 554.375,05 582.093,81 611.198,50
Costos de vtas 31.699,03 33.283,98 34.948,18 36.695,59 38.530,37 40.456,88 42.479,73 44.603,72 46.833,90 49.175,60
Margen bruto 362.284,97 380.399,22 399.419,18 419.390,14 440.359,65) 462.377,63 485.496,51 509.771,34 535.259,90 562.022,90
Gastos Operativos
Gastos de Servicios Basicos 4.800,00 5.040,00 5.292,00 5.556,60 5.834,43 6.126,15 6.432,46 6.754,08 7.091,79 7.446,38
Gastos Generales 3.555,51 3.733,29 3.919,95 4.115,95 4.321,74 4.537,83 4.764,72 5.002,96 5.253,11 5.515,76
Gastos de Publicidad 14.600,00 3.000,00 3.150,00 3.307,50 3.472,88 3.646,52 3.828,84 4.020,29 4.221,30 4.432,37
Gastos de Sueldos y Salarios 48.448,72 53.293,59 58.622,95 64.485,25 70.933,77 78.027,15 85.829,86 94.412,85 103.854,13] 114.239,55
Gastos de mantenimiento 2.200,00 2.310,00 2.425,50 2.546,78 2.674,11 2.807,82 2.948,21 3.095,62 3.250,40 3.412,92
Depreciacién y amort 16.931,23 16.931,23 16.931,23 16.931,23 16.931,23 16.931,23 16.931,23 16.931,23 16.931,23| 16.931,23
Total Gastos operativos 90.535,46 84.308,11 90.341,64 96.943,30 104.168,17 112.076,70 120.735,33 130.217,03 140.601,97 151.978,21
Utilidad Operativa (UAII) 271.749,51 296.091,11 309.077,55 322.446,84) 336.191,48, 350.300,93 364.761,18 379.554,30 394.657,94 410.044,69
Intereses sobre prestamos 44.800,00 42.698,83 40.261,48 37.434,14 34.154,44 30.349,98 25.936,81 20.817,53 14.879,16) 7.990,66
Utilidad antes de Partcip. e Impto. 226.949,51 253.392,28 268.816,07 285.012,69 302.037,04 319.950,95 338.824,37 358.736,78 379.778,77 402.054,03
15% Participacion de Trabajadores 34.042,43 38.008,84 40.322,41 42.751,90 45.305,56 47.992,64 50.823,66 53.810,52 56.966,82 60.308,10
Utilidad antes Impto a la Renta 192.907,08 215.383,44] 228.493,66 242.260,79 256.731,49 271.958,30 288.000,71 304.926,26 322.811,96 341.745,92
Impuestos (23% - 22%) 44.368,63 47.384,36 50.268,61 53.297,37 56.480,93 59.830,83 63.360,16 67.083,78 71.018,63 75.184,10
Utilidad Neta 148.538,45 167.999,08 178.225,05 188.963,42 200.250,56) 212.127,48 224.640,56 237.842,48 251.793,33 266.561,82
Depreciacién y amort (+) 16.931,23 16.931,23 16.931,23 16.931,23 16.931,23| 16.931,23 16.931,23 16.931,23 16.931,23] 16.931,23
Pago de Capital 13.132,30 15.233,47 17.670,83 20.498,16 23.777,87 27.582,32 31.995,50 37.114,77 43.053,14 49.941,64
Flujo del accionista 152.337,38 169.696,84 177.485,46 185.396,49 193.403,93 201.476,39 209.576,30 217.658,94 225.671,42 233.551,41
(+) Inversion activos - 1.350,00 - 1.350,00 - 1.350,00
(-) Inversion Inicial - 586.416,89
(-) Capital de Trabajo - 4.277,81
(+) Prestamo 280.000,00
Recuperacion capital de trabajo 4.277,81
Valor de Desecho 16.234,55
Valor de salvamento del terreno 400.000,00
Flujo total (US$) - 310.694,70] 152.337,38 169.696,84] 176.135,46 185.396,49 193.403,93] 200.126,39 209.576,30 217.658,94 224.321,42 654.063,77]
TMAR 16,87%
TIR 55,41%
VAN (US$) 646.513,50]

Elaborado por las autoras

Tabla5.15 Pay Back

Pay Back
Nominal (US$) - 310.694,70] - 158.357,32 1133952 18747499 37287148  566.27541 766.401,79]  975978,09]  1.193.637,03]  1.417.958,45 2.072.022,23
Descontado(US$) - 310.694,70 130.347,72 12424178 110.341,19 99.377,79 88.705,40 78.539,13 70.375,40 62.539,18 55.149,73 137.590,88
Acumulado(US$) - 310.694,70( - 180.346,98 - 56.105,20 5423600 15361379 24231919 320.858,32] 39123372 453.772,89 508.922,62 646.513,50
Elaborado por las autoras




5.5.1 Valor Actual Neto (VAN)

El Valor Actual Neto es un procedimiento que actualiza un determinado nimero
de flujos de efectivo generados por una inversiéon. EI VAN obtenido por el
proyecto es de US$ 647.329,10 lo que nos indica un retorno positivo y la
posibilidad de invertir en el proyecto, para una tasa de costo de capital de
16,87%.

5.5.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

Para evaluar la viabilidad del proyecto se consider6 el método de la Tasa
Interna de Retorno que se obtiene al relacionar los flujos de efectivo y el valor
de la inversion inicial, para después compararla con la TMAR.

Para el presente proyecto se obtuvo una TIR de 55,41% lo que nos indica que
es rentable llevar a cabo la inversidn ya que se observa que es mayor a la tasa

existente en el mercado.

5.5.3 PAYBACK DESCONTADO

Conocido también como periodo de recuperacion es otro de los métodos
utilizados para evaluar econdémicamente un proyecto, el cual consiste en
calcular el tiempo minimo para recuperar el desembolso efectuado al principio
del proyecto. Para este proyecto el Periodo de Recuperacion, es de 2 afios y
186 dias.
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5.6 ANALISIS DE SENSIBILIDAD UNI-VARIABLE

Es necesario que en todo proyecto se realice un analisis sobre cambios que
puedan generar determinados factores en el transcurso del tiempo, tales como

precio, cantidad, costo ya que los mismos inciden en el proyecto.

Para el presente proyecto se realizara un analisis de sensibilidad para
determinar que tan sensible es el VAN con respecto al precio y el tanto por

ciento de los costos de venta.
Para ello se utiliz6 como herramienta Excel para determinar en cifras y en forma

grafica las variaciones que presenta el valor actual neto con las distintas

variaciones de precio y porcentaje de costo de venta.

Tabla5.16 Andlisis de Sensihilidad usando Solver

precio minimo 6,13
% max de costo de vta permitido 53,04%
Tmar max para VAN =0 55,82%

Elaborado por las autoras
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PRECIO

VAN

VAN

4 b § 10 12 16 18 0
- 286220 - 17.24867) 20400539 425259441 646513500  1.089.02161 131027567 15315297
Elaborado por los autoras
Grafico 5.1 Precio VS VAN
PRECIOVS VAN
1.800.000,00
1.600.000,00
1.400.000,00
1.200.000,00
1.000.000,00
£00.000,00
—— VAN
600.000,00
400.000,00
200.000,00
-200.000,00
-400.000,00
Elaborado por las autoras
Tabla 5.18 % Costo Venta VS VAN
% Costo de Venta 20% 30% 40% 50% 60% 10% 80%
473.932,68 329.564,74)  185.196,80 40.828.86) - 103.539,08) - 253.752,00( - 463.501,03
Elaborado por las autoras
Grafico 5.2 % CostoVenta VS VAN
% COSTODEVENTAVS VAN
600.000,00 +
400.000,00
20000000 A
= T T T 1 —— VAN
20% 30% 40% 50% T0% 80%
-200.000,00 A
-400.000,00 A
-600.000,00 -

Tabla 5,17 Precio VS VAN

Elaborado por las autoras
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CONCLUSIONES

1. De acuerdo a los resultados del estudio de mercado se concluyd que la
empresa obtendra una alta aceptacion de clientes en el mercado objetivo
gue estarian dispuestos a utilizar el servicio de lavado automatizado para

optimizar el tiempo de espera con respecto a otros centros de lavado.

2. Mediante el estudio de mercado se obtuvo informacion acerca de las
caracteristicas que mas interesan a los propietarios de vehiculos en la
eleccion del servicio de lavado que son principalmente la calidad, el
precio, velocidad y eficiencia en el servicio para lo cual se pretende
satisfacer las necesidades del mercado objetivo con la tecnologia que se

implementara.

3. Para dar a conocer lo que ofrece la empresa es necesario desarrollar
estrategias comerciales para incorporar la mayor cantidad de clientes y
mantener su fidelidad mediante un servicio eficiente que cumpla con
todos los estandares de calidad. Entre las principales estrategias
propuestas son: Garantia del servicio, premio a la lealtad y auspicios

permanentes.

4. Con el estudio Técnico se demostrd que la ubicacién planteada es
estratégica para el desarrollo del servicio de lavado automatizado, ya que
ademas de contar con todos los servicios necesarios; existe acceso a
lugares importantes tales como: bancos, negocios comerciales y

avenidas.
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5. A través del analisis de factibilidad se demostré que es posible encontrar
los elementos necesarios y confiables que permite a los inversionistas
tomar decisiones con grandes posibilidades de éxito. Asi tenemos que la
rentabilidad ofrecida por el proyecto es superior a la exigida por los
inversores, lo que nos indica que es viable el establecimiento de este tipo

de negocio.
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RECOMENDACIONES

Es necesario desarrollar estrategias de marketing adecuadas y de alto impacto
con la finalidad de dar a conocer a los clientes sobre los beneficios que le
ofrece el servicio de lavado automatizado para vehiculos y asi obtener la

fidelidad de los mismos a corto plazo.

Buscar mecanismos de promocion de los servicios y productos para lograr una
respuesta mas rapida de los clientes a utilizar los diferentes servicios vy

productos de la empresa, y de esta forma aumentar la frecuencia de consumo.

Es importante establecer convenios con cooperativas de taxis, a fin de que
algunos vehiculos en forma habitual efectien el debido lavado y mantenimiento

a sus unidades.

Brindar un servicio de calidad y una atencion eficiente a los clientes en forma
responsable y honesta, como punto de diferenciacion respecto de otros

competidores.

La evaluacion financiera del presente proyecto empresarial refleja indicadores
financieros positivos, por lo tanto se recomienda invertir y poner en marcha este
tipo de empresa, ya que se visualiza una alta rentabilidad para los

inversionistas.
Evaluar la posibilidad de expansién en la medida que el proyecto lo permita

dentro de la ciudad o en otras ciudades del pais donde sea de igual forma

rentable para implementar este proyecto.
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Anexo 5.6.1 Frecuencia de compra

Frecuencia de compra
| Enero | Febrero | Marzo | Abril | Mayo | Junio | Juo | Agoso | Sept | Oct | Nov | Dic
Frecuencia de Compra Mensual 20% 20% 30% 40% 50% 90% 100% 100% 100% 100% 100% 100%
Cantidad Demanda 773 773 1159 1545 1931 3476 3863 3863 3863 3863 3863 3863

Ingresos del Primer Afio

Precio 12
Ingreso Mensual (US$) oat021f 927021 1390532 1854042 237553 4171505) 46.3506] 4635106 46.35L06] 463506 46.35106]  46.35L06]
Ingreso Anual (US$) 393.984,00
Ingreso Mensual Promedio (USS) 32.832,00
Demanda Anual 32832
Demanda Promedio Mensual 2136
Demanda Diaria 91

Demanda Proyectada

Afio 1 32832
Aiio 2 34474
Aiio 3 36197
Aiio 4 38007
Aiio 5 39908
Aiio 6 41903
Aflo 7 43998
Aiio 8 46198
Ao 9 48508
Afio 10 50933

Elaborado por las autoras



Anexo 5,6.2 Sueldos y saaris proyectados

Sueldos y salarios proyectados

Unfaio §) Aio2 | Aio3 | Aio4 Aio9 | Afo 10
Operaro Especiaizado l 000 712400 - TES6ADl 862004 948204 1043020 114732 1262060 1388266 1527095 1679802
Lavadores l 00000 S219%| 580730 638803 70268 77290l BM24 97N 1028798 LL31678 1244845
SecrefarilContadora l 6000 1054000 11594001 12753400 1400874 154361 1697478 1867220 2093048 2259343 248077
Cajera l 000 620000 68700 THGT0) B3I 91799 1009790 110769 1221846 1344030 147843
Cuarda l 00000 S219%| 580730 638803 70268 77290l BM24 927N 1026798  LL31678 124484
Supenisor l 8000 1390600] 153160 1688676 18OTA4 04329 247628 479 211%30 209K 2NN
Tota Sueldos y Saaros Proyectados (USS) LTA00 8487y 5320390 %6622% 6445 T0933TT TROZTIS 8082986 9441285 1038413 11423995

Elaborado por las autoras



Anexo 5.6.3 Materia Prima Directa

Materia Prima Directa
Detalle Cantidad Pr.em.o ) Valor Valor Anual
Unitario | bimensual
Quimicos 1 2.000,00( 2.000,00f  12.000,00
Total Materia Prima (US$) 2,000,000  2.000,000  12.000,00

Detalle

‘ Cantidad ‘

Precio
Unitario

Valor
Mensual

Valor Anual

Energia /agua Lavado de vehiculos 0,60*vehiculo

0,60

1.641,59

19.699,03

Total Energia/ Agua Lavado de Vehiculos (US$)

1.641,59

19.699,03

Elaborado por las autoras




Anexo 5.6.4 Gastos varios

Gastos Varios

Suministros de Limpieza

Precio Valor

Cantidad | e Valor Anual
Unitario Mensual
Jabon liquido 2 1,00 2,00 24,00
Desinfectante (galén) 4 2,00 8,00 96,00
Cloro (litro) 2 1,50 3,00 36,00
Escobas (unidades) 1 3,00 3,00 36,00
Trapeador (unidades) 1 1,50 1,50 18,00
Esponjas (unidades) 2 0,75 1,50 18,00
Detergentes (Unidades) 1 1,25 1,25 15,00
Total Suministros de Limpieza (US$) 11,00 20,25 243,00
Suministros de Oficina
Detalle Cantidad ‘ Pr_eC|_o Valor Valor Anual
Unitario Mensual
Resmas de hojas tamafio A4 1 4,00 4,00 48,00
Cartuchos de impresora laser (Semestral) 2 50,00 200,00
Plumas Bic (negras y rojas) 4 0,30 1,20 14,40
Corrector 1 0,80 0,80 9,60
Grapadora 1 2,00 2,00
Cajas de grapa 1 0,60 0,60 7,20
Tijera 1 2,00 2,00
Saca grapa (Semestral) 2 1,50 6,00
Carpetas 10 0,20 2,00 24,00
Perforadora 2 2,00 4,00
Carpeta organizador (Semestral) 6 4,50 54,00
Calculadora 2 7,00 14,00
Tarjetero 1 5,00 5,00
Rollos cajas registradora(caja de 50 unidades) 1 25,00 25,00 300,00
Total Suministros de Oficina (US$) 104,90 33,60 690,20

Elaborado por las autoras



Anexo 6. FODA

Positivos

Fortalezas

Ubicacion del negocio

Personal confiable y especializado

Origen Interno

Optimizacion del tiempo de senicio

Sistema de lavado de alta tecnologia
Oportunidades

Alianza con coopera

Diversificacion del senicio ( 1avado Interior,

area de detallado)

Origen Externo

Negativos
Debilidades

No contar con un terreno propio

No contar con proveedores locales
Poca experiencia en el senicio de

lavado automatizado para vehiculos

Amenazas

Entrada de un competidor en el mismo sector

Inestabilidad econdmica

Fidelidad de los clientes a los otros centros

de lavado

Elaborado por las autoras



Anexo 7. LOGO

| avado automatizado eficiente

Elaborado por las autoras
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