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RESUMEN EJECUTIVO

Este plan de negocio analiza la oportunidad de poder invertir en un proyecto de lavado de
autos en el distrito de San Miguel. Se evidencid que el negocio es viable porque se han
identificado descontentos respecto a que no se le esta dando la importancia debida al tiempo de
espera del cliente, lo que buscamos es diferenciarnos a través de la experiencia la comodidad que
ofrece el espacio de espera, sin dejar de lado la importancia en brindar un servicio a detalle y con

los insumos de calidad para mantener el cuidado debido en los vehiculos.

El publico objetivo son jovenes y adultos con Nivel Socioeconémico Ay B, que cuentan
con algin automovil de uso particular y que, ademas, buscan mantener siempre la limpieza y el
cuidado de su unidad. Asimismo, gracias al estudio realizado, se observa que el 43.5% de los
encuestados usan este tipo de servicio 2 veces a la semana; y de las entrevistas a los expertos en
rubro concluimos que las demandas pueden aumentar dependiendo de las estaciones climaticas.
Ademas, la Asociacion Automotriz del Pertd (AAP) presento en su informe estadistico que los
ocho primeros meses tuvieron tasas de variacion anual positivas en lo que respecta a vehiculos

livianos y pesados, ademas sector presentard un incremento del 21% para el 2023.
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Introduccion

Esta idea de este emprendimiento pretende revisar la viabilidad del montaje de un
servicio en lavado de automdviles en el distrito de San Miguel, en la cual contamos con un
mercado potencial de 16078 familias con 1 automdvil como minimo por cada una de ellas.
Asimismo, lo que buscamos es ofrecer un servicio diferente a lo que hay en el mercado con el fin
de lograr sostenibilidad y competitividad en el tiempo; ademas nuestra prioridad sera
principalmente que nuestros futuros clientes puedan encontrar en Car wash Play un espacio
acogedor y de confianza, donde puedan aprovechar su tiempo mientras que esperan por su

servicio.
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Capitulo I: Plan de Negocio

En este capitulo se detalla que tan factible y rentable sera ejecutar este negocio,
explicando a la idea central, ademas de analizar informacién clave a través de nuestras fuentes
primarias y secundarias. Asimismo, usaremos la herramienta CANVAS, que fue vital a la hora

de justificar nuestro plan en esta investigacion.

1.1.  Formulacion de idea de Negocio

Ahora que sabemos que el sector automotriz presenta a su vez un moderado y favorable
crecimiento, se decidié emprender este nuevo proyecto, que consiste en brindar diversos tipos de
servicios de lavado profesional y cuidado estético de automoviles. Este emprendimiento esta
dirigido a personas que usen su carro de forma particular, enfocandonos a un segmento que va
desde los 25 a 55 afios de edad y que vivan en el distrito de San Miguel. Ademas, que tienen

estilos de vida modernos y sofisticados, y que ademas pertenecen al NSE Ay B.

Se brindara diversos niveles de servicios en lavado y cuidado estético automotriz tanto

interior como exterior:
° Lavado Ejecutivo
° Lavado Premium
° Lavado Vip
° Descontaminado de pintura

° Tratamiento de pintura.
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1.2.  Andlisis de Oportunidad

Como ya es de nuestro conocimiento, las tecnologias cada vez avanzan a pasos
agigantados en todos los rubros, y la digitalizacion en el rubro automotriz no es una excepcion.
Si bien con el tiempo lo que se busca es que los componentes y el funcionamiento de un
automovil sea cada vez mas sostenibles, estos se han visto en la necesidad de incursionar en
nuevos sistemas que satisfagan a la creciente demanda, incluyendo en el cuidado estético

automotriz.

Al concluir el afio 2022, el PBI peruano cerrd con un crecimiento del 2.7%, debido
primordialmente por la capacidad de consumo privado y también con ayuda de las acciones
publicas como el mercado externo neto (Banco Central de Reserva del Pert [BCRP], 2023).;
ademas, en lo que respecta al sector automotriz este tuvo un crecimiento de 21%, tanto en su
comercializacion y reparaciones. Durante los primeros dos meses del afio 2023, los SUVs
(vehiculos utilitarios deportivos) tuvieron un excelente desempefio en ventas, con un total de

13,242 unidades vendidas, lo que representa un crecimiento anual del 21% (Peru Retail, 2023).

Todos estos datos analizados, nos muestran que el mercado automotor esta teniendo un
moderado crecimiento, y que a la par con llevara un incremento en la demanda por la limpieza y

el cuidado estético de estos.

1.3.  Presentacion del modelo de negocio

16



Tabla 1
Modelo Canvas

Socios clave

-Se emplearan los
medios de pago
como PQOS, lzy
Pay

-Proveedores y
distribuidores de
limpieza
automotriz Sonax.
-Duefio de local
del alquiler.

Actividades clave

- Acuerdos/ Compras:
adecuada negociacion
(ganar-ganar), con los
diferentes distribuidores
de insumos y contratos
respecto al alquiler.

- Produccién: otorgar
servicios con alta calidad
y en el tiempo acordado.
- Gestion del punto de
venta.

Marketing: publicidad
redes sociales.
-Atencidn al cliente
Digital/presencial.

Recursos clave

- Fisico: Local alquilado/
infraestructura/ ubicacion
estratégica para la

Propuestas de valor

- Insumos de calidad: cada
uno de los productos que se
emplearan serén de alta
calidad y tendran los
estandares altos, ademas de
buena reputacion en el rubro
automotriz para diferentes
areas focalizadas de un
automovil ya sea en su
interior o exterior de este.
-Colaboradores calificados:
el equipo de operarios,
contaran con capacitacion
previa a la apertura 'y
complementarias de manera
semestrales; ademas tendran
la experiencia necesaria en
la estética automotriz,
ejecutando los trabajos en
tiempo programado y con la
calidad que lo requiera.

- Espacio acogedor: las areas
son exclusivas y comodas
para los usuarios mientras
esperan por su vehiculo,
tienen las medidas
necesarias de higiene,
ademas de ello para que la
experiencia sea mucho méas
amena se tendran TV, Wifi,

Relacion con clientes

- La relacion a brindar se
enfocara en superar cada una
de las expectativas de calidad
y con asesoramiento
adecuado, logrando a asi la
recomendacion y la
fidelizacion de los clientes
potenciales.
- Se brindara una limpieza
detallada de todas las partes
del vehiculo, incluyendo las
areas dificiles de alcanzar, y la
eliminacion de residuos y
desechos de manera
responsable.
- Para el cobro del servicio se
aceptaran todo tipo de medio
de pago: como VISA,
efectivo, Yape y Plin, etc.
- Se emplearan estrategias de
fidelizacion que consta en
visitas acumuladas “el 7mo
lavado sera gratis”.

Canales
- Canales fisico:
Local fisico de tamafio medio
que esta ubicado en un punto
estratégico del distrito de San
Miguel, este tendra una

Segmentos de clientes

Publico objetivo:

- Varones y mujeres que se
encuentren entre los 25 a 55
afnos.

- Ademas, que se encuentren
dentro del nivel
socioecondmico Ay B.

- Residentes en el distrito de
San Miguel.

- Personas que tengan auto o
camioneta de uso particular.
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ejecucién de los
Servicios.

- Intelectuales:
capacitaciones.

- Humanos: personal que
tiene experiencia en el
rubro, que tienen alta
vocacion de servicio y
que estén comprometidos
con cada una de las
metas de la empresa.

- Equipos y maquinarias
de lavado de
automoviles, con la
finalidad de brindar el
mejor servicio.

Estructura de costos
- Inversion: constitucion de la empresa y el

acondicionamiento del local; campafas de lanzamiento

(Marketing), compra de magquinarias, equipos y
utensilios.

mesa de fulbito y una
maquina cafetera con
dispensadores de agua
temperada a disposicion del
cliente.

Atributos: servicio de alta
calidad, donde se hace uso
de insumos que son de alta
calidad y ofrece experiencias
atractivas, donde por cada
lavado se les brindara un
obsequio de esponja
aplicadora de poliespuma
cueros o Brocha Cepillo
Detailing Automotriz.

Lavado de autos para
personas que se preocupan
por el cuidado de sus
vehiculos, con la finalidad
de satisfacer cada una de sus
necesidades, el trabajar con
productos de alta calidad y
tener espacios cémodos para
los vehiculos y la espera de
los clientes, son creados con
la finalidad de que el cliente
experimente un momento
ameno.

-Servicio de lavado:

Lavado Ejecutivo
Lavado Premium
Lavado VIP

infraestructura moderna,
ademas de tener una sala de
espera acogedora y segura
para cada uno de los clientes.
- Canales digitales:

Se tendra una comunicacion
interactiva a través de las
redes sociales (Facebook,
WhatsApp e Instagram).

Fuente de ingresos

-Cuidado estético carrocerfa:




Fijos: pago del local, colaboradores de la empresa, Descontaminacion de pintura
mantenimientos, servicios de internet, telefonia. Tratamiento de pintura
Variables: Insumos de produccidn, pago de servicio de

luz y agua.

Nota: Se detalla los aspectos esenciales y de manera estructurada para la ejecucién de Car wash Play
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Nuestro proyecto Car Wash Play brindara el servicio de lavado de automdviles y contara
con tres tipos: Ejecutivo, Premium y VIP; ademas de cuidado estético superficial siendo estos los

siguientes servicios: Descontaminado de pintura y tratamiento de pintura.

¢ Qué caracteristicas diferentes y superiores tiene el Servicio?

Estaremos enfocados siempre en el cuidado estético y en el detalle, usando productos e
insumos de alta calidad, con excelente reputacion en el mercado; ademas, contaremos con un

personal capacitado y con experiencia en el rubro para asi poder brindar una calidad distinguida.

Asimismo, buscando hacer méas atractiva la experiencia de nuestros clientes, contaremos
con un érea acondicionada para hacer de su espera mucho mas agradable, esta incluira: cdmaras
en tiempo real del &rea operativa donde se encuentra su unidad, Tv, Wifi, mesa de fulbito a la
disposicion y muebles comodos, un dispensador de agua, una maquina de café e infusiones a su
disposicion. Ademas, nos enorgullece ofrecer un toque adicional de atencién a cada cliente. Como
parte de cada servicio de lavado, nos aseguramos de incluir un obsequio especial: podras elegir
entre una esponja aplicador de poliespuma ideal para el cuidado de cueros, o bien, una brocha
cepillo de alta calidad. Esta eleccion de regalo no solo complementa tu experiencia de lavado, sino
que también te brinda herramientas profesionales para el mantenimiento continuo de tu vehiculo,

demostrando nuestro compromiso con el cuidado integral de tu inversién automotriz.
¢ Cémo recomiendan sus clientes el servicio?

Como equipo lo que queremos lograr en nuestros clientes es que nos recomienden por el
detallado de nuestros lavados como también por la comodidad que le brindamos como Car Wash

mientras espera que su vehiculo esté listo. Lo que pudimos también analizar en nuestras encuestas
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realizadas es poder brindar un horario flexible acorde a nuestro segmento. Este sera de lunes a

domingo, desde las 8 de la mafiana hasta las 6 de la noche.

Los precios serdn de la siguiente manera e incluiran:

Lavado ejecutivo:

1. Lavado a presion con Shampoo Sonax.

2. Secado manual y presion, espacios con poco acceso.

3. Aspirado a detalles compartimientos y maletera.

4. Silicona con proteccion UV para tapicerias.

5. Silicona Mate Sonax para tablero.

6. Limpiador antiempafante para cristales.

7. Acondicionador de neumaticos y plasticos externos.

8. Desinfeccion con aplicacion de Ozono, purificador de aire.
9. Perfumado de salon.

Tabla 2

Lavado Ejecutivo

Lavado Ejecutivo PVP
Autos S/ 13.00
Camioneta 2F S/ 23.00
Camioneta 3F/Pickup/VAN S/ 28.00

Nota: Precios respecto tamafio de automovil.

Lavado Premium

1.

2.

3.

Lavado a presion con Shampoo Sonax.
Secado manual y presion, espacios con poco acceso.

Aspirado a detalles compartimientos y maletera.
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4. Silicona con proteccion UV para tapicerias.

5. Silicona Mate Sonax para tablero.

6. Limpiador antiemparfiante para cristales.

7. Acondicionador de neumaticos y plasticos externos.
8. Limpiador de aros

9. Aplicacion Cera de color Sonax., con maquina orbital.

10. Desinfeccion con aplicacion de Ozono, purificador de aire.

11. Perfumado de salén.

Tabla 3

Lavado Premium

Lavado Premium

PVP

Autos S/
Camioneta 2F S/
Camioneta 3F/Pickup/VAN S/

23.00
33.00
38.00

Nota: Precios respecto el tamafio del automovil.

Lavado VIP

1. Lavado a presion con Shampoo Sonax.

2. Secado manual y a presion en espacios con poco acceso.
3. Aspirado a detalles compartimientos y maletera.

4. Silicona con proteccion UV para tapicerias.

5. Silicona Mate Sonax para tablero.

6. Limpiador antiempafante para cristales.

7. Acondicionador de neumaticos y plasticos externos.

8. Limpiador de aros.
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9. Aplicacion Cera de color Sonax, con maquina orbital.
10. Aplicacion crema para tableros y asientos cueros Sonax (opcional).
11. Lavado y limpieza a vapor en seco de tapicerias y tela de asientos (desmontados)
12. Limpieza de superficies lisas y texturizadas en tablero, puertas, timén, consola central.
13. Lavado a detalle de cinturones de seguridad.
14. Limpieza de maletera y cobertor.
15. Lavado y limpieza de seco en vapor de techo, pisos y alfombras.
16. Desinfeccidn a vapor en seco de ventilaciones y rejillas de sistema de aire acondicionado
17. Limpiezay desinfeccion con vapor seco concentrado en todas las superficies internas.
18. Lavado a presion de carroceria
19. Lavado de motor con desengrasante y pulverizador.
20. Desinfeccion con aplicacion de Ozono, con equipo purificador de aire.
21. Perfumado de salon.
Tabla 4
Lavado VIP
Lavado Vip PVP
Autos S/ 145.00
Camioneta 2F S/ 190.00
Camioneta 3F/Pickup/VAN S/ 240.00

Nota: Precios respecto el tamafio del automovil.

Descontaminado Pintura

1.

2.

Lavado a presion con Shampoo Sonax.

Secado manual y presion, espacios con poco acceso.

3. Aspirado a detalles compartimientos y maletera.

4.

Silicona con proteccion UV para tapicerias.
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5. Silicona Mate Sonax para tablero.

6. Limpiador antiempafante para cristales.

7. Acondicionador de neumaticos y plasticos externos.

8. Limpiador de aros

9. Se limpian impurezas con Plastic Clay Azul

10. Aplicacion d cera de color Sonax., con maquina orbital.
11. Desinfeccidn con aplicacién de Ozono, purificador de aire.

12. Perfumado de salén.

Tabla b

Descontaminado de Pintura

Descontaminado Pintura PVP
Autos S/ 90.00
Camioneta 2F S/ 110.00
Camioneta 3F/Pickup/VAN S/ 120.00

Nota: Precios respecto al tamafio del automovil

Tratamiento de Pintura

1. Lavado a presion con Shampoo Sonax.

2. Secado manual y presidn, espacios con poco acceso.
3. Aspirado a detalles compartimientos y maletera.

4. Silicona con proteccion UV para tapicerias.

5. Silicona Mate Sonax para tablero.

6. Limpiador antiempafante para cristales.

7. Acondicionador de neumaticos y plasticos externos.

8. Limpiador de aros.
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10.

11.

12.

13.

Se limpian impurezas con Plastic Clay Azul

Aplicacion de Cera de color Sonax con maquina orbital.
Luego se coloca sellador

Desinfeccion con aplicacion de Ozono, purificador de aire.

Perfumado de salén.

Tabla 6

Tratamiento de Pintura

Tratamiento Pintura PVP
Autos S/ 270.00
Camioneta 2F S/ 300.00
Camioneta 3F/Pickup/VAN S/ 310.00

Nota: Precios respecto el tamafio del automovil.

Segmento

Pablico Obijetivo:

Personas que tengan auto o camioneta que las usen de manera particular o para trabajo.

Residentes del distrito de San Miguel.
Hombres y mujeres de 25 a 55 afios, con estilos de vida Modernos y Sofisticados.

Nivel Socioeconémico Ay B.

Fuente de ingresos

Este proyecto se enfocara en brindar diversos servicios del cuidado estético automotriz

Tipos de Lavados:

Lavado Ejecutivo

Lavado Premium
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e Lavado VIP

Cuidado estético carroceria:
e Descontaminacion de pintura

e Tratamiento de pintura

Medios de pago:

e Para el cobro por los servicios sera a través de todos los medios virtuales de las distintas

entidades financieras (transferencias bancarias, Plin, Yape), y también a través de lector de

tarjetas POS, lzipay.
Costos
Inversiones
e Acondicionamiento del local.
e Campafa de lanzamiento de (Marketing).

e Constitucion de la empresa.

e Compra de maquinaria, equipos y utensilios.

Costos Fijos
e Pago de planilla
e Servicios: Internet, telefonia
e Alquiler de local.

e Productos de mantenimiento del local.

Costos Variables

e Diversidad de Insumos, incluyendo Luz y Agua variable por cada tipo de servicio.
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Proveedores

Nuestros proveedores seran evaluados bajo 3 premisas: Precios competitivos, facilidades

0 acuerdos en los pagos, y puntualidad con el abastecimiento en la fecha acordada.

Proveedores:

e Magnes Per0; distribuidor de productos Sonax.

e Ecofull, insumos del cuidado estético automotriz.

e Tienda Karcher Peru.

e Centros Comerciales.

Socios Claves

e Empresa Izipay.

e Duefio del local en arrendamiento.

Actividades claves

1.

2.

Supervision en los trabajos operativos.

Constante control en la calidad de nuestros insumos.

El soporte virtual y la atencién personalizada hacia nuestros clientes potenciales, seré punto
clave para ganarnos su confianza y fidelizacion.

Respecto a la retroalimentacion post venta, se controlara la satisfaccion del cliente, ya que
con este seguimiento podremos tener un feed back y encontrar oportunidades de mejora.
La tercerizacion de un Community Manager para la publicidad activa diaria a través de las
redes sociales serd punto clave para llegar a la mayor cantidad de personas segun nuestro

perfil de segmentacion.
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6.

Se realizara promociones de fidelizacion, al cliente se le entregara una cartilla y sera sellada
por cada lavado vip o Premium que adquiera, pudiendo conseguir en su 7ta visita un lavado

ejecutivo gratis.

Recursos clave

Recursos fisicos:

Magquinarias esenciales para la ejecucion de los servicios ademas de los diversos equipos
para la correcta gestion y control de los procesos.

Local y su acondicionamiento.

Utensilios para los servicios y la administracion.

Mobiliario

Recursos Intelectuales:

Experiencia y habilidad en el detalle y cuidado estético automotriz

Vocacion en atencion al cliente.

Habilidad en liderar al equipo operativo, y sacarle el maximo provecho de los recursos
Habilidad de gestionar y liderar el campo administrativo, financiero y con conocimiento en

el rubro.

Recursos Humanos:

Administrador encargado de gestionar procesos, pago de planillas, compras, etc.
Ejecutiva de ventas encargada en la atencién y asesoramiento al cliente.

Operario Sénior realizara supervisiones y las diversas actividades operativas del cuidado
estético automotriz

Cuatro operarios con experiencia en lavados y con conocimiento en el rubro.

Recursos Econdmicos:
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e Inversion y capital para la adquisicion de recursos y funcionamiento del proyecto.

Canales

Dentro de los canales que se empleard son los canales fisicos que se trata de la ubicacion
del inmueble en el distro de San Miguel, que es el lugar donde el cliente puede llevar su auto para
poder optar de los diferentes servicios que ofrece el Carwash, ademés de ello, ademas el area de

espera del cual disfrutaran los clientes serd comoda los cuales hara que su experiencia amena.

Los canales online; permitira que la comunicacion sea de manera mas efectiva; ya sea
online o telefonica, donde se brindaran los asesoramientos a cada uno de los clientes, asi como
también el soporte que se dara sera en tiempo real a través de las redes sociales como Whatsapp,

Facebook e Instagram.
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Capitulo 11: Plan estratégico y plan organizacional

2.1.  Descripcion de la empresa
2.1.1. Datos de la empresa

La ubicacion del negocio y las caracteristicas del espacio en el que se instale el local
comercial pueden jugar un papel determinante en la posicion competitiva y las posibilidades de

éxito de muchos emprendimientos, especialmente en sectores como el comercio o el turismo.

Ray Kroc, legendario promotor de McDonald’s, decia “Los tres elementos esenciales para
alcanzar el éxito en un negocio son: ubicacion, ubicacidon y ubicacion”. Esta frase es
perfectamente ilustrativa de la importancia de elegir el emplazamiento adecuado para llevar a

cabo un proyecto empresarial.

Figura 1
Localizacion de la empresa
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Fuente: Google Maps (2022)

Factores que tomaremos en cuenta para la eleccién de nuestro local:
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e Tipo de establecimiento: Al ser un Car Wash con un tamafio amplio incluyendo las
remodelaciones que realizaremos serd atractivo a la vista del cliente, nos diferenciaremos
de la competencia por el plus que brindaremos en nuestro salon de entretenimiento.

e Caracteristicas de nuestros servicios: En los tres diferentes tipos de lavados que
ofreceremos: Ejecutivo, Premium y VIP, durante el proceso de lavado los clientes podran
observar como se realiza el proceso desde la zona de lavado o desde la sala de espera.

e Mano de obra: Nuestros colaboradores podran llegar al centro de lavado sin problemas ya
que se encuentran viviendo cerca del distrito.

Por otro lado, también se considerardn que las medidas ideales para llevar acabo un
adecuado servicio seran los siguientes:

e 160m?2en total

e 100m? &rea de servicio de lavado

e 30m2 area de espera y recepcion

e 30m?2 &rea de administrativa de almacén

2.2.  Direccionamiento Estratégico

2.2.1. Vision

Ser reconocido como una de los 5 mejores car wash en el distrito de San Miguel para el
afio 2025, caracterizandose principalmente por la satisfaccion de nuestros clientes por el servicio

brindado.

2.2.2. Mision
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Brindar a nuestros clientes una experiencia inolvidable de lavado profesional y correcto
mantenimiento de su auto satisfaciendo la necesidad de los clientes de manera rapida y eficiente,

mediante el personal capacitado, empleando productos y accesorios adecuados para su vehiculo.

2.2.3. Valores

Empatia: Se tendra en cuenta cada una de las necesidades que tienen los clientes.

Integridad: Actuando siempre como equipo, con honestidad, apoyandonos mutuamente y

con respeto por las personas y nuestro entorno.

Excelencia: Se brindara un servicio que superen las expectativas de los clientes, es decir

cumpliremos con cada uno de las promesas con nuestros clientes.

Puntualidad: Cumplimiento con la entrega en el tiempo acordado.

Pasion: Se brindara el servicio con la integridad y el entusiasmo en cada una de las

actividades que se realiza.

Lealtad: Se cumplira con el uso de productos gque sean de alta calidad.

Responsabilidad: Se tratard cada una de las quejas, sugerencia o reclamos de los clientes con

la finalidad de canalizarlas y solucionarlas de manera adecuada.

2.2.4. Objetivos

Objetivos generales:

Conocer el volumen de la demanda

Realizar el pronostico de ventas en los proximos 5 afios de nuestros servicios
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Objetivos especificos.

Conocer el volumen del mercado potencial

Conocer el volumen del mercado disponible

Conocer el volumen del mercado efectivo

Conocer el volumen de la demanda

Conocer las preferencias y gustos de los consumidores

Objetivos estratégicos

Mapa estratégico

El mapa estratégico es un diagrama de causa-efecto, una especie de imagen gréafica que
muestra la representacion de la hipotesis en la que se basa la estrategia. Cuando se implementa el
Cuadro de Mando Integral (CMI) o Balanced Scorecard (BSC), el ME refleja la relacién entre las

cuatro perspectivas que plantea el modelo. (Cardenas Saravia, 2009).

El mapa estratégico es importante ya que permite que la empresa alcance sus objetivos,
involucrando y comunicando a sus colaboradores de sus estrategias corporativas, procesos y
sistemas planificados, para si cada eslabon de la cadena ayude a que estas se puedan desarrollar
de manera adecuada. Es por ello que las perspectivas financieras, de clientes, de procesos y de
aprendizaje se desarrollan entre si buscando asi poder alcanzar los objetivos propuestos, que van

a acordar con la misién y vision de la empresa.
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Figura 2
Mapa estratégico
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Perspectiva financiera

° Ampliar la participacion de mercado:

Si bien la empresa es nueva en el mercado, la participacién de mercado es un excelente
indicador de nuestra competitividad y desempefio, y nos puede ayudar a predecir el futuro

economico, financiero y empresarial de nuestra compafiia.

Community manager disefiard planes de marketing basados en datos reales sobre el
comportamiento del mercado en general y del consumidor en particular, creando asi campafias

agresivas de alcance y concretar nuevos prospectos mensualmente.

° Optimizar los Costos y Gastos:

Las estrategias bien definidas, permitiran una buena optimizacién de costos y gastos a lo
largo de toda la cadena de suministros lo que permitird a su vez generar ahorros sustanciales para

la empresa. El control de estos se basara en funcion de los servicios e ingresos mensuales.
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Se busca concientizar a los colaboradores sobre el correcto uso de los insumos y servicios

como agua y luz.

° Aumentar las VVentas:

Se buscara que el negocio sea sostenible en el tiempo, en base a un porcentaje de

crecimiento a corto, mediano y largo plazo.

Ofreceremos: el séptimo servicio serd gratis (lavado ejecutivo). Esto incentivard a la

fidelizacién de nuestros clientes no solo por la calidad sino también por los beneficios.

Contar con presencia activa en las redes sociales (Facebook, Whatsapp) por lo que es la
oportunidad perfecta para promocionar el servicio de lavado ya que la mayoria de los clientes se
encuentran usando redes sociales. Ofrecer promociones personalizadas de acuerdo al perfil del

cliente.

Perspectiva Cliente

° Ser una marca reconocida en el rubro:

Lo que se busca es mantener una comunicacion y asesoramiento directo con el publico,
sobre la calidad y experiencias satisfactorias de nuestros servicios, con el objetivo de ser su primera

opcidn en la mente del consumidor y establecer asi lazos de confianza.

Crear interaccion diaria con los clientes y asesoramiento en tiempo real de cualquier

inquietud.

Se actualizard de manera quincenal los beneficios de nuestros servicios y de clientes

satisfechos por nuestro trabajo.

° Aumentar nuestro nimero de clientes:
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Buscamos ser una marca reconocida por el servicio que brindaremos, valorando a
comparacion de otros servicios de lavado que nuestros clientes puedan realizar una actividad a la

par que esperan el lavado de su vehiculo.
° Fidelizar a nuestros clientes:

Contaremos con un programa de fidelizacion para nuestros clientes frecuentes, por cada 6
servicios de lavado Premium o VIP, automaticamente el 7mo lavado ejecutivo sera totalmente

gratis.

Asimismo, el asesoramiento en tiempo real sobre las caracteristicas de los diversos lavados,
la planificacion y el horario de su visita, hara que el cliente sienta la seriedad y lo importante que

es su tiempo.
Perspectiva procesos
. Mantener un Estandar Alto de Calidad:

Las marcas de los insumos que usaremos para los tres tipos de lavados son de los mas
prestigiosos y reconocidas en el rubro de cuidado estético automotriz. Siempre innovar y este

actualizado respecto los procesos y estandares de calidad referente a nuestro rubro

Cada uno de los colaboradores que tiene la empresa car wash Play tiene un enfoque 100%

hacia el servicio.

Realizar la supervision y diaria de cada servicio, es vital para que el cliente confirme y se

sienta a gusto de nuestra calidad.

. Correcto Manejo de Inventarios:
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Es importante llevar un correcto control ya que sin él no se podria mantener un balance

correcto sobre la mercancia, lo que ayuda a reducir costos.

En principios se usard la herramienta Excel como sistema de administracion y control

basado en los insumos que usaremos.

El sostener buenas relaciones con nuestros aliados estratégicos, nos ayudaradn con la

disponibilidad del abastecimiento cuando se requiera y a un precio competitivo.

Perspectiva aprendizajes

. Formacion al personal:

En Car wash Play contaremos con talleres de aprendizaje previo a la apertura y de manera
complementaria semestralmente y asi poder perfeccionar técnicas y habilidades del auto detailing

de los més expertos en el rubro.

Asi como talleres en enfoque de atencion al cliente, para asi desarrollar una comprensién

mas profunda sobre las necesidades que podamos encontrar en ellos.

La correcta comunicacién interna es vital para poder entregar el maximo potencial como
organizacion, por eso cada mafiana en las reuniones diarias que se programara al iniciar el dia,
cada integrante podra sugerir y debatir sobre alguna mejora o idea que pueda observar que se

puedan corregir, con esto buscaremos la integridad como equipo.

) Incentivar el uso de la tecnologia de informacion:

El internet es una herramienta tecnoldgica que se puede sacar provecho en cualquier rubro.

Por ende, nuestro administrador y en conjunto con el supervisor de campo retroalimentan mediante
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reuniones diarias sobre la correcta aplicacion y las propiedades de cada insumo a usar, y ademas

sobre temas de atencion al cliente en el rubro.

2.3.Matriz FODA-FODA CRUZADO

El anélisis FODA son siglas que representan el estudio de las fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas de una empresa 0 un mercado. Se recurre a ella para desarrollar una

estrategia de negocio que sea sélida a futuro.

24.1 Matriz FODA.

Tabla 7
Matriz FODA

Amenazas

Oportunidades

Al: Alta competencia en el mercado

A2: Incremento de conflictos sociales

A3: Alta inestabilidad de los gobiernos
nacionales

A4: Alta inseguridad ciudadana

Fortalezas

F1: Variedad en la cartera de los
servicios

F2: Espacios optimos para la limpieza
de carros y la comodidad de los clientes

F3: Materiales empleados que de alta
calidad.

O1: Hogares del NSE A 'y B son los que més invierten
en el cuidado de su vehiculo

0O2: Mayor cantidad de vehiculos de uso personal

03: Alto transito vehicular en la avenida, muy cerca
donde se ubica el negocio

O4: El ritmo acelerado de la vida urbana por lo que las
personas optan por transportarse de una forma més
rapida, por ende, optan por un carro.

Debilidades

D1: Poco reconocimiento de la marca por parte de los
clientes

D2: Al ser una nueva empresa no tendremos una cartera
de proveedores.

D3: No tenemos historial crediticio, por lo que los
préstamos serian de montos bajos.
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F4: Trabajadores con capacidades

multidisciplinarias 'y con

experiencia en el cuidado de carros
F5: Imparcialidad en el servicio, todos
los clientes reciben el mismo trato y

servicio

mucha D4: Cultura y clima organizacional en desarrollo

2.4.2. Matriz FODA cruzado.

Tabla 8

Matriz FODA CRUZADO

Amenazas

Oportunidades

Al: Alta competencia en el

mercado

A2:

conflictos sociales

Incremento de

A3: Alta inestabilidad de los

gobiernos nacionales

O1: Hogares del NSE Ay B son
los que mé&s invierten en el
cuidado de su vehiculo

02:

vehiculos de uso personal

Mayor cantidad de
0O3: Alto transito vehicular en la
avenida, muy cerca donde se
ubica el negocio

O4: El ritmo acelerado de la vida

urbana por lo que las personas

A4:  Alta inseguridad
_ optan por transportarse de una
ciudadana .
forma mas rapida, por ende,
optan por un carro.
Fortalezas FA FO

F1: Variedad en la cartera de los
servicios

F2: Espacios optimos para la
de

comodidad de los clientes.

limpieza carros 'y la

F1AL: El tener una
variedad de servicios
permitiré hacer frente a la
alta competencia que existe

en el mercado.

F302: El uso de los materiales
de alta calidad que permitira que
los vehiculos tengan el adecuado
cuidado tanto por dentro como

por fuera.
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F3: Materiales empleados que
de alta calidad.

F4: Trabajadores con
capacidades multidisciplinarias
y con mucha experiencia en el
cuidado de carros.

F5: Imparcialidad en el servicio,
todos los clientes reciben el

mismo trato y servicio

FAAZ2: El tener personal
con las capacidades y
experiencia en el rubro,
permitira que la empresa
logre una mayor aceptacion
a pesar de la coyuntura

actual.

F501: La imparcialidad en el
servicio y trato a los clientes
seran el mismo ya sean para los
del NSE A o B.

Debilidades

DA

DO

D1: Poco reconocimiento de la
marca por parte de los clientes
D2: Al ser una nueva empresa

no tendremos una cartera de

proveedores.
D3: No tenemos historial
crediticio, por lo que los

préstamos serian de montos
bajos.
D4:

organizacional en desarrollo

Cultura y clima

D2A1: Lograr el contacto
continuo con

nuestros proveedores para
poder competir

no solo con la calidad sino
también con el

precio de los servicios.

D302: Con el incremento de los
carros, permitird que el servicio
que se ofrece incremente sus
ganancias, por ende, se podran
garantizar un mayor
posicionamiento en el mercado.
D103: El

avenida muy cerca de donde esta

alto transito en la

ubicado el negocio permitira que

la marca sea reconocida.

Fuente: elaboracion propia

Una de las principales razones por la buscamos una diferenciacion a otros Car wash son

los espacios Gptimos para la limpieza de carros y la comodidad de los clientes.

Matriz de Evaluacion de los Factores Externos (MEFE)
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Se realiza la evaluacion de los factores externos de la empresa, para luego de ello colocar

puntajes de peso y calificacion segun la relevancia e impacto que tiene cada factor para con la

empresa, logrando poder determinar los ponderados, para luego plantear una estrategia.

Tabla 9

Matriz de Evaluacion de los Factores Externos (MEFE)

Oportunidades Peso Puntaje Ponderado
O1: Hogares del NSE Ay B son los que mas invierten en el
cuidado de su vehiculo 0.25 4 1
O2: Mayor cantidad de vehiculos de uso personal 0.1 3 03
0O3: Alto transito vehicular en la avenida muy cerca donde
se ubica el negocio 0.15 4 0.6
O4: El ritmo acelerado de la vida urbana por lo que las 0.1 3 0.3
personas optan por transportarse de una forma mas rapida,
por ende, optan por un carro.
Amenazas

Al: Alta competencia en el mercado 0.06 1 0.06
A2: Incremento de conflictos sociales 0.1 2 0.2

: . . ) 0.14 1 0.14
A3: Alta inestabilidad de los gobiernos nacionales
A4: Alta inseguridad ciudadana 0.1 2 0.2

Total 1 2.8

Fuente: elaboracion propia

El resultado analisis de la Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE) asciende a

2.8, lo cual es un indicador positivo ya que se encuentra por encima del promedio, el cual es

2.50, por lo que se puede concluir que la empresa esta aprovechando sus oportunidades esta

siendo activa al momento de neutralizar las amenazas.
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Matriz de Evaluacion de los Factores Internos (MEFI)

Se construye la matriz MEFI evaluando las fortalezas y debilidades que tiene la empresa,

luego de ello, se coloca los puntajes de peso y calificacion segun la importancia de cada una de

ellas, logrando conseguir los ponderados para poder también plantear el tipo de estrategia

Tabla 10

Matriz de Evaluacion de los Factores Internos (MEFI)

Fortalezas Peso Puntaje Ponderado
F1: Variedad en la cartera de los servicios 0.15 4 0.6
F2: Espacios optimos para la limpieza de carros y la espera de los 0.95 4 1
clientes. '
F3: Materiales empleados que son de alta calidad 0.08 3 0.24
F4: Trabajadores con capacidades multidisciplinarias y con mucha 01 3 0.3
experiencia en el cuidado de carros. ' '
F5: ImparC|_aI_|dad en el servicio, todos los clientes reciben el mismo 0.08 4 0.32
trato y servicio

Debilidades
D1: Poco reconocimiento de la marca por parte de los clientes 0.08 2 0.16
D2: Al ser una nueva empresa no tendremos una cartera de 01 1 01
proveedores. ' '
D3: No tenemos historial crediticio, por lo que los préstamos serian 0.09 5 0.18
de montos bajos.
D4: Cultura y clima organizacional en desarrollo 0.07 1 0.07

Total 1 2.97

Fuente: elaboracién propia
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Después de haber analizado y ponderado cada uno de los factores se tuvo un resultado de
2.97 el cual indica que la empresa tiene la capacidad de responder a sus debilidades mediante el
aprovechamiento de sus fortalezas que le permiten combatir a las debilidades con las que cuenta
la empresa, asi como también tiene una posicion estratégica interna fuerte, porque el resultado se

encuentra por encima del promedio que es 2.5.
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Capitulo I11: Analisis del Entorno y Plan de Mercadeo

3.1.Analisis del Entorno Objetivo
3.1.1. Factores econémicos.

Son factores relacionados con el mercado y el comportamiento econémico y son
esenciales para que cualquier empresario los analice de antemano para respaldar su inversion

0 la viabilidad de su negocio.

Oportunidades:

Producto Bruto Interno (PBI): Es un indicador de medicién de la economia de un
pais, y que ayudara para la creacién de estrategias en la toma de decisiones. Es el valor total de

los bienes y servicios finales producidos durante un determinado tiempo (Marsano, 2017, p.68).

Al concluir el afio 2022, el PBI peruano cerré con un crecimiento del 2.7%, debido
primordialmente por la capacidad de consumo privado y también con ayuda de las acciones

publicas como el mercado externo neto (Banco Central de Reserva del Pertl [BCRP], 2023).

https://www.ipe.org.pe/portal/economia-peruana-que-significa-haber-crecido-solo-2-7-en-el-
2022/

https://www.ipe.org.pe/portal/producto-bruto-interno/

Por otro lado, se debe tener en cuenta que en el tercer trimestre del afio 2022, el INEI
informo que el PBI crecid en un 1,7%, impulsado por la demanda interna, en especial por el
comportamiento positivo del consumo de las familias, que aumentd en un 3,0%, y de la

inversion bruta fija, que crecid en un 1,9% (Ministerio de Economia y Finanzas [MEF], 2022).
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Figura 3

Producto Bruto Interno

2021 2022
IV Trim. Afo IV Trim Ano

Componentes PBl gasto (Var. real %)

1. Producto Bruto Interno 36 13,6 1.7 27
2. Demanda interna 3.7 147 25 23
3. Consumo privado 4.7 124 23 36
4. Inversidn privada 25 KT 25 -0,5
5. Volumen de exportaciones de bienes 33 14,2 =10 29
6. Volumen de importaciones de bienes 37 194 33 27
Millones de US$

7. Balanza en cuenta comiente -B73 5174 -1 814 -10 644
8. Balanza comercial 5 457 14 927 2314 9 565
9. Reservas intemacionales netas (saldo) 78 495 T8 495 71883 71883
10. Posicidn de cambio del BCRP {saldo) o7 345 57 345 52 040 52 040
% PBI

Fuente: BCRP (2023).

Clima de negocios: El entorno empresarial se esfuerza por dotar a las empresas de los
medios necesarios para su 6ptimo funcionamiento, fomentando asi la inversion, la innovacion,
la competencia y, lo mas importante, el crecimiento econémico y social de la economia (Daza

etal., 2021).

De acuerdo a la clasificadora de las Fitch Ratings, proyectd que Per( crecera en
promedio del 2% durante el afio 2023, esto debido a la caida de la inversion publica que es por

la transicion de los gobiernos subnacionales (ComexPeru, 2022).

https://www.comexperu.org.pe/articulo/a-que-se-debe-que-fitch-ratings-haya-bajado-la-

calificacion-crediticia-del-peru-a-negativa

Empleo:

En cuanto al empleo de acuerdo al ministro Alejandro Salas Zegarra, que presento para
el afio 2023, se espera que haya un incremento que oscile entre el 2% y 5% en el sector formal
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privado registrado en la planilla electrénica, lo que se traduciria en un total de 3 millones

923,000 empleos (Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo [MTPE], 2022).

https://andina.pe/agencia/noticia-ministro-trabajo-empleo-crecera-2022-y-mantendra-
dinamismo-el-2023-entrevista-913475.aspx

Asimismo, en cuanto a la estructura del nivel socio econémico de la poblacién total
(Urbano + Rural) se evidencia que de 33,396.6, el 10.3% Ay B; 30.8% al C; 25.6% al D; y el

33.3% pertenece al E (Compaiiia Peruana de Estudios de Mercado y Opinion Publica, 2022).

Figura 4
Empleo
Promedio 2019: Promedio 2020: Promedio 2021: Promedio 2022: Promedio 2023:
Imillones 642000 | 3Imilones 323000 3millones &42,000 3 milones OO0 3 millones 923,000
Var. 4.1% : Var. -8.8% Var. 7.5% Var:(de 2% a8%) Var: (de 2% a5%)
: i 4;?33 S
#

#3033 -
L -
£° 3selt T

PROYECTADO:
Julio ded 20222
diciembre del 2023

——

208 2020 20 2022 2023

280

Fuente: Ministerio del Trabajo y Promocion del Empleo

Amenazas:

Inflacion:

Actualmente, nuestro pais esta afrontando un aumento respecto la inflacion; esto quiere
decir un incremento generalizado y continuo de los precios o como también decirlo, la
desvalorizacion de la moneda. En febrero de 2023, la tasa de inflacion intermensual fue del

0,29%, mientras que la tasa de inflacion anual fue del 8,65% (BCRP, 2023).
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https://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Notas-Estudios/2023/nota-de-estudios-19-

2023.pdf

Asimismo, a finales del 2022 el BCRP proyect6 una inflacion de 3 % para el proximo
afio y de 2,4% para 2024. (BCRP, 2022). Esto originado basicamente por la coyuntura e
inestabilidad politica y econdmica que esté viviendo actualmente; asi como también a factores
externos, como la recuperacion global de la demanda, problemas logisticos y condiciones

climaticas (BBC, 2022).

Figura 5
Inflacion
18 Prom. 01-22 2020 2021 2022 Feb. 2023
16 1| nflacién: 3,0% 197% 6,43%  B46%  B,65%
Sin alimentos ¥ energia: 23% 1,76% 3.24% 559% 5B87%
14 || Alimentos y energia: 3,7% 2.22% 10,18% 12,02% 12.05%
~ - . L
1% 4 ! “"_\‘_,--"'12.05
)
10 4 7 F4
~y, v s
’ 8,65
81 !
'
8 4 __‘..--qu_.p-""‘ E.BT
4 4 Maximo
Rango
2 ] } metade
| inflacian
0 Minimo

Feb-20 Jun-20 Oct-20 Feb-21 Jun-21 Oct-21 Fab-22 Jun-22 Ocl-22 Fab-23

Fuente: BCRP (2023)

Tipo de cambio:

Como se observa en la siguiente figura, el tipo de cambio al cierre del 15 de marzo
asciende a 3.807 (BCRP, 2023). Se debe tener en cuenta que durante el periodo de septiembre

a diciembre de 2022, el tipo de cambio peruano se increment6é en un 3,6%, debido a una
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disminucion en la demanda de ddlares en el mercado local, la debilidad del délar a nivel
global (con un 6,1% de disminucion), el aumento de la incertidumbre en el pais por la vacancia
presidencial, y el alza del precio del cobre en un 11,2%. En este escenario, la intervencion del
BCRP se redujo durante el altimo trimestre y la volatilidad del tipo de cambio disminuyé en
comparacion con los tres primeros trimestres del afio. Es importante destacar que, aunque la
incertidumbre en los mercados financieros se mantuvo en el Gltimo trimestre, la aversion hacia
los activos de riesgo experimentd una alta variabilidad entre septiembre y diciembre de 2022

(BCRP, 2022).

Figura 6

Informacién del Mercado Cambiario

BCRP: Informacion del Mercado Cambiario a las 13:30 horas

Mercado Cambiario 14 de marzo 15 de marzo
Tipo de cambio venta cierre interbancario (S/ por USS) 3,787 3,807
Volumen de transacciones (millones de USS) 550 534

Intervencién cambiaria (millones de USS)

Ventas en mesa de negociacion - -

- Acumulado en 2023 1 1
Swap cambiarios — venta y CDRY 53 -
- Incremento del saldo en 2023 272 272
1/ Ko incluye vencimientos de SCV ni de CDR
Fuente: BCRP y SAMF Dotatec.
COR -~ Certificados ge Depositos Reajustables
Fuente: BCR

Riesgo pais: Este calcula la probabilidad de incumplimiento de las obligaciones
financieras de un pais debido a diversos factores externos, mientras mayor sea su riesgo peor
calificacion recibird, esto quiere decir que menor sera su probabilidad de financiamiento
internacional o inversion extranjera; afectando a su promocién del empleo y su produccion

en bienes y servicios (Reyes y Valencia, 2021).
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Entre el 28 de diciembre del 2022 y el 4 de enero 2023, el EMBIG Pert aumento6 18
pbs a 208 pbs siguiendo la tendencia de la region, en un contexto de temores por menor

expectativa de crecimiento global (BCRP, 2023).

https://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Nota-Semanal/2023/resumen-informativo-2023-

01-05.pdf

https://www.ipe.org.pe/portal/riesgo-pais/

https://es.wikipedia.org/wiki/EMBI

Sistema Financiero (Tasa de interés de referencia): Es una herramienta para
controlar la inflacion atenuando a su alza, es asi que al aumentar la tasa de referencia también
las entidades del sistema financiero elevaran sus tasas de interés para los créditos que ofrecen,
de acuerdo al IPE para poder impulsar la economia debera disminuir dicha tasa de referencia 'y
asi aumentara la demanda sobre los préstamos bancario, asimismo, en cuanto a las tasas pasivas
son las que las entidades financieras pagan al publico por sus diversos depésitos (es una deuda

para el banco) (Pilco, 2019).

El Directorio del Banco Central de Reserva del Per( lleg6 a un acuerdo de poder elevar
la tasa de interés de referencia en 25 pbs. a 7,75% en el 2023, de esta forma ir ajustando de

acuerdo a la posicion de politica monetaria (BCRP, 2023).

https://www.bcrp.gob.pe/transparencia/planeamiento-y-organizacion/instrumentos-de-
gestion/indicadores-de-gestion.html

Competitividad Regional: Este indice permite conocer la suficiencia de una region,
analizando sus condiciones econémicas y sociales para identificar sus principales fortalezas y

debilidades, en el Peru se evalta el desempefio de 25 regiones respecto los siguientes pilares:
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Entorno econdmico, infraestructura, salud, educacion, laboral e instituciones (Sanchez et al.,

2021).

Lima se mantiene como la regién mas competitiva del pais, ocupando el primer lugar
en los pilares de infraestructura, salud y trabajo y el segundo en los pilares de entorno

econémico y educacion (indice de Competitividad Regional [INCORE], 2022).

Figura 7

indice de Competitividad Regional

LIMA*
*Lima Metropolitana y Callao
Instituciones Infraestructura . . - . .
Lima® se mantiene como la region mas competitiva
del pais, al ocupar el primer puesto en los pilares
Infraestructura, Salud v Laboral. Ademas, se
encuentra en la segunda ubicacion en los pilares
Entorno Economico v Educacion. Mo obstante,
oo . Educacitn la region retrocedio una ubicacion en el pilar
Instituciones, pasando al puesto 6. debido en
parte al descenso de una ubicacion del indicador
—&— Lima de recavdacion municipal por habitante.
Promedio salud
indice de Competitividad Regional 2019 2020 2021 - 2022
Puesio Puntaje Puesta Puntaje Fuesta Puntaje = Pueslo Puntaje .
{de 25) e O a 10) de 25} (de Da 100 (de 25} ide D a 10) a de 25) deda 1030 -
indiceTotal 1 8.0 1 7.9 1 8.0 1 7.9
Entorno Econémico 1 a.0 1 8.2 2 7.7 2 7.8
Infraestructura 1 2.0 1 8.6 1 $.0 1 8.4
Salud N 2 8.4 2 8.5 1 B.7 . 1 5.0
Educacion______ 2 8.3 2 as 2 8.4 -2 8.4
Laboral 1 8.2 1 8.0 1 8.0 1 79
Instituciones . 7 6.1 5 59 5 &4 & 6.0

Fuente: INCORE
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Figura 8

indice de Competitividad Regional en detalle

Fuente: IPE

indice de Competitividad Regional en detalle
Indicador Valor Puesto® Indicador Valor Puesto®
|de 25) |de 25y
1. ENTORNO ECONOMICO 4. EDUCACION
FBI real 5§ 224.455 1 An :I‘a ﬂc‘icma 2.0% 1
liiana da sains da MO 34 5 rraL wra Fabetsd
EBlregal per capita 5/ 20,412 3 Asmcmm cscnlar E9.5% 20 v
ISol de 3N ¥ 16 5m Jue sl vl EcTEve
) (-
toCk fde capital por trabajador 5 43.17% 4 F'Dﬂl.:h.ll:ll‘l con tccunl:larl:n a mas 74.2% 1
TR fa e ‘ B o T4 asan s D s anaa i
Bresupuesto pdblico per capita mensual 5/ 760 3 Hendlmuentn EECDIJF cn orimaria_ 30.4% 4
Gasto real per cipita de los hogares 5/ 5% & v Hendlmuentn EECDIJF &N, sexund:rm o 14.4% 4
Tenencia de cuentas &0.1% 2 EDIEE,":E con los tres servicios I:-acu::us. ¥1.5% 1
1% 38 Lh e i a3aRA B A RS Lra B At P
ACCEED | al crédito 44.5% 1 Enlcglus CON 3CCeso 3 mtcrnu: 73.6% 4 b
R A L S i an aimis i
2. INFRAESTRUCTURA 5. LABORAL
Acceso a electricidad, . agua v desagie EY.9% 1 Mivel de ingresos por trabajo 5/ 1.445 2
I 38 BIEErE [ON BCTRAD § SkactTicided ficim on X
Precio medio de u:lu:w: rlcld:uj 158 2 Elrcv:"ua de género en ingresos laborales 21.5% 3 Y
{Cantrcn o U5 S o bat irgewice
Rcd ulal Iacal p:vnmcntad: n aﬁrmal:la 57.3% 1 A Emplca adecuado 57.6% & v
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1S 31 AT U LN (DAoHoam oE martaiasd he ‘apececies cul gantn de sk pres aindan
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3.1.2. Factores Socioeconémicos.

Oportunidades:

Los factores sociales son influencias que afectan el estilo de vida de una persona por

lo que es importante analizarlas y que se depende de ello para una correcta aceptacion de los

diversos servicios y productos.

Tasa de crecimiento poblacional: en el Peru para el 2022 la poblacion ascendi6 a 33

millones 396 mil y 700 habitantes, siendo este el doble de la poblacion registrada en el 1972

(Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2022). Es asi que la poblacion actual de

Lima Metropolitana y el Callao asciende a 11,008.500 habitantes, incluyendo la Provincia del
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Callao; considerando a San Juan de Lurigancho y San Martin de Porres los distritos mas

poblados (Compaiiia Peruana de Estudios de Mercados y Opinion Pablica, 2022).

Asimismo, de acuerdo Nivel Socioecondmico (NSE) Ay B el 87.5% y 46.3% de los

hogares mencionan tener una camioneta o auto de uso personal respectivamente (Asociacion

Peruana de Empresas de Inteligencia de Mercados, 2022).

Figura 9

Datos demograficos del distro de San Miguel

Poblacion
Tatal

Mujeres en Poblacicn Poblacion
edad fertil Femenina Masculina

= g O

W iR

INEI ARO 7073 INEI ANO 2023 INEI ANO 2023

87.224

CUADRC N°01: POBLACION POR GRUPOS DE EDAD SEGUN INEI, DEL DEPARTAMENTO DE LIMA,
PROVINCIA DE LIMA, DISTRITO DE SAN MIGUEL ANC 2023

8. 6%
R L

INEI ANO 2023

183.597 54.564 96.373

CUADRO N°D2 - POBLACION POR ETAPAS DE VIDA,SEGUN INEI, DEL DEPARTAMENTO LIMA PROVINCIA DE
LIMA DISTRITO DE SAN MIGUEL ANO 2023

00-11= 12-17= 18-2%a 30-59z Glav+
24 237 13.103 30.644 80.730 34 883
Fuente: INEI

Estilo de vida poblacional:

Debido a la pandemia las ventas de automoviles aumentaron un 0,79% debido a la

mayor demanda de mantenimiento y reparacion de motocicletas y sus repuestos, que se

consideran un medio de transporte para el distanciamiento fisico y los servicios de entrega, el
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mantenimiento y reparacion de automoviles ha tenido un impacto positivo a medida que
aumenta la demanda de lavado y desinfeccion de automadviles; asi como también las ventas
de autopartes, repuestos y accesorios también aumentaron por promociones, ventas a
domicilio, caida de precios y mayor demanda de vehiculos particulares (El Instituto Nacional

de Estadistica e Informatica [INEI], 2023).

Sin embargo, la situacion ha sido diferente en el febrero del 2023 debido a que la
venta de partes, piezas y accesorios de vehiculos automotores disminuyd, lo que llevé a una
disminucion del 2,92% en el comercio automotriz. Esto se debid principalmente al aumento
de precios y la menor importacién de suministros como neumaticos, lubricantes, partes de

motor, filtros y baterias (El Instituto Nacional de Estadistica e Informatica [INEI], 2023)..

Amenazas:

Tasas de inmigracion:

Segun las estimaciones de la plataforma R4V, alrededor de 1,6 millones de migrantes
y refugiados venezolanos habran establecido su residencia en Peru para finales de 2023. A
pesar de que mas del 75% de la poblacién actual vive en Lima, la comunidad ya se encuentra
presente en 17 de las 24 regiones del pais, lo que confirma que se trata de un proceso

migratorio permanente, y no temporal.

Un estudio llevado a cabo por la Camara Empresarial Venezolana Peruana (Cavenpe)
y la fundaciéon Konrad-Adenauer-Stiftung (KAS) revela que, a pesar de la pandemia, la
poblacion migrante y refugiada de origen venezolano aport6 al fisco peruano alrededor de
S/139 millones y represento el 0,02% del PBI en el afio 2020. Durante ese mismo afio,
gracias a los impuestos relacionados con el consumo, como el IGV y el ISC, la migracion

venezolana gener6 ingresos para el fisco peruano por un valor minimo de S/273,6 millones y
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S/35,5 millones, respectivamente. En conjunto, estos ingresos equivalen a US$88,3 millones

y representan el 0,043% del PBI peruano (Naciones Unidas, 2022).
Problemas sociales:

En el afio 2023, la sociedad peruana considerd que la corrupcion, la delincuencia y la
situacion econdmica eran los tres problemas mas importantes que enfrentaba el pais. Esta
inseguridad se reflejaba en diferentes aspectos, como la economia y el orden publico, y en la
falta de confianza en la integridad de los politicos encargados de solucionar estas situaciones.
La administracion pablica fue cuestionada por su conducta criminal, incluyendo la detencion
del expresidente Pedro Castillo por un presunto delito de rebelidn y conspiracion, asi como la
implicacion de varios lideres politicos en casos de trafico de influencias, organizacién
criminal y corrupcion. Esta corrupcion también afecta directamente a la ciudadania, quienes
son incitados por empleados publicos y agentes del orden a ofrecer sobornos en numerosas

ocasiones.

Ademas, la inflacion en Pert ha aumentado en los ultimos afios debido a factores
externos e internos, lo que ha afectado directamente la economia familiar, especialmente
después de los estragos de la pandemia. La reduccion del PIB y el aumento de la tasa de
desempleo son algunos de sus principales efectos. Este riesgo de exclusion social y la falta de

acceso a recursos basicos han aumentado la delincuencia y los robos (Statista, 2023).

3.1.3. Factores Politicos y Legales.

Oportunidades:

Decretos o leyes:
Mediante Decreto de Urgencia N° 019-2021 se crea el Programa de Apoyo
Empresarial a las micro y pequefias empresas (PAE — MYPE) a fin de otorgar la Garantia del

Gobierno Nacional a las carteras de créditos destinados para capital de trabajo que cumplan
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con las condiciones y requisitos para acceder al PAE-MYPE (El Banco de Desarrollo del
Pert [COFIDE], 2021). Esto permitira que la empresa acceda a algun credito en caso requiera

de mas dinero

Amenazas:

Estabilidad politica: Es medido y analizado por encuestadores de opinion publica,
para determinar los puntos de vista de las personas respecto a su entorno politico (Gémez et

al., 2019).

Ante el golpe de estado generado por el gobierno de Castillo, la inestabilidad politica
se ha ido incremento, esto ha generado manifestaciones en diferentes regiones, ya sean a
través de marchas pacificas, cierres de carreteras, cierres de comercio y la suspensién de
actividades, por lo que se estima un impacto negativo de 60 millones y 100 millones de soles
diarios; esto debido a que las empresas no han tenido muchas ventas tanto de sus productos y
servicios; asimismo, debido al bloqueo de las carreteras tienen menos recursos para poder
ofrecer los servicios o productos; ademas, ante el incremento de las manifestaciones los
negocios tienen que cerrar sus espacios en horarios mas tempranos ocasionando reduccién de

los ingresos (EI Peruano, 2023).

Informalidad:

En cuanto al informalidad de los negocios 0 empresas, el Per( es considerado como
uno de los paises de Latinoamérica mas informal, ya que para el 2023 como se observa en la
siguiente tabla, que en Lima Metropolitana el 11.2% de la poblacién han tenido algun trabajo
formal (INEI, 2023). Por otro lado, se tiene registro que la tasa de informalidad ascendi6 a
73.9% durante el segundo trimestre del 2022, es posible indicar que este indice se vio

reducido con respecto al 2021 que se encontr6 en 76.8% (ComexPeru, 2022). Esto genera que
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las empresas que son formales tengan menores ganancias en comparacion a las informales

debido al pago de impuestos y el cumplimiento de cada uno de los requerimientos del estado.

Figura 10

Informalidad en el Peru

Tabla cruzada Dominio Geografico*La semana pasada, del ... al ..., ;Tuve Ud. algun trabajo? (Sin contar los
quehaceres del hogar)
La semana pasada, del .. al .., ;Tuvo Ud algun trabajo?
(Sm contar los quehaceres del hogar) Total
S1 No
N % N % N %
Costa Norte 2096 15,1% 1132 17.2% 3228 15,7%
Costa Centro 1242 > s9% 732 11,1% 1974 9.6%
Costa Sur 855 6.1% 477 7.2% 1332 6,5%
> Sierra Norte 979 7.0% 305 4.6% 1284 6,3%
Domumo Geografico . . o . o _
Sierra Centro 2309 16,6% 1005 15.2% 3314 16.1%
Sierra Sur 1749 12.6% 761 11.5% 2510 12.2%
Selva 3402 24 4% 1184 17.%% 4586 22,3%
Lima Metropolitana 1292 9,3% 1002 15,2% 2294 11,2%
Total 13924 100,0% 6598 100,0% 20522 100,0%

3.1.4. Factores Tecnoldgicos.

Oportunidades

Tendencias Tecnoldgicas: Este tipo de tendencia quiere decir que se usa un cierto
nivel de tecnologia especifica en algunos aspectos como es el caso del ejemplo de la
nanotecnologia en el rubro automotriz, lo que se espera de una tendencia es que a futuro esta
pueda ser usada en la mayor cantidad de personas, en la actualidad el incremento del uso de
la nanotecnologia en los automéviles es muy favorable, debido a que ofrece muchos
beneficios al aplicarse sobre la pintura, pues ademas de conservar el brillo y color. Repele
convenientemente agua, polvo, sol, radiacion y contaminacion. Actualmente, existen

productos de cromo, plastico, aleaciones y vidrio. (Hernandez, 2020)

Acceso Tecnoldgico al Peru:

Per( a la actualidad sufre de una gran brecha digital por lo que provoca que se pierdan

oportunidades no sélo en la accesibilidad en la tecnologia sino también provoca que no
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contemos con una buena calidad de educacién y también un desarrollo econémico mayor al
esperado, de toda la poblacion del Per, el 8.1% el cual pertenece a Lima Metropolitana
cuenta con acceso a internet (Instituto Nacional de Estadistica [INEI], 2022); ademas, indico,
hasta el primer trimestre de 2020, el 40,1% de hogares peruanos tuvo acceso a Internet,
mientras que la cifra en las zonas rurales se redujo hasta un 5,9%, es importante indicar que
en Lima Metropolitana, el 62,9% de hogares disponen de este servicio (Melgarejo, 2021).
Con ello en caso la empresa desea realizar publicidad por internet se presentaria algunas

dificultades con la llegada a la poblacion.

Figura 11
Acceso tecnoldgico en Peru

Dominio Geografico *Su hogar tiene: Conexion a Internet tabulacion cruzada
Su hogar tiene: Conexion a
Internet
Conexion a
Pase Internet Total

Dominio Geografico Costa MNorte Recuento 481 679 1160
%% del total 5,9% 8.3% 14,3%

Costa Centro Recuento 261 521 782

% del total 3,2% 6,4% 9,6%

Costa Sur Recuento 184 386 570

%6 del total 2,3% 4 7% 7.,0%

Sierra Morte Recuento 338 173 511

% del total 4 2% 2.1% 5,3%

Sierra Centro Recuento 902 482 1384

%% del total 11,1 % 5.9% 17,0%

Sierra Sur Recuanto 51 430 1081

%% del total 8,0% 5.3% 13,3%

Selva Recueanto 1066 712 1778

orche=ttortert LR -] [~ -] =1, 070

Lima Metropolitana Recuento 210 662 872

% del total 2,6% 8.1% 10,7%

Total E L. 4 = Aot d

%% del total 50,3% 49 7% 100,0%

3.1.5. Factores ambientales.

Amenaza:

Impacto Ecoldgico en el Negocio:

Segun las palabras de Fernando Piscoya, el presidente de SEDAPAL, la cantidad de
agua en el rio Rimac no es motivo de preocupacidn para su organizacién. Ademas, indico que
las recientes lluvias en la ciudad estan contribuyendo a aumentar la cantidad de agua

almacenada en los reservorios (Diario Gestion, 2023).
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En el rubro del lavado de autos lo mas importante para los clientes es mantener el
cuidado y la limpieza de su unidad, pero el lado negativo es que estas acciones se realizan

con agua potable. Para poder realizar un lavado se requieren aproximado de 46 litros por

vehiculo, y considerando un flujo de 50 unidades, estos serian 2,300 litros de agua por dia.

Asimismo, este emprendimiento es conscientes de la situacion actual, por tal motivo con
proyecciones a futuro y con una participacion ya en el mercado, lo que se busca es
implementar un sistema que recicle el agua utilizada y que se pueda almacenar y reutilizar
para los siguientes servicios; logrando no solo un ahorro sustancial de costos, sino que
también buscamos posicionarnos como un car wash ecoldgico y sostenible en el tiempo

(Autoridad Nacional del Agua, Pert, 2020)

Figura 12
Consumo de agua de los establecimientos de lavado de carros
EL CONSUMO DE AGUA DE L PARNORAMADEL CONSUMO
LOS ESTABLECIMIENTOS Colombia plerde en promedio
43% de agua potable
- -
[ Nouigh? o elwe
SPEEDWAY g m \
— I utomovil sin una sola Archioe! & e i
e L . @ S o

un vehiculo combustible y las

.
Uso de hidrolavadora s
30% agua . Optimizan el uso del emisiones de CO2 )
70% es vapor agua en 98% a 99% Utiliza tecnologia de m) Magdalena . 829% ) La Guajira
¥
contaminar mas o ;

. micro-encapsulacion
astan de 3 a 5 litros
e agua por vehiculo
00 menos unos 20

disminuyen consumo Ahorran entre 80 y millones de litros de
de agua en 98,9% 100 litros de agua agua al ano
T W

Dejan de usar o

enun mes agua en cerca de 90%

[ 56%-) Arauca
.

Valle
35%
del Cauca - 29h Cundinamarca
—
((4-: cac'y b T
pués -
-
Utilizan un litro de Utiliza hidrolavadoras e
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encima de 95% 4 P
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60.000 litros de agua Optimiza el uso de

36%) Bogots
57%)) Guaviare

3.2.Analisis de los Principales Actores ( 5 fuerzas de Porter)

Dentro de este apartado se consideraran los actores clave dentro de la empresa con la

finalidad de estudiarlos y saber las necesidades de cada uno de estos.
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3.2.1. Perfil de Clientes o Consumidores.

En cuanto a los clientes o consumidores actualmente hay una alta demanda de lavado
de autos que tienen buen tiempo en el mercado y un buen posicionamiento. En este sector
tenemos clientes que cuentan con autos, camionetas, pick ups, van. Hemos encontrado que la
gran mayoria de clientes buscan un car wash cercano a su casa, por lo que se busca contar
con un servicio excelente y rapido; y ademas sabemos que el cliente esta dispuesto a buscar

otras opciones, ya sea por atencion, precios o calidad en el servicio.

Figura 13

Modas y Tendencias

FIPElm Hogares N M 48

Tenencia de bienes por hogar

s [Cn] [ B E e (R ]
415% 409%

Radio 426% 39.7% 359% 423% 468% 539%

TV a color 952% 100.0% 99.1% 978% 979% 978% 90.5% 823%

TV blanco y negro 16% 0.0% 02% 08% 04% 13% 32% 56%
Equipo de sonido 46.7% 728% 69.8% S06% 56.4% 42.0% 27.8% 19.0%
DVD 286% 347% 341% 286% 288% 282% 249% 252%

Video grabadora 1.0% 40% 28% 08% 14% 0.0% 03% 0.0%
Computadora / laptop 48.7% 975% 936% 559% 71.0% 335% 11.2% 12%
Plancha eléctrica 71.7% 95.2% 93.0% 769% 82.7% 68.2% 54.6% 332%
Uicuadora 864% 99.9% 978% 91.6% 934% 89.0% 750% S73%
Cocina a gas 973% 98.1% 97.9% 98.6% 98.8% 98.4% 95.4% 948%
Cocina a kerosene 04% 13% 02% 0.1% 0.0% 03% 09% 0.0%
Refrigeradora / congeladora 850% 99.1% 98.6% 956% 978% 92.4% 705% 250%
Lavadora de ropa 54.2% 98.9% 945% 653% 80.0% 43.4% 148% 19%
Horno microondas 36.1% 95.2% 85.1% 354% 46.7% 186% 47% 1.1%
Maquina de cocer 76% 180% 139% 68% 72% 63% 5.0% 13%
Bicideta 15.0% 30.2% 247% 152% 175% 11.6% 9.0% 35%

Auto, camioneta 17.4% 92.7% S0.1% 10.1% 134% 5.1% 2.1% 25%
Motociieta 3% 0% 2% ry.;oa To% SE% SE% 2%
N‘ﬁ!gl.\u 2 9% 0.0% 04% 3 29% 1.9% S 0% 4 6% 1.7%

Fuente: APEIM

Por otro lado, se realiz6 un analisis de campo con el proposito de identificar cada una
de las preferencias, expectativas con respecto al negocio que se propone. Es asi que, en la
presente investigacion, el estudio de mercado se realizé a través de la metodologia

cuantitativa, mediante encuestas virtuales de Google Forms a un determinado grupo muestral

(N).
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https://apeim.com.pe/wp-content/uploads/2021/10/niveles-socioecono%CC%81micos-apeim-v2-2021.pdf

Con este dato hallaremos la cantidad minima de personas que deberan ser
encuestadas, las mismas que cumplan con las caracteristicas de la investigacion, y para ello

sera necesaria la aplicacion de la siguiente formula:

Nivel de Confianza: 95%, Puntuacion Z = 1.96
L xpxq

- . ., n..= ;

p = Probabilidad de éxito o proporcion esperada = 0.5 " d’

g = Probabilidad de fracaso = 0.5

d2 = Precision o margen de error = 5%

Obteniendo como resultado, el tamafio de nuestra muestra segun la férmula sera de
384.16 encuestas como minimo. Asimismo, hemos considerado, un margen de error (d) del
+/- 5%; un nivel de confianza (Z) del 95%, Z equivalente a 1.96. Ademas, la probabilidad de

éxito (p) es del 50% vy la probabilidad de fracaso (q) en un 50% respectivamente.

Posterior al conteo y analisis de encuestas realizadas mediante el formato de Google

Forms, hemos podido llegar a un grupo muestra n de 386 encuestados.

Los datos recopilados y analizados mediante esta encuesta, servira como base para
desarrollar un pronostico de ventas y conocer el grado de aceptacion de la puesta en marcha
de nuestro emprendimiento. A continuacion, se presentaran los resultados obtenidos al

encuestar a nuestro publico objetivo.

Pregunta 1. ¢ Cual es su rango de edad?
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Figura 14

Encuesta 1

JES respusstas

12 a 24 anos
25 = 24 afios
25 = 44 afios
45 = 54 anos
55 a mas.

Se observa que la mayoria de encuestados se encuentra entre el rango de 25 a 34 afios
con 65.3%; seguido por el rango entre 35 a 44 afios, con el 26.5% del total.

Pregunta 2. ;Cual es el sector de lima donde vive?

Figura 15

Encuesta 2

FB6 respuestas

@ Lima Centro (Brefia . Jesus Mana.la
“Wictoris.Remac . Linc=. mapdalena de
mar, Miraflores, Pusetde Libre, San Bad..

@ Lima Morte (Ancon, carsbaylic, Comas,
Independecia. Laos Ofwos, Puenie
Fiedra. San Martin de Porras v Santa. .

@ Lima Este (Ate, CThaclscayo,
Cieneguilla, El Agustino, La Molina, L...

@ Lima Sur (Chomrillos, Lurin,
Fachacamac, Pucusans, Punta Herm.

En la encuesta podemos observar que del total de los encuestados el 61.1% reside en
Lima Centro, asi como en San Miguel.

Pregunta 3. ;Qué medio de transporte usas diariamente?
Figura 16

Encuesta 3
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JED respusstas

i Servicios de Tax's

3 AutomsSwil pamicular
Transporte Publicos

@ “Yehiculos mencres

Con esta pregunta podemos darnos cuenta que la mayoria de las personas encuestadas
(70.7%) cuentan con un vehiculo particular; seguidamente, por las personas que usan el
transporte publico.

Pregunta 4. En caso tenga carro particular. ;Qué tipo de vehiculo tiene?

Figura 17

Encuesta 4

FES respusestas

- Souto
i Tamacnsta

Como notamos en esta pregunta; el 79.3% de los encuestados cuentan con auto, a
comparacion del 20.7% que tienen una camioneta.

Pregunta 5. ; Como acostumbra a hacer la limpieza de su automévil?

Figura 18

Encuesta 5
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JE6 respuestas

@ Siempre ko lave por mi cuenta, o un
familiar.

@ Algunas vecss ko lave en mi domicilio v
ofras wveces lo B=vo 3 un Car wash.
Eiempre o llews & un oar wash .

@ Lo lavan en 2l estacionamisnts de wn
centro comercial 0 en mi centro de
trabajo.

Como podemos observar; el 48.2% algunas veces lavan su vehiculo por cuenta propia
y otras lo llevan a un Car Wash. Asimismo, el 38.6% de los encuestados, siempre lleva a lavar

su carro a un Car Wash.

Pregunta 6. ;Con qué frecuencia a la semana, lo llevas al car wash?

Figura 19

Encuesta 6

FEL respusstas

i i vezr s la semana

- 2 vweces 3 3 semana
2 weces a la semana

3 4 veces a la semana

@ Diariamante

Con esta pregunta podemos ver que el 43.5% de los encuestados lleva su carro a un Car
Wash 2 veces a la semana, mientras que el 37.6% lo lleva solo 1 vez a la semana.

Pregunta 7. ;Qué dias de la semana acostumbras llevar tu automovil al car wash?

Figura 20

Encuesta 7

2EE respus=ta=
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Como resultado podemos observar, que la mayoria de los encuestados asisten a un car
wash para su limpieza los dias sabados con un 68.8%; seguidamente asisten los dias domingos,
equivalente al 48.2% de los encuestados.

Pregunta 8. ¢ En qué horario suele llevar a lavar su vehiculo?

Figura 21

Encuesta 8

3JE6 respusstas

@ Mahana { desds 8 am. - 1Z2p.m. )

@ Tarde { desd= 12 p.m. - 6 pom )
Moche (desde § pom. - 8 poml)

W Medio dis

@ Fin de ==mana 3 primera hora y entre
semana a l3s dhimas horas saliendo d=
trabajo

@ 5 pm

Podemos observar que la mayor afluencia es en el horario tarde. ElI 46.6% de los
encuestados suele llevarlo a las 5 pm aproximadamente, mientras que el 40.7% visita un Car
Wash después del mediodia.

Pregunta 9. ;Qué tipo de lavado frecuentas?

Figura 22

Encuesta 9

JB6 respusstas

@ Lswvado d= Mosor
@ Lavado solo exterior
Lawvado bdsico [ mierior y extenion)
@ Lavado completo (Basico = encerada)
@ Lavado de sakin

La mayoria de las personas demandan por un lavado basico: interior y exterior, con

42.5%; mientras que el 35% prefiere un lavado méas completo: Interior, exterior y encerado.
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Pregunta 10. ;Cuéanto es el tiempo aproximado que demora en lavar tu auto?

Figura 23

Encuesta 10

FEG respusstas

- 15 a 20 manutos

W 20 a 30 manutos
2045 manutos

W Ma= de 50 manuzos

Respecto a un lavado basico; el 54.9% de encuestados registraron que el tiempo en que
demoran su lavado basico es entre 20 a 30 minutos; mientras que el 23.1%de los encuestados
se demoran entre 30 a 45 minutos.

Pregunta 11. ;Cuéanto estan dispuesto a pagar por el servicio de lavado basico de su

automoévil?

Figura 24

Encuesta 11

JABG respusstas

W Entre Ta 12 coles
W =ntre 13 3 1LE soles

=ntre 193 249 sales
e @ T

Respecto al tipo de lavado basico (Ejecutivo) que suelen frecuentar y que contempla
lavado interior y exterior, el 42.5% de los encuestados estaria dispuesto a pagar entre 13 a 18

soles; mientras, el 27.7% pagaria hasta un maximo de 12 soles.
Pregunta 12. ;Qué actividad le gustaria hacer mientras espera el lavado de tu auto?

65



Figura 25

Encuesta 12

3EB rezpusstas

@ Disponibiidad de Tomarse un café

@ Lecturs, penddicos, revisias, folletos, ..
Jugar en una mes=ss de fulbits

@ Contar con Wi

- eriw

@ Fiquso

@ Entretsnimiente como Playsiation 5

@ Comer - pugar video jusgos

= 4

Con este tipo de pregunta se pudo verificar que la mayoria de encuestados valora mucho
su tiempo Y solicitan algunos adicionales que hagan mas amena su experiencia su espera. El
37.3% le gustaria tener la disposicion de disfrutar de alguna bebida o snack; mientras, el 32.9%
desearia contar con Wifi gratis y entretenerse de alguna manera mientras espera por su lavado.

Pregunta 13. ¢(Por qué medio le gustaria recibir informacion sobre ofertas y

promociones?

Figura 26

Encuesta 13

JEO respuesias

i Redes Socisles | Facebook, Whatsapp,
Instagram., Tik Tok.)

@ Correo slectrénico
Lismadas promacionales

@ Mernzssis de Texos

@ Mejor lsmada por gué redes sociales
solo wen y ni cas0

i Todas las antenorss.

Con esta pregunta podemos ver que el internet y las redes sociales se ha vuelto un medio
de comunicacion agradable a la hora de recibir informacion, y es por eso que el 82.4% de

nuestros encuestados prefieren las redes sociales como un canal informativo y publicitario.
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Pregunta 14. Teniendo en cuenta la descripcion inicial del proyecto ¢Que tan probable

es que visite este car wash?

Figura 27

Encuesta 14

JELH respuestas

il Defintivaments =i woy 3 ir

@ Considernc muy probable que sivoy air
Creo qus woy 3 ir

@ Es poco probakbls que ways

@ Definstivaments no voy 3 i

El 31.9% de los encuestados respondieron que definitivamente si visitaran este
emprendimiento de car Wash, siendo este dato clave para poder definir el mercado efectivo.

Pregunta 15. ;Qué opina de un servicio de lavado para su auto sin salir de casa?
Figura 28

Encuesta 15

FEG respuestas

@ =i lo usana
W Mo ko usarnia
Me causs desconfisnzs

Con miras a futuro, a poder implementar nuevos atributos al rubro, podemos ver que
solo el 37.6% estaria dispuesta a captar un servicio de lavado delivery; mientras, que a
diferencia de los encuestados definitivamente no lo usaria por distintos motivos.

Pregunta 16. ¢Estaria dispuesto a pagar por un servicio de calidad, a domicilio que

optimice su tiempo?

67



Figura 29

Encuesta 16

FED respuesias

- Si

- o
a O Moomie interess

Como podemos observar, solo el 32.4% de los encuestados estaria dispuesto a pagar
por un servicio de lavado a domicilio.

Pregunta 17. ; Como define el lugar donde actualmente va a lavar su auto?
Figura 30

Encuesta 17

FAED respusstas

Smoslanis
Busna
Malo

e

Como dato informativo, podemos ver que el 65.3% de los encuestados no estan del todo
satisfechos con los servicios de lavado; mientras que el 23.1% califica como un servicio malo
al lugar donde suelen llevar sus carros.

Pregunta 18. ; Como define el lugar donde actualmente va a lavar su auto?

Figura 31

Encuesta 18
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JBG respusstas

i Mal servicio en el lavado
@ Mala stencidn del personal

Lz infrasstructurs e= inadecuads
@ Inzumos de bajs caldad

Con este dato, podemos darnos cuenta que la experiencia que vive el cliente es un factor
determinante al momento de cumplir las expectativas del cliente, no solo basta con entregar un
servicio éptimo sino también en el servicio y en asesoramiento que recibe.

3.2.2. Perfil de Competidores.

A continuacion, se detalla un breve andlisis, caracteristicas y valores de nuestros

competidores directos, organizados por distancia desde nuestro punto de ubicacion.

Competidores a una distancia entre 1 km a 10 km, desde nuestra ubicacion:

Empresa 1: Lavado de Carros Fierros Brillantes

° Ubicacion: Av. La Paz 298. San Miguel 15087

° Horario: lunes a sabado, 8:30 am hasta 6pm

) No cuenta con presencia en ninguna Red social o Pagina web.

Empresa 2: Kaiser Car Detailing

° Ubicacion: Av. La Paz 650. San Miguel 15087.

° Horario: lunes - sdbado desde 7am hasta 6:30 pm.

) “Especialistas en el cuidado de vehiculos, siempre con la misma calidad de servicio y

con buenos insumos de 1ra Calidad”.

) Se apertura el negocio desde el 11 febrero de 2021.
) La ultima actualizacion en Facebook, fue el 29 abril 2021.
° Actualmente, respecto a las recomendaciones a traves de Facebook, (cero) ain no se

tiene ningun aporte.
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° En Google, tiene 4 comentarios hace mas de un afio atras y con una aprobacion en 4.8
de 5 estrellas.

° Actualmente cuenta con 150 “Me gusta” en Facebook.

Empresa 3: Ethan Car wash & Detailing. CAMANGY’S

° Ubicacion: Mariscal Céceres 250. San Miguel 15087.

° Horario: “Cerrado definitivamente”

° Ultima publicacion activa en Facebook 3 septiembre del 2021. Precios referenciales
desfasados. Su pagina Web ya no se encuentra activa.

Empresa 4: Elite Car wash

e Ubicacion: Av. La Paz 650. San Miguel

e Horario: Seglin su Facebook “de domingo a domingo”

e En su red social, no cuenta con alguna descripcion actual de sus servicios, ni presencia

activa, su ultima actualizacion fue en enero 2021. No tiene recomendaciones.

Competidores a una distancia mayor a 1 km, desde nuestra ubicacion.

Empresa 5: Elite Zone Car wash & Detailing
° Ubicacién: Avenida La Marina 1640, Pueblo Libre 15084 Lima, Peru.
° Horario: lunes a sdbado, de 9am - 6 pm.
° Este Car wash es relativamente nuevo, para ser mas exactos empezé desde enero del
2022 y a pesar del poco tiempo en el mercado, ha sabido posicionarse y fidelizar a sus
clientes gracias al marketing digital y la disponibilidad y asesoramiento que se toma para
poder responder a cada uno de sus clientes; ademas, de la calidad de sus servicios. EI Sr.
Miguel Perfecto, quien es duefio de este emprendimiento, también cuenta con otro Car wash
ubicado en el cono norte.

° Actualmente cuenta con 645 “Me gusta” en Facebook y 680 “personas le siguen”.
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Empresa 6: D.R. Panda Car wash

e  Ubicacion: Av. Rafael Escardd 338. San Miguel.

e Horario: lunes a sabado, 8am- 6pm; y Domingos de 8am-4pm.

e  Ultima actualizacion en Facebook, 18 junio 2022.

e Actualmente cuenta con 652 “Me gusta” en Facebook.
Empresa 7: Toretto Car wash

e Ubicacion: Av. Escard6 129. San Miguel.

e Horario: lunes a sdbado, 8am - 6pm.

e Tiene Facebook, pero no tiene ninguna publicacion.

e Fotos referenciales, no actualizadas desde 2019.

e Puntaje de calidad, segin Google: 3.7 de 5 estrellas.
Empresa 8: Car wash “El Sétano” by GAP

e Ubicacion: Av. Universitaria 573. San Miguel.

e Horario: lunes a Domingo, 8am - 6pm.

e Activo regularmente en Facebook. Ultima actualizacion 11 agosto 2022.

e En Facebook cuenta con 3.9 de 5 opiniones positivas.
Empresa 9: Beep Beep Wash

e Ubicacion: Av. Universitaria 660. San Miguel

e Horario: lunes a sabado ,8am - 7pm

e No cuenta con presencia en redes sociales.

e Puntaje de calidad, segin Google: 3.5 de 5 estrellas.
Empresa 10: Monky Auto Detailing

e Ubicacion: Av. Universitaria 655. San Miguel.

e Horario: lunes a sabado, 8am - 5:30pm.

e Actualmente activo y con presencia en redes sociales.
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e Pag. Web: www.monky.com.pe

o Ultima actualizacion en Facebook, 17 agosto 2022.

e Actualmente cuenta con 485 “Me gusta” en Facebook.

Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

Figura 32

Ubicacion de los principales competidores

— _ Co.
2 - = ‘g = = —rine
o e = = = =S .j/: e ) *’jk';i:t'DwaEEP SEEFS WASH
> Lo PERFORMAMNCE ALET E’SO‘ P
= ke 5
et @ CAMANGY 51"’"-—»;,_.,) = = = E .
San Miguel 7" — —
= HKaiser Car Wash S =7 >
Elite Car Wash q
e : =
L =  avade @e Carie WP adrniraitie
o Fierros Brillantes
- — —
i SRRISEn@ - - cesem seese @ .
rena 1 QD — PR
Fuente: Google Maps
Tabla 11
Matriz MPC
FACTOR CARWASH PLAY MONKEY CARWASH KAISER CAR
ES AUTODETAILING EL SOTANO DETAILING
N CRITICO
°  SPARA RESULTAD
EL PESO CLAS!FIC RESULTADO CLAS!FI (0] CLAS!FI RESULTADO CLAS!FIC RESULTADO
EXITO ACION PONDERADO CACION PONDERAD CACION PONDERADO ACION PONDERADO
0
1 Ubicacion 0.11 3 0.33 4 0.44 4 0.44 3 0.33
2 Precio 0.12 3 0.36 2 0.24 3 0.36 3 0.36
Agilidad
3 enel 0.11 4 0.44 4 0.44 3 0.33 4 0.44
servicio
Variedad
4 de 0.09 2 0.18 4 0.36 4 0.36 4 0.36
servicios
Mkt
5 dioi 0.06 4 0.24 4 0.24 3 0.18 1 0.06
igital
Métodos
6 de pago 0.05 3 0.16 4 0.2 3 0.15 2 0.1
7 Limpieza 0.11 3 0.33 4 0.44 3 0.33 2 0.22
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Atencion 4 3 03 3 03 2 02 2 02

al cliente
9 :S‘:;aes”uc 0.13 3 0.39 4 052 4 052 2 0.26
1 Personal 3 0.36 3 0.36 2 0.24 3 0.36
0 calificado

TOTAL 1 3.09 354 311 2.69

Fuente: Elaboracion propia

Competidor 1: Car Wash El Sotano

Encontramos muchos detalles favorables hacia sus clientes, y como también pudimos

encontrar algunos puntos a mejorar:

La ubicacion es en la misma avenida Universitaria, pero cuando no hay mas capacidad tienes
que regresar o esperar afuera en la calle.

Sus precios son muy competitivos y acorde a la zona.

Su espacio de espera es muy acogedor. Cuenta con Tv y sefial abierta, un dispensador de
bebidas, muebles comodos para su espera y su fachada es de vidrio con el fin que el cliente

tenga la visibilidad de su carro en todo momento.

El tiempo de espera es adecuado y va acorde al tipo de lavados.
Su horario de atencion es mucho mas amplio, respecto a la competencia en la zona. De lunes

a Domingo, de 8 am a 6 pm.

Al analizarlos a través de las redes sociales, encontramos algunos clientes disconformes por
la errada informacion brindada y, ademas, por algunos errores en la correcta supervision en

el acabado de los trabajos antes de entregar al cliente.

Competidor 2. Monky Auto detailing

Al analizar y visitar el establecimiento, pudimos notar lo siguiente:
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° Presenta muy buena publicidad digital, tanto Facebook y Pagina Web. Pero, no tienen
activas o sincera las recomendaciones por parte de los clientes a través del Facebook lo que
parece un poco sospechoso para el tiempo que tienen en el mercado.

e Su ubicacion es ideal por estar en avenida, pero al igual que la anterior si en caso estén

ocupados lo mejor seria regresar.

° El local no es muy espacioso, pero tiene una aceptable presentacion y distribucion de
las areas.
° A pesar que la atencion y soporte es bueno, se recomienda que el porton de su entrada

permanezca siempre abierto, ya que la primera impresion es que el negocio se encuentra
cerrado.

Competidor 3: Kaiser Car Detailing

e En la visita pudimos observar que el local cuenta con un amplio espacio operativo; ademas,
su ubicacion esta en la misma avenida La Paz.

e El tiempo de espera por el servicio de lavado es el correcto. Ademas, que también brindan
servicios de mecanica en el mismo establecimiento.

e Asimismo, la distribucion y acabado en el espacio de espera, no son lo mas adecuados como
presentacion, y la limpieza del local deberia mejorar cada vez que se terminan en alguna
unidad.

e Apalancarse un poco mas en la publicidad digital y redes sociales. No se encontro alguna
puntuacion o participacion actual en Facebook, en Google figura con 4 comentarios de hace
mas de un afo, y con una puntuacion en 4.8 de 5 estrellas.

e Respecto a los métodos de pago deberian aceptar tarjeta o transferencia, y no solo en

efectivo.

3.2.3. Perfil de Proveedores.
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En cuanto al perfil de los proveedores se considerara productos indispensables, puesto
en el inicio del negocio sélo se consideran las herramientas que necesitaramos en nuestro
servicio, de los cuales necesitaremos aspiradoras, hidro-lavadoras, entre otros procedentes de
la marca Karcher. Por otro lado, lo que se tendra que contar de manera frecuente son
productos de limpieza como el Shampoo, silicona, esponjas, ambientadores; es asi que los
proveedores seran evaluados bajo 3 premisas: Precios competitivos, facilidades o acuerdos en

los pagos, y puntualidad con el abastecimiento en la fecha acordada.

Dentro de los principales proveedores son: Magnes Perd; distribuidor de productos
Sonax; Ecofull, insumos del cuidado estético automotriz; Tienda Karcher Peru y los Centros

Comerciales.
Matriz de Analisis de la Industria

Tabla 12

Matriz de analisis de la industria

Atractividad
Variables Conclusion
1 2 3 4 5

Rivalidad de competidores X Amenaza
Amenaza de sustitutos X Amenaza
Amenaza de potenciales X Amenaza
Poder de negociacion de proveedores X Amenaza
Poder de negociacion de consumidores X Oportunidad
Puntaje 2,4

Fuente: Elaboracion propia

Rivalidad entre competidores existente: Alta, hay una gran cantidad de competidores

en el mercado de los Car wash, lo que lleva a una competencia intensa en precios y servicios.
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Amenaza de nuevos competidores: Alta, en la industria del car wash existe un gran

numero de competidores, por ende también existe la disponibilidad de nuevos competidores.

Amenaza de productos o servicios sustitutos: Alta, existe los servicios de carwash en

diferentes lugares, ya sean por ejemplo los centros comerciales, en los grifos; en ocasiones

estos servicios son mucho més baratos que la competencia.

Poder de negociacion de los proveedores: Bajo, hay una gran cantidad de proveedores

de productos quimicos y equipos de limpieza para la industria de Car wash, lo que significa

que los proveedores tienen poco poder de negociacion.

Poder de negociacion de los clientes: Alto, los clientes tienen opciones de Car wash

disponibles y pueden comparar precios y servicios para tomar una decision de compra, sin

embargo, son pocos los que ofrecen servicios de calidad y comodidad.

3.2.4. Determinacion del Tamaro del Mercado.

Como primer paso se investigo a través de fuentes secundarias como en INEI,

APEIM, BCR, CPI, Municipalidad San Miguel; acerca de la cantidad total de personas que

constituyen nuestro segmento objetivo respecto su ubicacidn geogréfica, residente en el

distrito de San Miguel, contar con un nivel socioeconémico A y B, y estar en un rango de

edad entre 25 y 55 afios de edad; ademas, de contar con algun vehiculo de uso particular en

su grupo familiar.

Tabla 13
Tamafio de mercado

Tamano de hogares Lima Metropolitana (IPSOS) 3200000
N° de hogares NSE "A" (3% - APEIM/2022) 96000
N° de hogares NSE "B" (21% - APEIM/2022) 672000
N° de hogares NSE "A" y "B" - Lima Metropolitana 768000
N° de hogares con Auto segin NSE A (APEIM/2022) - 87.5% 84000
N° de hogares con Auto segin NSE B (APEIM/2022) - 46.3% 311136
Tamario de hogares NSE "A" y "B" con auto en Lima Metropolitana 395136

Fuente: Elaboracion propia
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Los datos de la tabla 13 corresponden a Lima Metropolitana, de acuerdo al nimero de

hogares con nivel socioeconémico A y B; ademas del nimero de hogares A y B que tienen

auto.
Tabla 14

Calculo del Mercado Potencial

Personas que viven en el distrito San Miguel (CPI/ 2022) 180900
NSE A, B (CPI 2021 /Lima Moderna) - 69.1% 125002
Total de hogares en San Miguel NSE Ay B 31250
Hogares del NSE A - San Miguel (12.5% = N° hogares A / N° hogares AyB) 3906
Hogares del NSE B - San Miguel (87.5% = N° hogares B / N° hogares AyB) 27344
N° de Familias con vehiculo particular segin NSE A (APEIM/2021) - 87.5% 3418
N° de Familias con vehiculo particular segun NSE B (APEIM/2021) - 46.3% 12660
Mercado Potencial 16078
(**) Calculo del Mercado Disponible

Mercado Potencial 16078
% de personas que si lavan su automovil en un carwash 86.8%
% de personas que pagarian el precio requerido por un lavado basico 42.50%
Mercado Disponible 5931.31
Mercado Disponible 5931
¢ Qué tan probable es que visite este car wash? 31.9%
Mercado Efectivo 1892.09
Mercado Efectivo 1892.09
Demanda de veces que una persona que Vvisita un carwash al mes 7.46
Demanda 14107.41
Mercado Meta 1350.00

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 14, despues del analisis general de Lima Metropolitana se llego a

desarrollar el mercado potencial teniendo en cuenta la poblacion de San Miguel, para ello se

saco la proporcién de hogares que nivel socioeconémico A y B; y hogares con dicho nivel

socioecondémico pero que tienen auto.
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No obstante, en el escenario donde la focalizacion se aplique a los estratos
socioecondémicos B y C, se procedera a recabar los datos de manera similar, utilizando fuentes
de informacion secundarias como el INEI, APEIM, BCR, CPI y la Municipalidad de San
Miguel. Estos datos abordaran la cantidad total de individuos conformantes de nuestro publico
objetivo, considerando su ubicacion geogréafica en el distrito de San Miguel, su residencia en
dicho lugar, pertenencia a los niveles socioeconémicos B y C, asi como su edad comprendida
en el rango de 25 a 55 afios, adicionalmente a la condicion de poseer un vehiculo de uso

personal dentro de su grupo familiar.

Tabla 15
Tamafio de mercadoBy C
Tamarfio de hogares Lima Metropolitana (IPSOS) 3200000
N° de hogares NSE "B" (21% - APEIM/2022) 672000
N° de hogares NSE "C" (46% - APEIM/2022) 1472000
N° de hogares NSE "B" y "C" - Lima Metropolitana 2144000
N° de hogares con Auto segin NSE B (APEIM/2022) — 46.3 % 311136
N° de hogares con Auto segin NSE C (APEIM/2022) — 12.3% 186944
Tamario de hogares NSE "B" y "C" con auto en Lima Metropolitana 498080

Fuente: Elaboracion propia

Los datos de la tabla 15 corresponden a Lima Metropolitana, de acuerdo al nimero de

hogares con nivel socioeconémico B y C; ademas del nimero de hogares B y C que tienen

auto.

Tabla 16

Calculo del Mercado Potencial By C

Personas que viven en el distrito San Miguel (CPI1/ 2022) 180900
NSE B, C (CPI 2021 /Lima Moderna) - 43.40% 78511
Total de hogares en San Miguel NSE By C 19628
Hogares del NSE B - San Miguel (12.5% = N° hogares B / N° hogares ByC) 6152
Hogares del NSE C - San Miguel (87.5% = N° hogares C / N° hogares ByC) 13476
N° de Familias con vehiculo particular segin NSE B (APEIM/2021) - 46.302% 2848
N° de Familias con vehiculo particular segiin NSE C (APEIM/2021) - 12.70% 1711
Mercado Potencial 4560

(**) Calculo del Mercado Disponible
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Mercado Potencial 4560

% de personas que si lavan su automaovil en un carwash 86.8%
% de personas que pagarian el precio requerido por un lavado basico 42.5%
Mercado Disponible 1682
Mercado Disponible 1682
¢Qué tan probable es que visite este car wash? 31.9%
Mercado Efectivo 537
Mercado Efectivo 537
Demanda de veces que una persona que visita un carwash al mes 7.46
Demanda 4001
Mercado Meta 1350.00

Fuente: Elaboracion propia

Tras completar un analisis exhaustivo de Lima Metropolitana segun se presenta en la
tabla 16, se procedié a elaborar la estimacion del mercado viable, enfocandose en la
comunidad de San Miguel. Para lograr esto, se calculd la proporcion de hogares
pertenecientes a los estratos socioecondémicos B y C, asi como aquellos que comparten este

nivel y, ademas, poseen vehiculos automotores.

Por otro lado, siguiendo con la segmentacion, en esta parte nos basamos con la ayuda
de un Community Manager y con su experiencia en el sector en redes sociales nos realiz6 una
simulacion de una campafia agresiva en marketing digital a través del Facebook e Instagram, y

asi se pueda lograr conocer nuestra marca, previo al lanzamiento de Car Wash Play.

Nombre del experto: Piero Chavez Damian

DNI: 77040917

Profesional en Marketing y Publicidad digital.

El Sr. Piero Chéavez especialista en publicidad digital trabaja para diversas empresas y
rubros en la ciudad de Lima y Espafia, estando activo en la creacion de contenidos y

lanzamiento de campafias publicitarias con distintos objetivos y segmentos. En su
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experiencia y analisis nos recomendd que, con sus campafas en el periodo de 30 dias, la
cantidad de alcance y personas que si estaran interesadas a consumir sera un aproximado

del 42% de las personas que reaccionaron previamente a las publicaciones.

La inversion publicitaria sera de S/. 5,000.00 soles en redes sociales Grupo Meta
(Facebook e Instagram) y durara 1 mes previo hasta el lanzamiento; basandonos en célculos
del experto, tendriamos como resultado en el mes un total de 3 214 persona interesadas en la

publicacion, siendo el 42% de estas quienes si reaccionaron y consumira nuestro servicio
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Capitulo IV: Analisis del Entorno y Plan de Mercadeo

4.1. Producto

En Car Wash Play, ofrecemos un servicio de lavado de autos que cumple con altos
estandares de calidad y atencion al detalle. Nos esforzamos por crear una experiencia
agradable y acogedora para nuestros clientes, lo que incluye garantizar el uso de productos de
alta calidad durante el servicio. Ademas, entendemos que nuestros clientes buscan comodidad
y por eso hemos disefiado un centro de lavado con una sala de espera que cuenta con
television, mesa de futbolin y una pequefia cafetera con dispensador de agua caliente. Todo
esto esta pensado para que nuestros clientes se sientan comodos mientras esperan a que sus
autos sean lavados con cuidado y excelencia.

Figura 33

Logo y representacién del servicio

s car Wash<
PLay

Nota. Elaborado por los autores del plan de negocios

Principales atributos del servicio

Desde el aspecto fisico, se pretende dar importancia del lugar y tiempo de los clientes,
por eso nos esforzamos en brindarle un espacio acorde a sus estilos, pero ello, debe también
estar de acuerdo a una percepcion funcional, donde el servicio esta enfocado en satisfacer las
expectativas esperadas por nuestros lavados y que buscan un balance entre el valor y la

calidad en sus servicios; finalmente, los clientes no solo preferiran un lugar donde solo se le
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ofrezca un servicio de lavado que satisfaga sus expectativas, sino también que cuente con un

espacio acogedor para hacer mas atractiva y comoda su espera.

Figura 34
Presentacion lavado ejecutivo
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Figura 35
Presentacion lavado Premium
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- ASPIRADO A DETALLES COMPARTIMIENTOS Y MALETERA.
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Figura 36

Presentacion lavado VIP
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EN TABLERO, PUERTAS, TIMON, CONSOLA
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SECADO MANUAL Y A PRESION EN ESPACIOS - LIMPIEZA DE MALETERA Y COBERTOR.
CON POCO ACCESO.

- LAVADO Y LIMPIEZA DE SECO EN VAPOR DE
ASPIRADO A DETALLES COMPARTIMIENTOS Y TECHO, PISOS ¥ ALFOMBRAS.
MALETERA.
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- PERFUMADO DE SALON.
z

Servuccidn, proceso del servicio:

El cliente ingresara al area de recepcion y se acercara al mostrador donde sera atendido
amablemente por nuestra ejecutiva, ella asesorara el servicio mas acorde a sus necesidades.
Al concretar por alguno, recepcionara la llave del carro y en coordinacion con el operario
sénior ubicara la unidad en el area adecuada, donde se empezara con la aplicacion de la
purificacion de aire internamente por 10 minutos (cerrando todas las ventanas y activando el
sistema de aire acondicionado), y a la par se ird avanzando con las actividades del lavado

exteriores y el resto de funciones.

Una vez finalizado el servicio de lavado, el operario sénior estacionara en el espacio de
unidades listas y entregaré la llave a la ejecutiva, quien avisara al cliente de apersonarse a

caja para realizar la cancelacion, y seguidamente se le devolvera la llave al cliente.

Entorno fisico del servicio:

El local sera ambientado con colores y con imagenes alusivas al rubro de la estética
automotriz. En el area operativa cada bahia de trabajo sera bien iluminada para facilitar el

detalle; ademas, de contar con un espacio para los equipos necesarios.
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Asimismo, el area de recepcion contara con el mismo disefio del taller, y adicionalmente con
unos comodos muebles donde podra disfrutar de la conectividad Wifi, también habra una Tv
de 50” donde se mostrara en tiempo real las actividades que pasan en el area operativa.
Adicional a ello, se contara una mesa de fulbito para su libre uso y finalmente una cafetera

con dispensador temperada de agua para refrescar la espera.

Personas del servicio:

Nuestro equipo estard conformado por una ejecutiva de atencién y ventas, un operario
sénior y cuatro operarios, donde todos ellos deberan tener previa experiencia en el rubro del
cuidado estético automotriz y desenvolvimiento en el area donde realizaran sus actividades.,
y que contaran con habilidades blandas y alineadas con los valores de la organizacion:

integridad, amabilidad, calidad y respeto.

4.2. Precio

Como equipo lo que queremos lograr en nuestros clientes es que nos recomienden por
el detallado de nuestros lavados y también por la comodidad que le brindamos como Car
Wash mientras espera que su vehiculo esté listo. Lo que pudimos también analizar en
nuestras encuestas realizadas es poder brindar un horario flexible acorde a nuestro segmento.
Este sera de lunes a domingo, desde las 8 de la mafiana hasta las 6 de la noche.

Asimismo, es importante mencionar que la empresa esta introduciendo el servicio a
un precio por debajo de la competencia, es asi que se ejecutara con la finalidad de atraer a
nuevos clientes y generar interés en el producto o servicio, lo que puede conducir a un
aumento en la cuota de mercado y en la base de clientes.

La empresa ha decidido implementar una estrategia de penetracion, lo que significa
que se pretende ofrecer precios bajos para atraer a nuevos clientes y aumentar la cuota de

mercado en el corto plazo. Esta estrategia se enfoca en la obtencion de una base de clientes

84



leales a través de precios bajos, a fin de crear una ventaja competitiva sobre otras empresas.
Con esta estrategia los precios son una de las principales consideraciones para los clientes al
elegir un proveedor de servicios de lavado de autos. Al ofrecer precios mas bajos que la
competencia, la empresa atraera a clientes.

Teniendo como base nuestros costos y los precios de nuestros competidores de

acuerdo a la zonificacion, los precio venta seran de la siguiente manera:

1. Lavado ejecutivo, el comienza con lavado a presion con Shampoo Sonax, para
luego realizar un secado manual y presion en espacios con poco acceso, aspirado a detalles
compartimientos y maletera, silicona con proteccion UV para tapicerias, silicona Mate Sonax
para tablero, limpiador antiempafante para cristales, acondicionador de neumaticos y
plasticos externos, por ultimo, desinfeccion con aplicacion de Ozono, purificador de aire y el

perfumado de salén.

2. Lavado premium, el cual comprende el lavado a presion con Shampoo Sonax,
secado manual y presién, en espacios con poco acceso, aspirado a detalles compartimientos y
maletera, silicona con proteccion UV para tapicerias, silicona Mate Sonax para tablero,
limpiador antiempafiante para cristales, acondicionador de neumaticos y plasticos externos,
limpiador de aros, aplicacion cera de color sonax., con maquina orbital, desinfeccion con

aplicacién de ozono, purificador de aire y perfumado de salon.

3. Lavado VIP, en el cual se realiza el lavado a presién con Shampoo Sonax,
secado manual y a presion en espacios con poco acceso, aspirado a detalles compartimientos
y maletera, silicona con proteccion UV para tapicerias, silicona Mate Sonax para tablero,
limpiador antiempafiante para cristales, acondicionador de neumaticos y plasticos externos,
limpiador de aros, aplicacion Cera de color Sonax, con maquina orbital, aplicacién crema

para tableros y asientos cueros Sonax (opcional), lavado y limpieza a vapor en seco de
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tapicerias y tela de asientos (desmontados), limpieza de superficies lisas y texturizadas en
tablero, puertas, timon, consola central, lavado a detalle de cinturones de seguridad, limpieza
de maletera y cobertor, lavado y limpieza de seco en vapor de techo, pisos y alfombras,
desinfeccion a vapor en seco de ventilaciones y rejillas de sistema de aire acondicionado,
limpieza y desinfeccion con vapor seco concentrado en todas las superficies internas, lavado
a presion de carroceria, lavado de motor con desengrasante y pulverizador, desinfeccion con

aplicacién de Ozono, con equipo purificador de aire y perfumado de salon.

Servicios adicionales

Descontaminado pintura, se comienza con el lavado a presion con Shampoo Sonax,
secado manual y presidn, espacios con poco acceso, aspirado a detalles compartimientos y
maletera, silicona con proteccion UV para tapicerias, silicona Mate Sonax para tablero,
limpiador antiempafiante para cristales, acondicionador de neumaticos y plasticos externos,
limpiador de aros, se limpian impurezas con Plastic Clay Azul, aplicacién d cera de color
Sonax., con maquina orbital, desinfeccion con aplicacion de Ozono, purificador de aire y

perfumado de salén.

Tratamiento de pintura, lavado a presion con Shampoo Sonax, secado manual y
presidn, espacios con poco acceso, aspirado a detalles compartimientos y maletera, silicona
con proteccion UV para tapicerias, silicona Mate Sonax para tablero, limpiador
antiemparfiante para cristales, acondicionador de neumaticos y plasticos externos, limpiador
de aros, se limpian impurezas con Plastic Clay Azul, la aplicacion de Cera de color Sonax
con maquina orbital, luego se coloca sellador, desinfeccidn con aplicacién de Ozono,

purificador de aire y por ultimo, el perfumado de salon.
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Tabla 17

Precios segun el tipo de servicio

Descontaminado

Tratamiento

Tipodecarro  Ejecutivo  Premium VIP ] )
de pintura de pintura
S/ S/ S/ S/
Autos S/13.00
23.00 145.00 90.00 270.00
S/ S/ S/ S/
Camioneta 2F S/23.00
33.00 190.00 110.00 300.00
Camioneta S/ S/ S/ S/
S/ 28.00
3F/Pickup/VAN 38.00 240.00 120.00 310.00

Nota: Precios respecto tamafio de automovil.

4.3. Plaza

La entidad estara ubicada en la Calle Mariscal Caceres N° 122, en el distrito de San

Miguel en Lima Metropolitana, el local en fisico serd de 160 m2, teniendo un horario de

atencion de Lunes a Domingo: 8am - 6 pm, el area de espera y de atencion estara ubicado en

un segundo piso y cuenta con un area 30 m2 y que sera distribuida de tal manera que; la mesa

de fulbito, los muebles, la TV, y la cafetera y surtidores estén a la disposicion del cliente.

Asimismo, tanto interior como exterior estara adornada con cuadros alusivos a la estética

automotriz. Respecto al area operativa, este contara con 100 m2 donde tendra un aforo de 9

vehiculos y que estaran distribuidas por zonas: Lavado, secado y detallado. El area

administrativa y de almacén de insumos, estara ubicado en el tercer piso y que también

cuenta con un area de 30m2 y un punto muy importante que consideramos es la experiencia

que nuestros clientes puedan percibir, por eso se gestionara la experiencia y la atencion;

inclusive desde el saludo, el asesoramiento, las respuestas a las preguntas o dudas que puedan

suscitar y hasta el cobro y entrega de la misma.
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Por otro lado, en cuanto a los canales digitales se ofrecera el asesoramiento de los
servicios y la planificacion de las citas de ser necesario y en tiempo real, a traves de
Facebook, Instagram y Whatsapp; asi como también se emplearan estrategias de marketing
digital, a través de campafias mensuales con enfoque de ventas Facebook ADS, por parte del

Community Manager; también se contara con la programacién de un Chat boot.

Figura 37
Distribucién del local por areas
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Se puede observar en la figura anterior, una vision panoramica de la ubicacién y la

forma de brindar el servicio en el car wash, donde claramente se observa las dos entradas y
salidas, segun la secuencia de los servicios que brinda la empresa; ademas, de las otras areas
complementarias, como la zona administrativa y el propio almacén ubicado en el Gltimo piso

del local.
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Figura 38

Ubicacion de las areas en el local
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Aqui se puede ver una vision real y frontal de las areas con las que contara la empresa,
esto como una imagen mas realista del plano presentado anteriormente, donde claramente, se

puede ver la distribucion de las areas teniendo en cuanta la estructura correcta del inmueble.

4.4. Promocion

Marketing digital

Gracias al aporte principal del Community manager, la ejecutiva y el administrador,
se lanzara una campafia agresiva previa a la apertura; y que ademas esta se renueve
mensualmente con las Gltimas tendencias y promociones como “la Cartilla Regalona” y el
saludo: “Tu Happy Birthday”. Asimismo, también se brindaran Tip“s informativos y
recomendaciones para el cuidado de tu engreido. Nuestros banners publicitarios enfocaran la
calidad de nuestros trabajos y las experiencias vividas por parte de nuestros clientes, todo

esto a través de las redes sociales de Facebook, Instagram y Whatsapp.
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Se ha segmentado el uso de las redes sociales que estén dirigidas teniendo en cuenta

los siguientes rangos de edad:

e Facebook: Sera dirigido especialmente para personas con el rango de edad desde 30 a

55 afos.
e Instagram: El manejo de redes sociales sera dirigido para clientes de 25 afios a 35

anos.

La cartilla regalona consiste que por cada 6 servicios de lavados Premium o VIP
registrados en nuestra data, automaticamente el proximo séptimo lavado ejecutivo sera
totalmente gratis, y en donde se podra gozar de lunes a miércoles (considerando que estos

dias son los de menor flujo segin nuestra investigacion).

Ta Happy Birthday: Al ser un cliente fidelizado y de contar con alguna de sus redes

sociales en nuestra data, se le estara enviando un cordial mensaje por su cumpleafos.

Figura 39
Publicidad por redes sociales

Car Wash Play

Crear nombre de usuario - Lavado de coches

Accede a todas tus herramientas empresariales en un mismo lugar
#D) Creay programa publicaciones, administra tu bandeja de entrada, consulta insights y mucho més en Meta Business Abrir
=~ suite.
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nnnnn brir personas
%

Encuentra mas
personas a las...

Ver todo

Fuente: Elaboracion propia
45. Persona

Nuestro equipo estara conformado por una ejecutiva de atencion y ventas, un operario
sénior y cuatro operarios, donde todos ellos deberan tener previa experiencia en el rubro del
cuidado estético automotriz y desenvolvimiento en el area donde realizaran sus actividades.,
y que, ademas, contaran con habilidades blandas y alineadas con los valores de la

organizacion: integridad, amabilidad, calidad y respeto.

Recurso humano: Se debe contar con un administrador con experiencia en cuidado
de estética automotriz y que también se encargara de gestionar los procesos, pago de
planillas, compras, etc... Ademas, de una ejecutiva de ventas encargada en la atencion y
asesoramiento al cliente. Un operario sénior realizara supervisiones y las diversas actividades

operativas y cuatro operarios con experiencia en lavados y con conocimiento en el rubro.

Recursos intelectuales: Se necesita la experiencia y habilidad en el detalle y cuidado
estético automotriz, tener la vocacion en atencion al cliente, la habilidad en liderar al equipo
operativo, y sacarle el maximo provecho de los recursos, como también gestionar y liderar el

campo administrativo, financiero y con conocimiento en el rubro.

4.6. Marketing Mix
4.6.1. Programa de acciones tacticas.
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Hemos elegido esta estrategia como ideal, iniciando con precios mas comodos que
nuestra competencia para atraer potenciales clientes a nuestro emprendimiento; y poder

convertirnos en una de las principales referencias para los consumidores.

Al analizar el comportamiento en la zona del sector de actividad, lo mas ideal es
ofrecer precios mas competitivos. Asimismo, en un futuro aumento de precio de nuestros
servicios dependerd mucho de la coyuntura que esté afrontando nuestro pais. También, para
poder diferenciarnos y captar mas participacion, nos enfocamos en fortalecer las debilidades
encontradas en nuestros competidores; que es principalmente brindar un espacio de espera
acogedor con diversos atributos, como: mesa de fulbito, wifi gratis, cafetera y dispensador de
agua, para asi hacer mas agradable su espera. Ademas, de usar siempre productos de altos

estandares de calidad en la estética automotriz.

Para este plan se enfoca teniendo en cuenta la calidad del servicio y el incremento de

las ventas, para ello se realizar lo siguiente:

1. En el cuarto mes la empresa Carwash Play podréa cubrir la totalidad de sus pasivos
mensuales.

2. Incrementar las ventas minimo en un 60% para el segundo mes.

3. Para el segundo afio nos enfocaremos en superar la Utilidad neta en un 50%.

Tabla 18

Objetivos de Marketing

Objetivos de Mkt Indicador Evidencias

) o En el cuarto mes se evidencia que
) ) Cantidad de servicios en el
Cubrir la totalidad de _ las ventas seran de 513, y en el PE
) cuarto mes - cantidad de o )
sus pasivos mensuales o se indica que seran de 473; con ello
servicios en el PE. ] )
se demuestra una diferencia a favor
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de 40 servicios; considerandose las

ganancias a partir del cuarto mes.

Incrementar las ventas Se evidencia que para el segundo
(Ventas mes 2- Ventas ]
en un 60% para el mes la empresa logra un incremento
mes 1) / Ventas mes 1
segundo mes de sus ventas en un 68%.

Se observa que para el segundo afo

Superar la Utilidad (Utilidad neta afio 2- el car wash pasa de tener S/.45 218
Neta al 50% para el Utilidad neta afiol) en el primer afio, a tener S/.66 077
segundo afio /Utilidad neta afio 1 en el segundo afo, siendo este un

incremento del 46%.

Fuente: Elaboracion propia

Proveedores

Nuestros proveedores serdn evaluados bajo 3 premisas: Precios competitivos,
facilidades o acuerdos en los pagos, y puntualidad con el abastecimiento en la fecha acordada.

Para ello los principales proveedores seran: Magnes Per(, distribuidor de productos
Sonax; Ecofull, insumos del cuidado estético automotriz; tienda Karcher Peru; centros
Comerciales. Asimismo, dentro de los socios clave seran: empresa Izipay y el duefio del local
en arrendamiento.

Formulacion Estratégica - Matriz ANSOFF

“Es una herramienta util para aquellas empresas que se han fijado objetivos de

crecimiento. En esta se propone un clasificado al binomio producto-mercado en base al
criterio de novedad o actualidad. Como resultado obtenemos 4 cuadrantes con informacion

sobre cual es la mejor opcidn para seguir: estrategia de penetracion de mercados, estrategia
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de desarrollo de nuevos productos, estrategia de desarrollo de nuevos mercados o estrategia

de diversificacion.” (Torres, G. y Lozano E. P. 409, 2017).

Esta herramienta de analisis y de marketing nos ayudara a definir la estrategia ideal de
crecimiento, identificando las oportunidades que tenemos como marca, para ser sostenibles y

lograr tener un indice de crecimiento.

A continuacion, presentamos la Matriz ANSOFF, donde como inicios de este
emprendimiento nos enfocaremos en el cuadrante superior derecho e izquierdo, el cual lo

aplicaremos de la siguiente manera:

Penetracion de Mercado

Una agresiva publicidad en Facebook, para poder captar la mayor cantidad de clientes

potenciales.

Un logo bien detallista y Ilamativo; ademas, de actualizaciones mensuales sobre los
acabados de nuestros tipos de lavados: Ejecutivo, Premium y VIP; Tip’s sobre el cuidado

estético, nuestra zonificacion y sobre todo la caracterizacion de nuestra sala de espera.

La atencién y respuesta a cualquier consulta a través de las redes sociales seré en
tiempo real, ya sea para asesorar sobre alguno de nuestros servicios, 0 como para prospectar

nuevas ventas.

Contaremos con una promocién exclusiva en la cual por cada seis lavados Premium o
VIP, brindaremos un lavado ejecutivo totalmente gratis, con esto conseguiremos un lazo de

fidelizacion con nuestros clientes frecuentes.

Desarrollo de Nuevos Servicios:
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Car Wash Play buscara posicionarse en el mercado no solo por la calidad y detalle en

los servicios de lavados, sino que brindaremos opciones adicionales, como:

Descontaminacion de pintura y Tratamiento de pintura.

Figura 40

Matriz Ansoff

DESARROLLO DE PRODUCTOS
PENETRACION DE MERCADO x
x

DESARROLLO DE M ERCADO DIVERSIFICACION

Fuente: elaboracion propia

4.6.2. Programay Prondstico de ventas.

2.

3.

Dentro de las principales actividades claves son:

Supervision en los trabajos operativos.
Constante control en la calidad de nuestros insumos.

El soporte virtual y la atencion personalizada hacia nuestros clientes potenciales, sera

punto clave para ganarnos su confianza y fidelizacion.

4.

Respecto a la retroalimentacidn post venta, se controlara la satisfaccién del cliente, ya

que con este seguimiento podremos tener un feed back y encontrar oportunidades de mejora.

5.

La tercerizacién de un Community Manager para la publicidad activa diaria a través de

las redes sociales sera punto clave para llegar a la mayor cantidad de personas segun nuestro
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perfil de segmentacion. Es importante mencionar que dicha tercerizacién solamente sera
requerida por los primeros cuatro meses.

6. Se realizara promociones de fidelizacion, al cliente se le entregara una cartilla y sera
sellada por cada vez que nos visite, y cada 7ta visita tendran un lavado ejecutivo gratis.

Relaciones

Nuestra herramienta principal para llegar a captar mayor cantidad de clientes serd a
través de las redes sociales como Facebook e Instagram brindando el soporte en tiempo real
sobre nuestros servicios y promociones. Asimismo, el Whatsapp y las llamadas también
seran de vital importancia para anexar y concretar las ventas de nuestros servicios con

nuestros clientes potenciales.

Contaremos con una ejecutiva de ventas quien brindara toda la informacién y
presentacion de los trabajos que conlleva cada uno de nuestros servicios y el que mejor se
acomode a su necesidad, una vez que el cliente haya elegido el tipo de lavado o cuidado
estetico, la asesora le indicara el lugar idoneo a cuadrar su unidad y asi poder proceder con
las labores. Seguidamente, se le invitaria al area de recepcion donde contaremos con

distintos agregados que hagan de una experiencia comoda hasta que se finalice el servicio.

La relacién que se brindara a nuestros clientes sera de beneficio-costo, debido a
que nuestros precios son muy competitivos en el mercado; ademas, de ofrecer el adecuado
detalle en el servicio y la agradable experiencia en su espera. Nuestra estrategia de
fidelizacion se enfocara en el séptimo Lavado ejecutivo gratis. Con esto incentivamos a

nuestro publico objetivo a fidelizarlo con nuestra marca.

Canales

Son todos los medios que utilizamos para comunicarnos o interactuar con nuestro
target, con el fin de dar a conocer nuestros servicios, la propuesta de valor y poder asi

concretar la venta.
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Canal Fisico:

Segun el rubro del negocio, sera en un local en fisico ubicado en el distrito de San
Miguel donde el cliente podra llevar su unidad para el servicio de lavado que desee.
Contaremos con areas de trabajos, distribuidas por funciones para un mejor orden y control.
Ademas, de un area de espera para los clientes acondicionada con servicios higiénicos, Tv
donde se muestra en tiempo real a través de camaras las actividades que suceden en las
diversas areas, muebles comodos, Wi-fi gratis, una mini cafeteria e infusiones a su
disposicion y se contara con un stand de venta y publicidad de diversos productos de
estética automotriz.

Canal Online:

Se brindara una comunicacion online y telefonica para el asesoramiento de nuestros
servicios, y la disponibilidad de estos. Ademas del soporte en tiempo real y publicidad
activa a través de las redes sociales como: Whatsapp, Facebook e Instagram.

Pronostico de ventas

Como podemos observar, durante los primeros dos meses del afio 2023, los SUVs
(vehiculos utilitarios deportivos) tuvieron un excelente desempefio en ventas, con un total
de 13,242 unidades vendidas, lo que representa un crecimiento anual del 21%.

Proyeccion de ventas para el primer afio

Ahora, como ya sabemos que el mercado automotor seguira en crecimiento, la

necesidad y demanda por invertir en el mantenimiento y cuidado estético también tendran

un efecto directamente proporcional. Por otro lado, lamentablemente la inestabilidad
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politica y econdémica del pais ocasiona que inversiones extranjeras y ademas que el riesgo pais y la inflacién sea muy inestables; por tal motivo,

en este proyecto para poder establecer la tasa de crecimiento, estaremos considerando la informacion recopilada en expertos en el rubro de

lavado de automdviles, y que, ademas, también se encuentran ubicados en el distrito de nuestro proyecto.

Por lo previamente mencionado, nuestro pronéstico de ventas se realizé en base al método Bench, ya que tuvimos la dicha de poder

recopilar datos de 3 expertos en el rubro y que ademas nos dieron sus puntos de vista de sus ventas obtenidas mensualmente. Para nuestra

proyeccion, en el mes de enero nos basaremos en las ventas iniciales en un escenario conservador, y para los siguientes meses desde febrero

hasta diciembre, el porcentaje de crecimiento es un promedio de las tasas que obtuvieron cada experto con su negocio, proyectando asi las

ventas del primer afio mes a mes.
Tabla 19

Tasa de crecimiento

FORMA 2: BENCH

CALCULANDO LA TASA DE CRECIMIENTO ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO  SET oCT NOV DIC
Kaiser Car Detailing (2021) L-S 138 225 295 388 437 478 545 617 673 653 699 731

Luis Gomez Laura DNI: 40751599 63% 31% 32% 13% 9% 14% 13% 9% -3% 7% 5%

Elite Zone Carwash & Detailing L-S 142 238 321 430 481 527 603 664 746 681 717 747

Miguel Perfecto Huerta DNI: 80046210 68% 35% 34% 12% 10% 14% 10% 12% -9% 5% 4%

El Sotano Car Wash L-D 164 284 453 639 727 818 974 1087 1191 1109 1196 1230

Johnny Ginocchio Navaro DNI: 40589207 73% 60% 41% 14% 13% 19% 12% 10% -1% 8% 3%

TASA PROMEDIO 68% 42% 36% 13% 10% 16% 12% 10% -6% 7% 4%

VENTAS 159 267 378 513 578 639 740 826 912 855 913 948

98



Figura 41

Método Bench

e ) N
Método Bench
, 826 912 ggs 913 948

74

Fuente: Elaboracion propia

Prondstico de ventas anuales

Para la proyeccién de ventas anual en 5 afios, primero se sumo las ventas de todos los
meses del primer afio; y seguidamente, basandonos en la informacion recopilada de la
Asociacion Automotriz Perd (AAP), tendremos unas proyecciones en 21% de crecimiento
anual, en lo que se refiere el crecimiento de comercio automotriz de vehiculos livianos,

SUV’s y camionetas (Peru Retail, 2023).

Tabla 20

Pronéstico de ventas anuales
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1727 9350 11313 13689 16564
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Capitulo V: Plan de Operaciones

5.1. Produccién de bienes y servicios

El local sera ambientado con colores y con imagenes alusivas al rubro de la estética
automotriz. En el area operativa cada bahia de trabajo sera bien iluminada para facilitar el

detalle, ademas, de contar con un espacio para los equipos necesarios.

Asimismo, el area de recepcidn contara con el mismo disefio del taller, pero adicional
contara con unos comodos muebles donde podra disfrutar de la conectividad Wifi, también
habréa una Tv de 50” donde se mostrara en tiempo real las actividades que pasan en el area
operativa. Asimismo, se contara una mesa de fulbito para su libre uso y finalmente una

cafetera con dispensador temperada de agua para refrescar la espera.

Instalaciones: El car wash cuenta con cepillos y chorros de agua a presion, un area de
lavado manual con pistolas de agua a presion y una estacion de aspiracion. También hay una

zona de secado.

Personal: El personal del car wash incluye técnicos de lavado, supervisores y personal
de apoyo. Los técnicos de lavado estan capacitados en el uso de productos quimicos de

limpieza, equipos de lavado y técnicas de limpieza.

Productos quimicos de limpieza: El car wash utiliza champus, ceras, limpiadores de
llantas y limpiadores de ventanas de alta calidad y seguros para el medio ambiente y los

vehiculos.

Equipo de lavado: El car wash cuenta con maquinas de lavado a presion y cepillos
para el lavado, y pistolas de agua a presion y cepillos para el area de lavado manual. También

hay sopladores de aire.
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Proceso de produccion: El car wash tiene un proceso de produccion organizado y
eficiente que incluye una linea de produccion bien estructurada. Los vehiculos pasan por el
lavado y luego son secados. Después, se realiza una limpieza manual detallada en el interior y
exterior del vehiculo. Finalmente, se realiza la aspiracion y limpieza de las alfombras y

tapiceria de acuerdo al requerimiento del servicio los cuales pueden variar.

5.2.  Los procesos de produccién

Servuccidn, proceso del servicio:

El cliente ingresaré al area de recepcion y se acercara al mostrador donde sera
atendido amablemente por nuestra ejecutiva, ella asesorara del servicio mas acorde a sus
necesidades. Al concretar por algin servicio, recepcionara la llave del carro y en
coordinacion con el operario sénior ubicara la unidad en el &rea adecuada, donde se empezara
con la aplicacion de la purificacion de aire internamente por 10 minutos (cerrando todas las
ventanas y activando el sistema de aire acondicionado), y a la par se ira avanzando con las

actividades del lavado exteriores y el resto de funciones.

Una vez finalizado el servicio de lavado, el operario sénior estacionara en el espacio
de unidades listas y entregara la llave a la ejecutiva, quien avisara al cliente de apersonarse a

caja para realizar la cancelacion, para que seguidamente la llave sea devuelta al cliente.

Como su nombre lo indica representa el flujo de informacion de movimiento, es de
suma importancia ya que ayuda a representar de manera grafica la realizacion de un

procedimiento en este caso el inicio de un servicio de lavado de auto.

A continuacion, detallaremos el proceso desde que ingresa el cliente elige el tipo de

lavado que va a aplicar a su vehiculo hasta que culmina su atencion.
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Figura 42

Diagrama de flujo
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Fuente: Elaboracion propia

5.3. Logistica de entrada

5.3.1. Compras

Para el adecuado funcionamiento de la empresa, es indispensable realizar la

cotizacion de cada uno de los productos con la finalidad identificar en los costos en los que se

podria incurrir.

Tabla 21

Productos basicos para el servicio

Costos Variables de produccion Marca PVP Precio sin

IGV
Agua Potable Sedapal S/.818.25 5/.693.43
Luz eléctrica Enel S/.681.75 S/.577.75
Shampoo Brillo concentrado SONAX S/.489.00 S/.414.41
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Cera color

Limpiador antiempafiante para cristales
Renovador para plasticos y llantas
Limpiador de aros

Crema para cueros y pieles

Brocha Cepillo Detailing Automotriz
Limpiador de tapices, telas.

Limpiador tapices espuma sonax
Silicona MATE para tablero

Silicona con proteccion UV 3 para tapices y pldsticos
interiores

Spray aromatico aplicacién ambiental

Escobilla plastica para neumaticos

Cepillo 5" tapiz para alfombras y tapices, adaptable en
pulidora

Esponja aplicadora de poliespuma tapices
Esponja aplicadora de poliespuma cueros
Pafio micro fibra 45x75 cm (interior)
Pafio micro fibra 40x40 cm (cristales)
Toalla de secado Deluxe

Filtro aire AIR para purificador de aire
Guante para limpieza de microfibra
Desengrasante automotriz para motor
Agua No conductora, enjuagar motor

Esponja pulidora gris (extra suave) - almohadilla
antiholograma

Profiline Cut Max
Profiline Cut & Finish 5/5
Preparador de pintura ( 6 meses)

Almohadilla de Lana 133

SONAX
SIMONIZ
FRISS
SONAX
SONAX
MAXSHINE
ECO FULL
SONAX
SONAX

SIMONIZ

ECO FULL

GENERICO

GENERICO

DR. WASH
DR. WASH
ECO FULL
ECO FULL
DR. WASH
PURIO
GOODYEAR
FRISS
NEW CAR

SONAX

SONAX
SONAX
SONAX

SONAX

S/.44.90
S/.21.50
S/.46.00
S/.25.90
S/.45.00
S/.52.00
S/.19.90
S/.23.90
S/.25.90

S/.18.90

S/.9.90

S/.4.70

S/.55.00

S/.8.00
S/.8.00
$/.9.90
S/.5.90
S/.40.00
S/.100.00
S/.11.82
S/.57.00
S/.9.59

S/.48.00

S/.210.00
S/.140.00
S/.65.00

S$/.150.00

5/.38.05
5/.18.22
5/.38.98
5/.21.95
5/.38.14
5/.44.07
5/.16.86
5/.20.25
5/.21.95

S/.16.02

S/.8.39

S/.3.98

S/.46.61

S/.6.78
S/.6.78
S/.8.39
S/.5.00
S/.33.90
S/.84.75
$/.10.02
S/.48.31
S/.8.13

S/.40.68

S/.177.97
S/.118.64
S/.55.08
S/.127.12
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Plastic Clay azul SONAX S/.120.00 S/.101.69

Pasta pulidora F9000 SIMONIZ S/.32.90 S/.27.88

Fuente: Elaboracion propia

5.3.2. Almacenamiento

Para el almacenamiento de cada uno de los productos que se utilizaran en el proceso
de lavado seran seguros y accesibles para cada uno de los equipos y materiales, asimismo

para el ingreso de este lugar sera para el personal autorizado.

Es importante sefialar que las medidas del establecimiento que hemos encontrado son
las ideales para llevar a cabo nuestra idea de negocio. El espacio total mide 160m2 en total;
dentro de ello se considerara 100m?2 area de servicio de lavado, 30m? area de espera y

recepcion; y 30m2 area de administrativa de almacén.

Es asi que en el area de almacén se consideraran de acuerdo al uso de los productos y
la necesidad que tienen los trabajadores, es decir seran distribuidos de acuerdo al sistema
ABC. Este sistema en el almacén de la empresa se refiere a un método de clasificacion de
inventario basado en el valor y la frecuencia de uso de los productos o materiales. Esta
técnica asigna una categoria "A", "B" 0 "C" a cada elemento en el inventario, dependiendo de

su importancia dentro de ello se considerara:

Categoria A: Productos o materiales de alta importancia y alto volumen de uso, por lo

que deben ser monitoreados y controlados con mas frecuencia.

Categoria B: Productos o materiales de importancia moderada y uso moderado, por lo

que requieren menos monitoreo y control que los productos de la categoria A.

Categoria C: Productos o materiales de baja importancia y bajo volumen de uso, por

lo que requieren el menor nivel de monitoreo y control.
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Se aplicaré este sistema ABC con la finalidad de maximizar la eficiencia en el
almacén y mejorar la gestion del inventario, ya que permite a la empresa concentrarse en los
productos o materiales mas importantes y ahorrar tiempo y recursos en aquellos de menor

importancia.

5.4. Logistica de salida

5.4.1. Servicios terminados

Proceso de entrega: Una vez terminado el lavado del vehiculo se procedera a
contactar al cliente duefio del carro, se le explicara cada uno de los productos empleados y la
importancia del uso de estos productos, con la finalidad de crear confianza en nuestros
clientes, asimismo, se cumplira con el plazo acordado previamente, en caso de demora sera

comunicado de manera oportuna.

Sistemas de seguimiento de la entrega: En este caso la empresa se contactara con el
cliente con la finalidad de evaluar la duracion de los productos, es decir, basicamente para

saber su experiencia en la empresa y su experiencia con los productos que se utilizo.

Procesos de facturacion y cobro: Para el cobro por los servicios sera a través de
todos los medios virtuales de las distintas entidades financieras (transferencias bancarias,
Plin, Yape), y también a través de lector de tarjetas POS, Izipay; asimismo, la boleta o la
factura se realizara de forma detallada con la finalidad que el cliente tenga conocimiento de

los costos que consideraron.

Evaluacion de la satisfaccion del cliente: se evaluara periédicamente la satisfaccién
del cliente con los servicios terminados para identificar areas de mejora y mantener una

relacién positiva con los clientes.
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5.4.2. Despacho y distribucion

Una vez terminado el servicio del lavado del vehiculo con la finalidad de generar una
satisfaccion o una mayor comodidad de los clientes se les ofrece los siguientes servicios o

productos:

Asesoria en cuidado de autos: Ofrecer asesoria sobre como cuidar el auto después

del lavado, incluyendo recomendaciones sobre productos y técnicas de limpieza.

Ofertas especiales: Ofrecer descuentos en futuros servicios de lavado de autos o en

otros productos o servicios relacionados con el cuidado del auto.
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Capitulo VI: Organizacion de la Empresa

Teniendo en cuenta los lineamientos legales necesarios para que la empresa pueda

seguir en marcha, en este capitulo se detalla lo que se invertira para poder llevar a cabo el

proyecto, las obligaciones tanto tributarias como laborales y como fundamento de la empresa

su estructura, con la descripcion del perfil del personal que lo compone y las funciones de las

areas.

6.1. Estructura de la Organizacion

Estaremos estructurados por una jerarquia vertical, por lo mismo que somos una

pequefia empresa que recién inicia basicamente la persona gque estara a cargo una persona

acompariada del supervisor de operaciones.

6.2. Plan de Gestion del Talento

6.2.1. Organigrama

Figura 43

Organigrama de la empresa

Gerente Administrador

O paerario Senior
1

Dpaerario 1

O peaerario 2

Operario 3

Dpaerario 4

Ejecutiva de wventas
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6.2.2. Principales Funciones que se requieren en el Negocio

Dentro de las principales funciones de cada uno de los colaboradores que permitiran

el adecuado manejo de la empresa seran los siguientes:

Tabla 22

Funciones - Gerente Administrador

Cargo

Gerente Administrador

Sueldo

S/.2 300

Perfil del puesto

Técnico Automotriz y egresado de la carrera de administracion, con
experiencia minima de dos afios en puestos de servicios automotriz.
Competencias: actitud de servicio, manejo de personal, comunicacion
efectiva, orientacion al cliente, liderazgo.

Responsabilidad

Planificar, organizar, coordinar, dirigir, controlar, evaluar y supervisar
las actividades y los procesos técnicos de administracion de personal,
presupuesto, contabilidad, tesoreria.

Funciones

-Cumplir y hacer cumplir las politicas y procesos internos establecidos.
-Custodia y cuadre del dinero recaudado durante el dia.

-Control del personal a cargo en cuanto a pago de planilla, control de
vacaciones y permisos, asi como de dias adicionales de trabajo.

-Atender las quejas graves de los clientes.

-Supervisar las actividades del Community manager en la fan page de
Facebook.

-Presentar informes de actividades y ventas diarias.
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Tabla 23

Funciones — Operario Sénior

Cargo Operario Sénior

Sueldo S/1 500

Técnico Automotriz y experiencia minima de dos afios en puestos de
rubro de estética automotriz. Competencias: Proactivo, competitivo,
innovador, responsable, analitico, ético con capacidad de
comunicacion.

Perfil del puesto

Correcto de la parte operativa del negocio, supervisar a los operadores,

Responsabilidad magquinarias.

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

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

-Solicitar a los proveedores los suministros e insumos para el
Funciones abastecimiento de los servicios.

-Control del inventario de insumos, maquinarias y equipos.
-Ejecutar las tareas encargadas por el gerente administrador.

-Verificar cada lavado realizado por el operador antes de ser entregado
al cliente.

Tabla 24

Funciones — Ejecutiva de ventas

Cargo Ejecutiva de ventas

Sueldo S/.1 400
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Perfil de puesto

Estudios técnicos en las carreras de administracion con experiencia
minima de seis meses en puestos de cuidados estéticos automotriz.
Competencias: Empatia, seguridad, saber escuchar, puntualidad,
perseverancia, comunicacion, vocacion por el servicio.

Responsabilidad

Brindar un excelente servicio al cliente, estar atenta a cualquier duda
que puedan tener los clientes.

-Cordial atencion hacia los clientes

-Gestionar la cartera de clientes a través de Whatsapp y absolver
consultas

-Informar a los clientes los beneficios de nuestros diferentes tipos de
lavados

Funciones
-Coordinar las citas de los clientes en caso requieran reservar en una
hora o dia especifico.
-Acompanar a los clientes a la sala de espera
-Cobro de servicio brindado.
Tabla 25

Funciones — Operario

Cargo

Operario

Sueldo

S/1 250

Perfil de puesto

Secundaria completa (certificado de estudios). Minimo 1 afio de
experiencia. Contar con licencia de conducir. Competencias:
Responsabilidad, honradez, habilidad, puntualidad.
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Se encargara de realizar el servicio de lavado de los autos, tanto
interior como exterior, logrando la satisfaccion total del cliente.

Responsabilidad Asimismo, deberdn mantener la limpieza y correcto funcionamiento
de la unidad de cargo.

-Realizar el servicio de lavado de autos, tanto exterior como interior.
-Mantener en buen estado la unidad que tenga a su cargo, asi como
reportar cualquier inconveniente con el vehiculo.
i -Reportar al jefe inmediato cualquier inconveniente que se presente
Funciones

durante el desarrollo de sus obligaciones.

-Mantener limpias y en buen estado las herramientas que utilice.

-Solicitar al jefe inmediato, con tiempo, los insumos que requiera.

6.2.3. Politicas y Estrategias para la Administracion del Talento

En Car Wash Play utilizaremos productos de alta calidad por lo que estos
proporcionan un mejor resultado en el lavado de los vehiculos, lo que significa que los
clientes estaran mas satisfechos con el servicio que se les brinda, los productos de alta calidad
pueden eliminar la suciedad, el polvo y otros contaminantes de manera mas efectiva, lo que
resulta en un automovil mas limpio y brillante. Ademas, que los productos de alta calidad
también son mas seguros para el medio ambiente y para los vehiculos en si; sin embargo, los
de baja calidad pueden ser abrasivos y dafiar la pintura del automovil, lo que puede causar
costosas reparaciones para el propietario del vehiculo. Los productos de alta calidad estan
disefiados para ser suaves y seguros para la pintura y las superficies del automovil. Es decir,

al utilizar productos de alta calidad en el Car Wash Play es esencial para brindar un servicio
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de calidad a los clientes, proteger la integridad de los vehiculos, y garantizar la salud y

seguridad de los empleados.

Asimismo, el pagquete de capacitacion cotizado consiste en una capacitacion de nuestro
personal seleccionado previamente a la apertura de S/. 1 695 (sin IGV). Ademas, contaremos
con planes de capacitacion complementarios en los meses de junio y diciembre para nuestros
colaboradores que se realizara con los siguientes talleres:

Figura 44

Plan de capacitacion al personal

DETAILING - CURSO PARA CURSO DE PULIDO
CARWASH PROFESIONAL

> Taller
Curso Taller

PULIDO INTEGRAL
AVANZADO

Fuente: https://drwax.pe/

6.2.4. La Planilla de la Empresa o Presupuesto de las Remuneraciones

Obligaciones Laborales
Como pequefia empresa nos vemos a cumplir con las obligaciones legales desde la
creacion del centro de trabajo hasta los pagos de los beneficios laborales para con los 7

colaboradores, como lo vemos detallado en el siguiente cuadro (Detallado en la tabla 47).

6.2.5. Aspectos Legalesy Tributarios

112



Es un documento oficial emitido por los gobiernos locales, en este caso por la
Municipalidad de Lima, siendo el mismo para la Municipalidad de San Miguel. La entrega
del certificado se realiza luego de evaluar e inspeccionar las condiciones de seguridad de
todos los establecimientos en los que resida, trabaje o concurra publico, con la finalidad de
prevenir o reducir el riesgo de siniestro ocasionado por fenGmeno natural o por accion
humana, en salvaguarda de la vida del publico, la poblacién y el patrimonio de las personas.

(Municipalidad de Lima).

Figura 45

Tramite de certificado de inspecciones técnicas de seguridad en edificaciones

7.1 Edificacién hasta tres (3) pisos y/o area techada total hasta 750 m2

7.2 Médulos, stands o puestos, cuyo mercado de abastos, galerias comerciales o centro
comercial cuenten con una licencia de funcionamiento en forma corporativa

7.3 Edificacién mayor a tres (3) pisos y/o area techada total mayor a 750m2

7.4 Areas e instalaciones de usos comun de las edificaciones de usos mixto, mercados de
abastos, galerias comerciales y centros comerciales

7.5 Mercado minorista, mercado mayorista, supermercados, tiendas por departamentos,
complejo comercial, centros comerciales y galerias comerciales

7.6 Comercializaciéon de productos explosivos, pirotécnicos y relacionados.

Fuente: Municipalidad Metropolitana de Lima

Asimismo, considerar que el capital de trabajo necesario para iniciar este
emprendimiento ascenderd a S/. 40,373.66 soles. Ademas, dentro de las obligaciones
tributarias se encuentran: inscripcion el Régimen MYPE Tributario, ademas de ello debido al
tipo de empresa este generara rentas que son tercer categoria lo cual los ingresos deben ser

superiores mayores a 1700 UIT en el afio.

Por otro lado, en cuanto a las ventajas se identifica que el monto del impuesto que
pagara la empresa sera de acuerdo a la ganancia que obtenga, ademas de ello la emision de

los comprobantes de pago pueden ser de cualquier tipo, la actividad econémica puede ser
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cualquiera; en cuanto a la contabilidad, llevas el Registro de ventas, Registro de compras y el
Libro Diario de formato simplificado (hasta 300 UIT), finalmente la empresa puede acogerse

a la prorroga del IGV.

Figura 46

Caracteristicas de régimen tributario

Régimen MYPE Tributario

:;Cuanto pagar?

Pago a cuenta mensual del Impuesto a la Renta:

Monto Ingresos
Netos Tasa

Menor a 300 UIT 1% de los Ingresos Netos
A partir del mes que 1.5 % de los Ingresos
supere las 300 UIT Netos o Coeficiente(*)

(*) El que resulte mayor, de acuerdo con lo
dispuesto por el articulo 85 de la Ley del Impuesto
a la Renta.

Figura 47

Caracteristicas de régimen tributario

Impuesto General a las Ventas (IGV)
mensual: 189 (incluye el Impuesto de
Promocién Municipal).

:Se presenta DECLARACION ANUAL? Si, con la cual se regulariza el pago del impuesto a
la renta, dependiendo de la ganancia obtenida:

Tramo de ganancia Tasa sobre la utilidad

Hasta 15 UIT 10%

Mas de 15 UIT 29.5%

Si los activos superan el S/. 1 000,000 se debe
declarar el Impuesto Temporal a los Activos Netos
(ITAN). Tasa: 0.4%

Fuente: SUNAT
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Capitulo VII: Plan Financiero

En este capitulo es de suma importancia debido a que lo que se busca es demostrar la
viabilidad de nuestro proyecto, analizando toda la data recopilada para darnos una vision
macro sobre la rentabilidad y sostenibilidad a corto, mediano y largo plazo.

Asimismo, con las aplicaciones de herramientas financieras podemos determinar: el
presupuesto de inversion, el punto de equilibrio, ventas estimadas a corto, mediano y largo
plazo, el VAN, y el TIR.; con el fin de poder esclarecer si el proyecto cumplira con las

expectativas de liquidez esperada.
7.1.  Plan de Inversiones

En este apartado se detallara las inversiones que se realizara al inicio de las

operaciones del plan.
Inversion fija tangible

En esta parte, se detalla la inversion fija tangible; es decir, todos los bienes en cuanto
las maquinarias, equipos, mobiliario, infraestructura, entre otros, necesarios para poder
ejecutar correctamente las operaciones. Asimismo, cada activo se ha organizado segun la

necesidad en cada area: Produccion, Administracion y Ventas.

Tabla 26

Inversion fija tangible

INVERSION FIJA TANGIBLE S/.36,536
Local S/.0
Muebles y Enseres S/.7,445
Maquinarias S/.15,948
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Equipos, computadoras e impresoras

Vehiculos

S/.13,143

S/.0

Fuente: Elaboracion propia

La Inversion tangible en maquinaria es de S/. 15 948 soles, siendo las

hidrolavadoras con mayor costo, seguido de la maquina lava aspiradora a vapor industrial;

con un total de S/.4,414.41 soles.

Tabla 27

Inversion tangible - maquinarias

Magquinarias Detalle de conceptos Depreciacio
Concepto Cantidad Costo unitario Costo Total n Anual
Hidrolavadora k5 Premium

(Karcher) 2 S/.2,872.88 S/.5,745.76  S/.574.58
Aspiradora Multifuncion WD1

(Karcher) 2 S/. 253.39 S/. 506.78 S/. 50.68
Purificador de aire lonizador y

Led UV Germicida (Purio) 2 S/. 635.59 S/.1,271.18  S/.127.12
Pulidora Stanley SP137K

1300W 7' + maleta 2 S/. 397.46 S/.794.92 S/.79.49
Maquina Lava aspiradora vapor

industrial Puzzi (Karcher) 1 S/.4,414.41 S/.4,414.41  S/.441.44
Compresor de aire 3hp, 200 Lt.

Vertical (Ingenerial CSG) 1 S/.2,228.81 S/.2,228.81  S/.222.88
Tanque de Agua * 1500 Litros

+ Kit de accesorios (Rotoplas) 1 S/. 986.17 S/. 986.17 S/. 98.62

Total maquinarias

S/.15,948.03 /. 1,594.80

Fuente: Elaboracion propia

La Inversion tangible en equipos, computadoras e impresoras es de S/. 13 143.21

soles, y su depreciacidn total anual (25%) seria de S/. 3 285.80 soles.

Tabla 28

Inversion tangible - equipos, computadoras e impresoras

Equipos, computadoras e impresoras Detalle de conceptos Depreciacion

Concepto Cantidad Costo unitario Costo Total Anual
Laptop (Lenovo) 3 S/.1,186.44  S/.3,559.32  S/.889.83
Impresora 1 S/.211.86 S/.211.86 S/.52.97
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TV 1 S/.1,101.69 S/.1,101.69  S/.275.42
Juego Camaras de seguridad + instalacion 3 S/.1,271.19 S/.3,813.57 S/.953.39
Celulares 3 S/.211.86 S/. 635.58 S/. 158.90
Maquina cafetera y dispensador de agua 1 S/. 847.46 S/. 847.46 S/.211.87
Microondas 1 S/. 296.61 S/. 296.61 S/.74.15
Caja registradora / emite factura o boleta 1 S/.2,542.37 S/.2,542.37 S/.635.59
POS/IZY PAY 1 S/. 134.75 S/. 134.75 S/. 33.69

Total de computadoras e impresoras S/.13,143.21 S/. 3,285.80

Fuente: Elaboracion propia

La Inversion tangible en muebles y enseres, es de S/. 7 445.06 soles, y su

depreciacion total anual (10%) seria de S/. 744.51 soles.

Tabla 29

Inversion tangible - muebles y enseres

Muebles y enseres Detalle de conceptos Depreciaci
Concepto Cantidad Costo unitario Costo Total 6n Anual
Juego de muebles en sala de

espera 1 S/.1,271.19 S/.1,271.19 S/.127.12
Sillas de plastico 6 S/. 25.42 S/.152.52 S/. 15.25
Escritorio 2 S/. 338.98 S/. 677.96 S/. 67.80
Silla giratoria para escritorio 3 S/. 254.24 S/.762.72 S/.76.27
Escritorio maltiple principal

para atencion y cobranza 1 S/. 677.97 S/. 677.97 S/. 67.80
Carrito organizador tres niveles 4 S/.93.14 S/. 372.56 S/. 37.26
Mueble para maquina cafetera y

microondas 1 S/. 381.36 S/. 381.36 S/.38.14
Estantes para almacén 6 S/. 211.86 S/.1,271.16 S/.127.12
Mesa de fulbito de madera 1.45

mt 1 S/.1,262.71 S/.1,262.71  S/.126.27
Rack de Tv 1 S/.84.75 S/. 84.75 S/. 8.48
Tachos de basura (Galax 22.2

It) 4 S/. 28.73 S/.114.92 S/.11.49
Ficheros 6 S/.12.71 S/. 76.26 S/.7.63
Estante para exhibicion en

recepcion 2 S/.169.49 S/. 338.98 S/. 33.90
Total de muebles y enseres S/.7,445.06 S/. 74451

Fuente: Elaboracion propia

Después del anélisis, podemos observar que el monto de la Inversion tangible total es

de S/. 36 536 soles y su depreciacion total al primer afio es de S/. 5 625.11 soles. Ademas, los

muebles y enseres representan el 20.37%; las maquinarias representan el 43.65%; mientras

que los computadores e impresoras representan el 35.97%.
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Tabla 30

Total, inversion fija tangible y depreciacion

Activos fijos

Depreciacion anual Costo Activo Fijo Dep/anual

SUNAT LIR
Costos operativos
Inmuebles 5.00% S/.0.00 S/.0.00
Muebles y enseres 10.00% S/.2,370.66 S/. 237.07
Maquinarias 10.00% S/.15,948.03  S/.1,594.80
Equipos, computadoras e impresoras 25.00% S/.2,669.49 S/. 667.37
Vehiculo 20.00% S/.0.00 S/.0.00
Total de costos operativos S/.20,988.18 S/.2,499.24
Gastos administrativos
Inmuebles 5.00% S/.0.00 S/. 0.00
Muebles y enseres 10.00% S/.660.08 S/. 66.01
Maquinarias 10.00% S/.0.00 S/.0.00
Equipos, computadoras e impresoras 25.00% S/.2,881.35 S/.720.34
Vehiculo 20.00% S/.0.00 S/.0.00
Total de gastos administrativos S/.3,541.43 S/.786.35
Gastos de ventas
Inmuebles 5.00% S/.0.00 S/.0.00
Muebles y enseres 10.00% S/.4,414.32 S/. 441.43
Maquinarias 10.00% S/.0.00 S/.0.00
Equipos, computadoras e impresoras 25.00% S/.7,592.37 S/.1,898.09
Vehiculo 20.00% S/.0.00 S/.0.00
Total de gastos de ventas S/.12,006.69 S/.2,339.52
Costo total activos y depreciacion S/.36,536.30 S/.5,625.11

Fuente: Elaboracion propia

Inversion fija intangible

A continuacion, se detalla la inversion fija intangible que se necesitara para poder

llevar correctamente nuestras operaciones, desde el estudio de pre-inversion hasta la

capacitacion que se le deberé realizar a nuestros colaboradores.

119



Tabla 31

Inversion intangible

Inversion fija intangible S/.42,058
Estudios de Pre-inversion S/.2,542
Registros Publicos y Notariales (a través MINSA) S/.288
Instalacion y certificacion de Pozo a tierra y Trampa de grasa. S/.4,068

Licencia de funcionamiento, certificacion en defensa civil y patente
de marca S/.2,373
Acondicionamiento local: Planos de distribucion, remodelacion de

infraestructura, instalaciones eléctricas, sanitarias, letras acrilicas

iluminadas. S/.25,424
Community Manager, identidad virtual (tercero) S1.4,237
Servicios contables: Registro de compras y ventas (tercero) S/.169

Servicios para comprobantes de pago electrénico SUSII: Boletas y

facturas(tercero) S/.58
Servicios legales: Contratos y asesoramiento. S/.169
Capacitacion del Personal Previa a la apertura S/.1,695
M&G Software solutions para-Carwash S1.271

Servicio fabricacion de uniformes (camisa cuello, overoles, botas,
mandiles) S/.763

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 32

Amortizacion anual- Activos intangibles

Importe total N° de afos Amortizacion anual Amortizacion mensual
S/.42,058 5 S/.8,411.70 S/.700.97

SUNAT: hasta 10 afos
Fuente: Elaboracion propia

7.2. Capital de Trabajo

El capital de trabajo es la cantidad de dinero en efectivo que el proyecto necesitara

para afrontar a corto plazo las obligaciones financieras y poder continuar con su
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funcionamiento, siendo equivalente a S/.40,373.66s0les; donde se estd considerando un mes

de garantia y tres meses de adelanto en lo que respecta al alquiler del local.

Tabla 33

Capital de trabajo

Capital de trabajo $/.40,373.66
Garantia del alquiler (1mes) y pago adelantado (3
meses) S/.18,000.00
Costos S/.19,656.44
Gastos administrativos S/.475.43
Gastos de ventas S/.2,241.79
Perdidas (3 primeros meses) S/.64,335.21
Estrategia de marketing /merchandising/soporte virtual S/.4,237.29

Fuente: Elaboracion propia

7.3.  Analisis de Costos: Determinar los Costos del Negocio

Planilla del personal (mensual - 1 afio).

El nimero total de trabajadores en planilla seré de 7 colaboradores; donde sera dividido
en area de Costos Operativos con 5 trabajadores y el monto mensual del area S/.6,637.50 soles;

mientras que su el monto anual del area seréd de S/.79,650.00 soles.

En el a&rea Administrativa tendremos un solo colaborador donde el monto mensual sera

de S/.2,410.83 soles; mientras que el monto anual sera de S/.28,930.00 soles.

En el area de ventas contaremos con una colaboradora, donde el costo mensual del area

sera de S/.1,473.33 soles, y que ademas el monto anual sera de S/.17,680.00 soles.

Finalmente concluimos que las obligaciones a pagar en planilla mensualmente seran de

S/.10,521.67 soles; y que el monto anual es de S/. 126,260.00 soles.
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Tabla 34

Datos de la planilla de los colaboradores

Datos de la planilla (costo) de los trabajadores por regimenes laborales
VENTAS hasta; 150 UIT = S/.690,000.00 soles

Micro Empresa Sueldo SUB TOTAL SIS SUB TOTAL Vacaciones TOTAL/MES TOTAL ANUAL
Costo Operativo S/. 6,300.00 S/. 6,300.00 S/.75.00 S/. 6,375.00 S/. 262.50 S/. 6,637.50 S/. 79,650.00
Operario Senior S/. 1,500.00 S/.1,500.00 S/.15.00 S/. 1,515.00 S/. 62.50 S/.1,577.50 S/.18,930.00
Operario 1 S/. 1,250.00 S/.1,250.00 S/.15.00 S/. 1,265.00 S/. 52.08 S/.1,317.08 S/.15,805.00
Operario 2 S/. 1,250.00 S/.1,250.00 S/.15.00 S/. 1,265.00 S/. 52.08 S/.1,317.08 S/.15,805.00
Operario 3 S/. 1,150.00 S/.1,150.00 S/.15.00 S/. 1,165.00 S/. 47.92 S/.1,212.92 S/.14,555.00
Operario 4 S/. 1,150.00 S/.1,150.00 S/.15.00 S/. 1,165.00 S/. 47.92 S/.1,212.92 S/.14,555.00
Gasto Administrativo S/. 2,300.00 S/.2,300.00 S/.15.00 S/. 2,315.00 S/. 95.83 S/.2,410.83 S/.28,930.00
Gerente Administrador S/. 2,300.00 S/.2,300.00 S/.15.00 S/. 2,315.00 S/. 95.83 S/.2,410.83 S/.28,930.00

S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
Gasto de Ventas S/. 1,400.00 S/.1,400.00 S/.15.00 S/. 1,415.00 S/. 58.33 S/.1,473.33 S/.17,680.00
Ejecutiva Ventas S/. 1,400.00 S/.1,400.00 S/.15.00 S/. 1,415.00 S/. 58.33 S/. 1,473.33 S/.17,680.00
S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
TOTAL PLANILLA S/.10,000.00 S/.10,000.00 S/.105.00 S/.10,105.00 S/. 416.67 S/. 10,521.67 S/.126,260.00

Fuente: Elaboracion propia
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Costos de produccion - Materia prima.

e Costo unitario por servicio

A continuacion, se detalla la totalidad de los insumos, con sus costos respectivos. Asimismo, gracias a la informacion de los expertos se

pudo calcular la duracion en servicios de cada uno de ellos; y para seguidamente, determinar el costo por servicio.

Tabla 35

Costo unitario de insumos por servicio

Duracion Costo

Costos Variables de producciéon Marca PVP  Preciosin IGV Unlda_d de pa_ra Unitaria
Medida determinados  por
servicios servicio
Agua Potable Sedapal S/.818.25 S/.693.43 Metros ctbicos(m3) 840 S/.0.83
Kilovatio hora
Luz elétrica Enel S/.681.75 SI.577.75 (Kwh) 840 S/.0.69
Shampoo Brillo concentrado SONAX  S/.489.00  S/.414.41 25 litros 145 S/.2.86
Cera color SONAX S/.44.90 S/.38.05 500 ml. 8 S/.4.76
Limpiador antiempafiante para cristales SIMONIZ  S/.21.50 S/.18.22 300 ml. 30 S/.0.61
Renovador para plasticos y llantas FRISS S/.46.00 S/.38.98 1 galon 300 S/.0.13
Limpiador de aros SONAX S/.25.90 S/.21.95 500 ml. 15 S/.1.46
Crema para cueros y pieles SONAX S/.45.00 S/.38.14 500 ml. 20 S/.1.91
Brocha Cepillo Detailing Automotriz MAXSHINE S/.52.00 S1.44.07 Kit x5 25 S/.1.76
Limpiador de tapices,telas. ECO FULL S/.19.90 S/.16.86 500 ml. 1 S/.16.86
Limpiador tapices espuma sonax SONAX S/.23.90 S/.20.25 400 ml. 1 S/.20.25
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Silicona MATE para tablero

Silicona con proteccion UV 3 para tapices y plasticos interiores
Spray aromatico aplicacion ambiental

Escobilla plastica para neumaticos

Cepillo 5" tapiz para alfombras y tapices, adaptable en pulidora
Esponja aplicadora de poliespuma tapices

Esponja aplicadora de poliespuma cueros

Pafo micro fibra 45x75 cm (interior)

Pafio micro fibra 40x40 cm (cristales)

Toalla de secado Deluxe

Filtro aire AIR para purificador de aire

Guante para limpieza de microfibra

Desengrasante automotriz para motor

Agua No conductora, enjuagar motor

Esponja pulidora gris (extra suave) - almohadilla antiholograma
Profiline Cut Max

Profiline Cut & Finish 5/5

Preparador de pintura (6 meses)

Almohadilla de Lana 133

Plastic Clay azul

Pasta pulidora F9000

SONAX  S/.25.90
SIMONIZ  S/.18.90
ECOFULL  S/.9.90

GENERICO  S/.4.70
GENERICO S/.55.00
DR. WASH  $/.8.00
DR. WASH  5/.8.00
ECOFULL  S/.9.90
ECOFULL S/.5.90
DR. WASH  S/.40.00
PURIO  S/.100.00
GOODYEAR S/.11.82
FRISS S/.57.00
NEW CAR  S/.9.59

SONAX  S/.48.00

SONAX  S/.210.00

SONAX  S/.140.00

SONAX  S/.65.00

SONAX  S/.150.00

SONAX  S/.120.00
SIMONIZ  S/.32.90

S/.21.95
S/.16.02
S/.8.39
S/.3.98
S/.46.61
S/.6.78
S/.6.78
S/.8.39
S/.5.00
$/.33.90
S/.84.75
S/.10.02
S/.48.31
S/.8.13
S/.40.68
S1.177.97
S/.118.64
S/.55.08
S/.127.12
S/.101.69
S/.27.88

300 ml.
400 ml.
60 ml.

R e

e

1
3.78 Litros
3.78 Litros

1

1 litro
1 litro
400 ml
1
1
450 gr.

20
15
20
30
30
120
120
120
120
120
300
500
200

100
3

80
15
20

S/.1.10
S/.1.07
S/.0.42
S/.0.13
S/.1.55
S/.0.06
S/.0.06
S/.0.07
S/.0.04
S/.0.28
S/.0.28
S/.0.02
S/.0.24
S/.4.06
S/.0.41
S/.59.32
S/.39.55
S/.27.54
S/.1.59
S/.6.78
S/.1.39

Fuente: Elaboracion propia
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e Costos Variables por cada tipo de Servicio

A continuacion, se detalla la estructura de los costos unitarios y total de los insumos
por cada tipo de servicio que se ofrecera. Pero previamente, debemos considerar que el precio
de venta variara por el tamafo del vehiculo; por tal motivo, para el calculo del precio

ponderado se tendra que considerar el precio promedio por cada servicio.

Lavado Ejecutivo

Para este tipo de lavado, el costo total en insumos es de S/. 6.87 soles; mientras que el
precio promedio de venta sin IGV sera de S/. 18.08 soles. Asimismo, con la informacion
recopilada de los expertos en el rubro, se proyecto que este servicio tendrd una participacion
proyectada del 35%.

Lavado Premium

Para este tipo de lavado, el costo total en insumos es de S/. 14.39 soles; mientras que
el precio promedio de venta sin IGV sera de S/. 26.55 soles. Asimismo, con la informacion
recopilada de los expertos en el rubro, se proyect6 que este servicio tendra una participacion
del 30%.

Lavado VIP

Para este tipo de lavado, el costo total en insumos es de S/. 67.76 soles; mientras que
el precio promedio de venta sin IGV sera de S/. 162.43 soles. Asimismo, con la informacién
recopilada en conjunto con los expertos, se proyectd que este servicio tendra una

participacion de nuestras ventas del 20%.
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Tabla 36

Costos de produccion por tipo de lavado

. Lavado Lavado Lavado
Costos de produccion Ejecutivo Premium  VIP
Agua Potable S/.0.83 S/.0.83  S/.2.48
Luz Eléctrica S/.0.69  S/.1.38 S/.2.75
Shampoo Brillo concentrado S/.286  S/.286  S/.2.86
Cera color S/.476  S/.4.76
Limpiador antiempafiante para cristales S/.0.61  S/.0.61
Renovador para llantas S/.0.13  S/.0.13 S/.0.13
Limpiador de aros S/.1.46  S/.1.46
Crema para cueros y pieles S/.1.91
Brocha Cepillo Detailing Automotriz S/.1.76
Limpiador de tapices,telas. S/.16.86
Limpiador tapices espuma sonax S/.20.25
Silicona MATE para tablero S/.1.10
Silicona con proteccion UV 3 para tapices y plasticos
interiores S/.1.07  S/.1.07  S/.3.20
Spray aromatico aplicacion ambiental S/.0.42  S/.042  S/.0.42
Escobilla pléstica para neumaticos S/.0.13  S/.0.13  S/.0.13
Cepillo 5" tapiz para alfombras y tapices, adaptable en
pulidora S/.1.55
Esponja aplicadora de poliespuma tapices S/.0.06 S/.0.06 S/.0.06
Esponja aplicadora de poliespuma cueros S/.0.06
Pafio micro fibra 45x75 cm (interior) S/.0.07  S/.0.07  S/.0.07
Pafio micro fibra 40x40 cm (cristales) S/.0.04  S/.0.04 S/.0.04
Toalla de secado Deluxe S/.0.28 S/.0.28 S/.0.28
Filtro aire AIR para purificador de aire S/.0.28 S/.0.28  S/.0.28
Guante para limpieza de microfibra S/.0.02  S/.0.02 S/.0.02
Desengrasante automotriz para motor S1.0.24
Agua No conductora, enjuagar motor S/.4.06
Esponja pulidora gris (extra suave) - Almohadilla
antiholograma S/.0.41
Profiline Cut Max
Profiline Cut & Finish 5/5
Sellador (6 meses)
Almohadilla de Lana 133
Plastic Clay azul
Pasta pulidora F9000 S/.6.87 S/.14.39  S/.67.76
Total de costos por Auto  S/7.39 S/ 1547 S/ 72.84
Total de costos por Camioneta2F S/ 7.56  S/15.83 S/ 74.53
Total de costos por Camioneta 3F /Pickup/VAN  S/.7.28  S/.1523  §/.71.71
TOTAL COSTOS S/7.39 S/1547 S/ 72.84
PRECIOS PROMEDIOS S/.18.08 S/.26.55 $S/.162.43
Participacion %  35% 30% 20%

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 37

Precio promedio de acuerdo al tipo de lavado

Lavado Ejecutivo PVP PRECIOsin IGV % Participacion
Autos S/.13.00 S/.11.02 20%

Camioneta 2F S/.23.00 S/.19.49 10% 35%
Camioneta 3F /Pickup/VAN S/.28.00 S/.23.73 5%

Precio Promedio S/.18.08

Lavado Premium PVP PRECIOsin IGV % Participacion
Autos S/.23.00 S/.19.49 20%

Camioneta 2F S/.33.00 S1.27.97 5% 30%
Camioneta 3F /Pickup/VAN S/.38.00 S/.32.20 5%

Precio Promedio S/.26.55

Lavado VIP PVP PRECIOsin IGV % Participacion
Autos S/.145.00 S/.122.88 10%

Camioneta 2F S/.190.00 S/.161.02 5% 20%
Camioneta 3F /Pickup/VAN S/.240.00 S/.203.39 5%

Precio Promedio S/.162.43

Fuente: Elaboracion propia
Servicios adicionales

Descontaminado de Pintura

Para este tipo de servicio, el costo total en insumos es de S/. 29.20 soles; mientras que
el precio promedio de venta sin IGV sera de S/. 90.40 soles. Asimismo, con la informacion
recopilada en conjunto con los expertos, se proyectd que este servicio tendra una

participacién de nuestras ventas del 5%.

Tratamiento de Pintura

Para este tipo de servicio, el costo total en insumos es de S/. 158.58 soles; mientras
que el precio promedio de venta sin IGV sera de S/. 248.59 soles. Asimismo, con la
informacion recopilada en conjunto con los expertos, se proyecto que este servicio tendra una
participacion de nuestras ventas del 10%.

127



Tabla 38
Costos de los dos servicios adicionales

Descontaminado

Tratamiento

Costos de produccion de Pintura Pintura
Agua Potable S/ 1.651 S/ 1.651
Luz Eléctrica S/1.376 S/2.751
Shampoo Brillo concentrado S/ 2.858 S/2.858
Cera color S/ 4.756 S/4.756
Limpiador antiempafiante para cristales S/ 0.607 S/0.607
Renovador para llantas S/0.130 S/0.130
Limpiador de aros S/ 1.463 S/1.463
Crema para cueros y pieles
Brocha Cepillo Detailing Automotriz
Limpiador de tapices,telas.
Limpiador tapices espuma sonax
Silicona MATE para tablero S/ 1.097 S/1.097
Silicona con proteccién UV 3 para tapices y
plasticos interiores S/1.068 S/1.068
Spray aromatico aplicacion ambiental S/ 0.419 S/0.419
Escobilla plastica para neumaticos S/0.133 S/0.133
Cepillo 5" tapiz para alfombras y tapices,
adaptable en pulidora
Esponja aplicadora de poliespuma tapices S/0.056 S/0.056
Esponja aplicadora de poliespuma cueros
Pafo micro fibra 45x75 cm (interior) S/0.070 S/0.070
Pafio micro fibra 40x40 cm (cristales) S/0.042 S/0.042
Toalla de secado Deluxe S/0.282 S/0.282
Filtro aire AIR para purificador de aire S/0.282 S/0.282
Guante para limpieza de microfibra S/0.020 S/0.020
Desengrasante automotriz para motor S/0.242 S/0.242
Agua No conductora, enjuagar motor S/ 4.064 S/4.064
Esponja pulidora gris (extra suave) - Almohadilla
antiholograma S/ 0.407 S/0.407
Profiline Cut Max S/ 59.322
Profiline Cut & Finish 5/5 S/ 39.548
Sellador (6 meses) S/ 27.542
Almohadilla de Lana 133 S/1.590
Plastic Clay azul S/ 6.780 S/6.780
Pasta pulidora F9000 S/1.394 S/1.394
Total de costos por Auto S/.29.20 S/.158.58
Total de costos por Camioneta 2F S/ 31.39 S/ 170.47
Total de costos por Camioneta 3F /Pickup/VAN S/32.12 S/ 174.43
Total costos S/.30.90 S/.167.83
Precios promedios S/ 90.395 S/ 248.588
Participacion % 5% 10%
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Fuente: Elaboracion propia

Tabla 39

Precio promedio de acuerdo al tipo de servicio adicional

Descontaminado Pintura PVP PRECIO sin IGV % Participacion
Autos S/.90.00 S1.76.27 3%

Camioneta 2F S/.110.00 S/.93.22 1% 504
Camioneta 3F 0

/Pickup/VAN S/.120.00 S/.101.69 1%

Precio Promedio S/.90.40

Tratamiento Pintura PVP PRECIO sin IGV %  Participacion
Autos S/.270.00 S/.228.81 5%

Camioneta 2F S/.300.00 S1.254.24 4% 10%
Camioneta 3F 0

/Pickup/VAN S/.310.00 S/.262.71 1%

Precio Promedio S/.248.59

Fuente: Elaboracion propia

e Costos directos e indirectos

Los costos directos son nuestra base para llevar a cabo la ejecucion de nuestros
servicios; por tal motivo, en este grupo encontraremos todos los insumos a utilizar, el
porcentaje de costo del alquiler respecto al area de taller 80% (S/. 3,700.00 soles).

Asimismo, también consideramos la mano de obra directa que vendrian hacer los operarios
de lavado (incluyendo costo del SIS y vacaciones) y que esta representado por 5 integrantes,
en donde 1 de ellos sera el operario Sénior, quien cumplira con las funciones adicionales de
guiar y supervisar los trabajos en taller. Ahora, respecto a los costos indirectos estan
conformados por el alquiler del local respecto el area administrativa y de venta 20% (S/.
800.00 soles). También consideramos la mano de obra indirecta en S/. 3,884.16 soles,
conformada por el administrador y la recepcionista (incluyendo costo del SIS y vacaciones).
Asimismo, el porcentaje correspondiente de los diversos servicios dirigidos entre el area

administrativa y ventas; en agua S/. 30.00 soles, en luz S/. 45.00 soles, el las lineas
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telefonicas S/. 135.00 soles, en el internet S/. 200.00 soles, los costos diversos entre

materiales y otros servicios por un monto de S/. 880.42 soles; y por ultimo en el Mkt

publicitario contratado por los primeros 4 meses y que para posterior estos seran realizado

por el mismo administrador.

Tabla 40

Costos directos e indirectos

Insumos S/.37.59
Costos directos de ) )
. Mano Obra Directa (Operarios) S/.6,637.50
operacion )
Alquiler (Area de Taller) 80% S/.3,700.00
Mano obra indirecta (Adm. y Ventas) S/.3,884.16
Costos indirectos Alquiler (Area de Adm. y Ventas) 20% S/.800.00

Materiales y otros Servicios (Area de Adm y Ventas) S/.2,195.27

Fuente: Elaboracion propia
Tabla 41

Costos indirectos

Costos indirectos

Servicios Area Precio Precio Sin Igv
Agua Administracion S/.15.00 S/1.12.71
Ventas S/.15.00 S/.12.71
Luz Administracion S/.15.00 S/1.12.71
Ventas S/.30.00 S/1.25.42
Internet Administracion S/.100.00 S/.84.75
Ventas S/.100.00 S/.84.75
Linea celular Administracion (1) S/.45.00 S/.38.14
Ventas (2) S/.90.00 S1.76.27
Materialesy  Administracion S/.150.00 S/.127.12
Otros Servicios Ventas S/.730.42 S/.619.00
TOTAL S/.1 093.58
Alquiler Administracion 200 S/.200.00
Ventas 600 S/.600.00
TOTAL S/.800.00

Precio Precio Sin Igv

Publicidad

MKT Manger 800 677.97
Publicidad-Facebook-Instagram 500 423.73
TOTAL 2995.27

Fuente: Elaboracion propia
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En cuanto al costo variable este viene hacer el costo de insumos, pero ponderados, y

que se tuvo que sacar un costo central de todos los tipos de servicios que ofreceremos.

Mientras que, nuestros costos fijos estarian conformados por la suma de la mano de

obra directa, el costo total del alquiler, los diversos servicios y la mano de obra indirecta.

Tabla 42

Costo variable y fijo

Costo variable (costo de insumos ponderado) S/.39.78
Costo fijo Total S/.17,216.93

7.4. Andlisis Financiero

7.4.1. Balance general Inicial o de Apertura

Tabla 43

Balance general Inicial o de Apertura

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
Inicial o de apertura

Activo Pasivo y patrimonio

Activo Corriente Pasivo

Efectivo y equivalente de S/.108,946.16

efectivo Pasivo Corriente

Total Activo Corriente S/.108,946.16 Cuentas por pagar socio S/.0.00
Total Pasivo Corriente S/.0.00

Activo no Corriente Pasivo no Corriente

Inmuebles, maquinarias y

equipos S/.36,536 Cuentas por pagar socio S/.0.00

Inversion Fija Intangible S/.42,058 Total Pasivo no Corriente S/.0.00

Total Activo No Corriente S/.78,595 Total Pasivo S/.0.00
Patrimonio
Capital S/.187,540.94
Total Patrimonio S/.187,540.94

Total Activo S/.187,540.94 Total Pasivo y Patrimonio S/.187,540.94

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar en la tabla anterior, se presenta los activos de la empresa,
junto con los pasivos y patrimonio con el cual contara.
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7.4.2. Estado de Ganancias y Pérdidas

A continuacion, el Estado de Ganancias y pérdidas anual proyectado a 5 afios. Se esta
considerando las ventas totales de cada afio y luego se resta los costos totales hasta obtener la
utilidad bruta. Seguidamente, se halla la Utilidad Operativa donde se restaron previamente los
gastos administrativos, de ventas, la amortizacion y depreciacion acumulada del afio al que
pertenece; para que seguidamente se halle la utilidad antes de impuesto; ademas, se esta
considerando interés de préstamo cero, ya que la empresa no tiene duda alguna, ya que el

financiamiento fue en base al aporte de los socios.

Por ultimo, se obtiene la utilidad neta donde se le resta el impuesto a la renta que segun

SUNAT si no supera las 15 UIT sera del 30%.
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Tabla 44

Estado de ganancias y pérdidas

G. ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS PROYECTADO

RUBROS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ventas totales S/.588,496 S/.712,080 S/.861,617 S/.1,042,556 S/.1,261,493
(-) Costos totales S/.433,167 S/.524,132 S/.634,200 S/.767,382 S/.928,532
Utilidad bruta S/.155,329 S/.187,948 S1.227,417 S/.275,175 S/.332,961
Gastos administrativos S/.34,635 S/.35,129 S/.35,665 S/.36,247 S/.36,880
Gastos de ventas S/.42,518 S/.45,056 S/1.47,424 S/.50,387 S/.563,216
Depreciacion y Amortizacion acumulada S/.14,037 S/.14,037 S/.14,037 S/.14,037 S/.10,751
Utilidad operativa S/.64,139 S/.93,726 S/.130,291 S/.174,503 S/.232,114
Intereses de préstamo

Utilidad antes de impuestos S/.64,139 S/.93,726 S/.130,291 S/.174,503 S/.232,114
Impuesto a la Renta (30%) S/.18,921 S/.27,649 S/.38,436 S/.51,478 S/.68,474
Utilidad neta S/.45,218 S/.66,077 S/.91,855 S/.123,025 S/.163,640

Fuente: Elaboracion propia
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7.4.3. Ratios Financieros

El andlisis de ratios financieros es una herramienta fundamental para evaluar la salud
financiera de una empresa. Estas ratios proporcionan una vision general de la situacion
financiera y permiten comparar la situacion de una empresa con la de sus competidores y con

la industria en general.

Tabla 45

Ratios de rentabilidad

Ratios Afo 1
Utilidad Neta / Ventas 0.08
Ventas Netas — Costo de Ventas / Ventas 0.26

Fuente: Elaboracion propia

Como se observa en la tabla anterior, el margen de utilidad neta asciende a 0.08, esto
significa que la empresa esta generando una utilidad neta menor que sus ventas; asimismo, se
observa que el margen bruto asciende a 0.26, lo cual quiere decir que los costos directos de la

empresa son mayores que las ventas.

Tabla 46
Ratio endeudamiento
Ratios Afno 1
Patrimonio / Activo Fijo Neto (Activo Total) 100%
Activo Total / Patrimonio 1.00

El Total de Activos con lo que cuenta la empresa es igual a los aportes de los socios,
por ende, por el momento tenemos una independencia financiera del 100%, mientras que en
relacion al activo total puede ser solventado por la totalidad del patrimonio de la empresa (1),
todo esto demuestra que la empresa tiene la capacidad de autofinanciarse con netamente su

patrimonio.
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7.5.  Plan Financiero
7.5.1. Presupuesto Operativo

Tabla 47
Ventas netas durante ler afio

Proyeccién de Ventas ANO 1 TOTAL

Concepto Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic  TOTAL
Producto
Cantidad 159 267 378 513 578 639 740 826 912 855 913 948 7727
Valor de venta S/.76.1 S/.76.1 S/.76.1 S/.76.1 S/76.1 S/.76.1 S/.76.1 S/.76.1 S/.76.1 S/.76.1 S/.76.1 S/.76.1
unitario 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6
Valor de venta S/.12,0 S/.20,3 S/.28,8 S/.39,0 S/44,0 S/.48,6 S/.56,3 S/.629 S/694 S/.651 S/695 S/.72,1 S/.588,4
mensual 99.29 1955 1936 5421 35.03 5324 5812 1984 20.13 2305 0272 91.29 95.85

S/.2,17 S/.3,65 S/518 S/.7,02 S/792 S/8,75 S/10,1 S/.11,3 S/124 S/11,7 S/125 S/.12,9 S/.105,9
IGV 7.87 7.52 7.48 9.76 6.31 7.58 44.46 2557  95.62 22.15 10.49 94.43 29.25
Precio de Venta S/.14,2 S/.239 §S/.340 S/46,0 S/519 S/574 S/665 S/742 S/819 S/768 S/.820 S/.851 S/.694,4
mensual 77.17 77.07 06.84  83.97 61.34 10.83 0258 4541 1576  45.20 13.21 85.72 25.10

Fuente: Elaboracion propia

Segun lo evidenciado, la empresa tiene ventas mensuales aproximadas suman un total de S/.694,425.10 soles, lo que al afio se convierte,

teniendo una tendencia de crecimiento de 21%.
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Tabla 48

Ventas netas durante los cinco afios

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Concepto TOTAL
Producto
Cantidad 7727 9350 11313 13689 16564
Valor de venta unitario
Valor de venta mensual S/.588,495.85 S/.712,079.98 S/.861,616.77 S/.1,042,556.29 S/.1,261,493.11
IGV S/.105,929.25 S/.128,174.40 S/.155,091.02 S/.187,660.13 S/.227,068.76
Precio de Venta mensual S/.694,425.10 S/.840,254.37 S/.1,016,707.79 S/.1,230,216.43 S/.1,488,561.87

Fuente: Elaboracion propia

7.5.2. Presupuesto Financiero

Es importante indicar que el financiamiento del proyecto se realizara por los dos investigadores, el cual sera distribuida con el 50% cada

uno de ellos para poner en marca la idea de negocio que se tiene; es aqui donde se destruiran los costos de manera equitativa.

Esta decision puede ser beneficiosa para varias razones. En primer lugar, al dividir los costos equitativamente, cada investigador tiene una
inversion igual en el proyecto y por lo tanto, ambos tendran un interés y motivacion igual para asegurar su éxito. Esto también puede ayudar a

evitar posibles conflictos en el futuro sobre quién tiene mas control sobre el proyecto.
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En segundo lugar, financiar el proyecto de manera independiente permitira a los
investigadores mantener un mayor control sobre el desarrollo del proyecto. Al no estar
sujetos a restricciones impuestas por inversores externos, los investigadores pueden tomar
decisiones que reflejen mejor sus valores y objetivos. Ademas, financiar el proyecto de
manera independiente serd una sefial positiva para los inversores externos en el futuro. Si los
investigadores pueden demuestran que son capaces de financiar y ejecutar con éxito el
proyecto en sus primeras etapas, esto puede atraer a inversores externos que estén interesados

en contribuir al proyecto en una etapa posterior.

Por altimo, al financiar el proyecto de manera independiente, los investigadores
pueden estar mas seguros de que sus objetivos y valores personales estan alineados con el
proyecto. Los investigadores no tienen que ceder su control a terceros y pueden mantener su
vision original para el proyecto sin tener que comprometerse para asegurar el financiamiento
externo. En conclusion, financiar un proyecto de manera independiente puede ser beneficioso
en términos de equidad, control y alineacion con los objetivos y valores personales. Los
investigadores han tomado una decision inteligente al distribuir equitativamente los costos y

demaostrar su compromiso con el proyecto.

7.6. Evaluacién Financiera

Para la evaluacion financiera, se consider6 el andlisis de un flujo financiero —
econémico, proyectando a cinco afios, con la finalidad de poder ver como el financiamiento
del efectivo necesario para la implementacion de la propuesta, y esto como modifica la

sostenibilidad econémica y su flujo financiero en la organizacion.

137



7.6.1. Flujo de Caja Proyectado

En esta estructura podremos tener mas claro si nuestro proyecto es capaz de cumplir con sus obligaciones, en este caso las proyecciones
seran anualmente. Se puede visualizar que, en todos los afios, Car Wash Play podra cumplir con sus obligaciones. Ademas, al pasar los periodos

su flujo Neto o capacidad de cubrir sus deudas también irdn mejorando.

Tabla 49

Flujo de caja proyectado

H. FLUJO DE CAJA PROYECTADO

RUBROS ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos totales S/. 588,496 S/. 712,080 S/.861,617  S/. 1,042,556 S/. 1,261,493
(-) Inversion total -S/. 187,541

(-) Costos totales S/. 433,167 S/. 524,132 S/. 634,200 S/. 767,382 S/. 928,532
(-) Gastos administrativos S/. 34,635 S/. 35,129 S/. 35,665 S/. 36,247 S/. 36,880
(-) Gastos de Ventas S/. 42,518 S/. 45,056 S/. 47,424 S/. 50,387 S/. 53,216
(-) Impuesto a la Renta S/. 18,921 S/. 27,649 S/. 38,436 S/.51,478 S/. 68,474
Flujo neto econdémico -S/. 187,541 S/. 59,255 S/. 125,170 S/. 153,316 S/. 187,449 S/. 227,608

(+) Préstamo
(-) Intereses de préstamo
(-) Amortizacion del préstamo

Flujo neto financiero -S/. 187,541 S/. 59,255 S/. 125,170 S/. 153,316 S/. 187,449 S/. 227,608
(+) Aporte propio S/. 187,541 utilidad neta
Flujo neto S/. 0 ganancia neta

Fuente: Elaboracion propia
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El Costo de Oportunidad o COK, viene hacer el porcentaje imaginario que representa
una supuesta inversion que se pudo haber optado, con la finalidad de compararlo con el
proyecto de interes, y asi llegar a la conclusion cual de las opciones es la mas segura de invertir.

Tambien, para poder hallar la valoracion del Costo de Oportunidad del capital se tomo
en cuenta los datos obtenidos por la Superintendencia de Banca y Seguros (SBS) , el cual nos
indica que la tasa pasiva mas alta hasta el 27/03/2023 es del 8.40 % de los ultimos 30 dias
atiles; ademas de adicionar a ello la consideracidn por parte de los socios respecto la prima de
riesgo, y que esta conformada por la suma de la Inflacién en 8.65% Yy el Riesgo Pais en 1.91%,
datos obtenidos de BCRP (SBS, 2023). Finalmente, para asi determinar el COK y que sera de
18.96%.

Tabla 50

Evaluacién financiera

D. Costo de Oportunidad

Costo de oportunidad (tasa pasiva mas alta SBS) 8.40%
Riesgo (riesgo pais + inflacidn) 10.56%
COK 18.96%

Es la rentabilidad para el socio por la inversion en el proyecto
Fuente: Elaboracion propia

Asimismo, se puede observar que este emprendimiento es viable y rentable, ya que es
avalado por un Valor Actual Neto (VAN) positivo en S/. 230,932.21 soles; y ademas, nuestra

Tasa Interna de Retorno (TIR) es 55.56%, siendo mayor que el COK (18.96%).

Tabla 51
Valor actual neto

Valor actual neto econémico y financiero y tasa interna de retorno econémico y
financiero

Valor actual neto tasa interna de retorno
econémico econdémico 55.56%
Es la actualizacion de cada 5/.230,932.21 A que tasa de descuento el VAN
uno de los flujos es cero
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economicos que permitan
determinar la ganancia o COK 18.96%
perdida

Fuente: Elaboracion propia

Relacion Beneficio Costo

El beneficio costo se refiere que, por cada sol invertido, estaremos ganando 1.23 soles

en un periodo de 5 afios.

Tabla 52
Beneficio-costo
VAN S/.230,932.21
Inversion S/. 187,541
Beneficio Costo S/.1.23

Fuente: Elaboracion propia

7.6.2. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es representado en meses; y viene hacer el total de ventas
mensuales que se debe vender para que no exista ni pérdidas y tampoco ganancias, es un
punto neutro para que la empresa se pueda mantener, y para eso se debe llegar a vender 474
servicios mensuales. Asimismo, para poder generar ganancias debemos superar la cantidad

descrita previamente

Tabla 53

Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

Precio Ponderado S/.76.16
Costo variable ponderado (C.V.) S/.39.78
Margen de contribucion (M.C.) S/.36.37
Costo Fijo total S/.17,216.93
Punto Equilibrio (C.F./M.C) 473.34

Fuente: Elaboracion propia
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7.7.  Definicién de los Indicadores de Desempefio

Ratio de liquidez: son una medida financiera que indican la capacidad de una
empresa para pagar sus deudas a corto plazo, estas ratios se utilizan para evaluar la solvencia
de una empresa y su capacidad para hacer frente a sus obligaciones financieras (Vasquez et

al., 2021).

Ratio de solvencia: es un indicador financiero que mide la capacidad de una empresa
para hacer frente a sus obligaciones a corto y largo plazo, esta ratio se calcula dividiendo el

total de los activos totales de una empresa entre sus pasivos totales (Coaquira et al., 2021).

Ratio de endeudamiento: es un indicador financiero que mide la cantidad de deuda
que tiene una empresa en relacion con sus activos totales, esta ratio se calcula dividiendo el

total de la deuda de una empresa entre el total de sus activos (Vasquez et al., 2021).

Ratio de rentabilidad: es un indicador financiero que mide la eficiencia con la que

una empresa utiliza sus recursos para generar ganancias (Coaquira et al., 2021).
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Conclusiones

1. Larelaboracion del plan de negocios servira como guia para la creacion de un nuevo
negocio de Car Wash, cumpliéndose con el objetivo principal del plan de negocio que es
ofrecer un servicio de calidad con productos que sean de alta calidad; donde los clientes
experimentaran las mejores experiencias mientras esperan que concluyan con el lavado

de su vehiculo.

2. Seidentifico que el estudio es viable para su aplicacion, a través de andlisis financiero se
tuvo como resultado la superioridad del TIR hacia el VAN siendo este un indicio para

sefialar que el plan es viable para ser ejecutado.

3. Seevidencia que la competencia tiene una mayor cartera de servicios ademas de la
experiencia que hay en el rubro; sin embargo, en ocasiones no tienen en cuenta la imagen
del medio ambiente, ni se preocupan por contribuir con ello; por tal motivo se evidencia
una ventaja porque los productos que se utilizaran serén de alta calidad, siendo este tema

mucho mas valorado por los consumidores ya sean de los servicios o productos.

142



Recomendaciones

1. Como principal recomendacién, es que seria importante para la empresa afiadir una
linea de servicio adicional complementario, como, por ejemplo, Polarizado/Laminado,
trabajos de Planchado y Pintura, entre otros; estos permitiran que la empresa tenga

més utilidad.

2. Asimismo, se recomienda realizar otros estudios de mercado para evaluar la
posibilidad de identificar en que otros distritos se podrian implementar una sucursal
de la empresa, con la finalidad de llegar a nuevos mercados y expandir la marca, de

esta forma seran mucho mas reconocidos por clientes.

3. Serecomienda a la empresa evaluar la compra del local con el pasar de los afios con la
finalidad de no incurrir en costos altos de alquiler; este alquiler podria ser del mismo
local u otro local que se encuentre cerca al punto analizado, con la finalidad de ser

adecuado de manera oportuna y ofrecer mejores experiencias a los clientes.

4. Es importante fidelizar a los proveedores con la finalidad de garantizar productos de
alta calidad; esto se lograra a través de los pagos a tiempo, estableciendo contratos
claros con el objetivo de establecer una relacién duradera y beneficiosa para ambas

partes.
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