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Resumen Ejecutivo

El sector automotriz es uno de los mayores consumidores de agua en la ejecucién de sus operaciones, sobre todo al momento de lavar un automovil, ya que en el pais se gasta un
promedio de 250 litros por el lavado de un auto, lo que supone un gasto innecesario del recurso hidrico, ademas esto eleva el precio del servicio.

Por tal motivo, el presente trabajo se enfocé especificamente en este rubro, debido a que es un mercado que crece cada vez mds, en consecuencia, mas usuarios llevaran sus
vehiculos a los carwash y estos incrementaran la utilizaciéon de agua, adicionalmente los clientes de los lavaderos de automéviles manifiestan que se invierte mucho liquido para la
limpieza exterior, a raiz de esto, debido a ello se realizé entrevistas a conductores de autos del nivel socioeconémico Ay B quienes refirieron que gastan mucho en el mantener su
carro limpio, asimismo, se unen a la preocupacion del malgasto de agua y consideran que es pertinente que exista una solucién eco amigable para solucionar este problema.

Dada la problematica se ha disefiado una pagina web denominada “Smart Wash”, donde se publicita un spray en seco denominado “SPRAY ECO AMIGABLE", dicha pagina muestray
describe todo lo que se necesita saber sobre cémo este spray ayudara tanto al mantenimiento como la limpieza de su auto, de manera mas facil, econémica y eco amigable.

Como resultado a ello, en el capitulo de andlisis de rentabilidad, se realizé un estudio de mercado y célculos de la rentabilidad, donde se observa que el negocio es rentable, lo cual
beneficia no solo a la empresa sino a tener un mejor ambiente, en el cual se priorice el buen consumo del agua y poder ofrecerle al consumidor una opcién ecolégica.

Introduccién

En la actualidad se, se logré observar que los establecimientos de este sector automotriz gastan grandes cantidades de agua para limpiar un solo auto, por ello es importante
resolver esta cuestion para detener estas malas practicas debido a que las personas de entre 25 a 45 afios, que viven en Peru se encuentran preocupados por el impacto que tiene
esta industria y presentan interés por cuidar tanto el planeta como el agua.

El proyecto va enfocado en la creacién de un producto en spray para la limpieza de los vehiculos, este articulo esta elaborado a base de ingredientes biodegradables,
adicionalmente elimina el uso del agua, debido a que una de sus propiedades es la de encapsular la suciedad, ademas es muy practico, facil de usar y de transportar. Estd idea de
negocio tiene un impacto positivo tanto para las personas, ya que se les va a dar la posibilidad de usar productos ecos amigables y para el medio ambiente porque nuestro spray
que no contamina, reduce el excesivo uso de agua y su envase es reutilizable.
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Lluvia De Problema

g€

eligi¢ el sector transporte, especificamente el rubro automovilistico, porque es un mercado el cual se vio afectada por la pandemia en el afio 2020, pero actualmente se encuentra
en crecimiento.

IE’D14

lacamara.pe
https://lacamara.pe/wp-content/uploads/2022/04/LA_CAMARA_1023.pdf




La industria automotriz en el pais se vio golpeada abruptamente debido

al Covid 19. No obstante, la recuperacién econémica que se dio en el 2021 afecté de manera positiva a la industria generando un incremento en las importaciones de automéviles
en un rango del 26% y de camionetas en 66%, a diferencia del afio 2020 con importaciones automdviles y camionetas con un porcentaje de 40% y 27%, de acuerdo a las cifras
publicadas por la Superintendencia Nacional de Aduanas y Administracién Tributaria (Sunat), esto citando la noticia publicada el dia 11 de abril del 2022 por la revista digital de la
camara de comercio de Lima

Problemas del rubro automovilistico:

Problema 1: Las personas consideran que gastan mucho en la limpieza de sus vehiculos.

Problema 2: Las personas que tienen auto carecen de conocimiento acerca de la mecanica automotriz.

Problema 3: Las personas consideran que gastan mucho en el mantenimiento de su automovil.

Problema 4: Las personas consideran que gastan mucho en los repuestos para su carro.

Criterios De Seleccion

Se utiliz6 esta técnica para saber el interés, la factibilidad, la viabilidad técnica y econédmica necesarias que se deben cumplir para resolver los problemas encontrados en el rubro
automovilistico.

Tabla 1 Criterios de seleccion

CRITERIO PESO PROBLEMA 1 Las personas consideran que gastan mucho en la limpieza de su vehiculo. PROBLEMA 2 Las personas que tienen auto carecen de conocimiento de
mecanica automotriz. PROBLEMA 3 Las personas consideran que gastan mucho en el mantenimiento de su automévil. PROBLEMA 4 Las personas consideran que gastan mucho en
los repuestos para su carro.

=INTERES 30% 4133

=FACTIBILIDAD 30% 41 1.51.5

+VIABILIDAD TECNICA 4122

+VIABILIDAD ECONOMICA 4111

=IMPACTO 40% 51 21

TOTAL 100% 4.4 1 2.15 2.15

Fuente (elaboracién propia)

Revisién Documentaria

En el séptimo mes de este afio la produccién nacional registré un nuevo incremento, esto generé que el sector del comercio automotriz creciera en 4.41 %. (Asociaciéon Automotriz
del Per(, 2022)

Por otro lado se informa que los Car Wash tradicionales, son de las empresas que mas gasta el agua, ademas indica que por auto se consume de entre 70 a 90 litros, y en los
tlneles de lavado se desperdicia alrededor de 250 litros por vehiculo, sin embargo, menciona que desde 2018, algunos lavaderos han empezado a optar por iniciativas eco
amigables, esto mediante el uso de hidrolavadoras ecolégicas, shampoos biodegradables o la técnica de microencapsulacion, esto da como resultado que para dejar un vehiculo
limpio utilizan 1 a 5 litros de agua, estas nuevas practicas nos indican que tanto los usuarios y las empresas ya estan tomando una postura ecolégica en este rubro. (La Republica,
2018)

Siguiendo con el tema en México se han instalado dos mil 156 reductores de agua en los establecimientos de lavado de autos, porque es el negocio que hace un uso excesivo e
inadecuado del recurso hidrico para llevar a cabo sus procesos. (Maldonado 2022)

Adicionalmente se obtuvo que, en agosto de este afio, ya se han comprado mas autos eco-amigables que todo el afio pasado, esto lo indicé Alberto Morisaki, Gerente de Estudios
Econdmicos y Estadistica de AAP, también precisé que entre eneroy agosto se han registrado 1,638 unidades vendidas de autos eléctricos en el pais (Asociacién Automotriz del
Perd, 2022)

Asimismo en una publicacion lanzada el 27 de julio de este afio, se comenta que hasta esa fecha hay 3,500 vehiculos eléctricos transitando en el pais, para complementar la
informacion el mismo medio de comunicacién nos proporciona la ubicacion de electrolineras, asi como puntos para cargar este tipo de vehiculos, en Lima hay 10 y en provincia 21
puntos de carga, repartidos en Tumbes, Puno, Piura, Pisco, Pasco, Chiclayo, La Libertad, Junin, Huancayo, Cusco, Ayacucho, Arequipa, Apurimac y Ancash, en primer lugar este Gltimo
dato nos mapea la segmentacion geogréfica, en segundo lugar la informacion de los autos eléctricos totales en el Perti nos da un ndimero preciso de potenciales compradores, esto
porque cumple con nuestro perfil ideal, primero que cuente con un vehiculo, segundo que pertenezca a un nivel socioeconémico Ay B, también esta informacion nos lleva a pensar
que son personas que trabajan, esto debido a que seglin una publicacién de automoviltech compartida el 04 de mayo de 2022, los vehiculos impulsados con baterias de litio
rondan los 30.000 délares, en tercer lugar son usuarios que estan interesados en productos novedosos y lo mas importante que se preocupan por el medio ambiente, estos dos
ultimos puntos, se aprecian en la compra de carros eléctricos, debido a que son vehiculos novedosos, con mucha mas tecnologia que los tradicionales y sobre todo porque son
menos contaminantes y usan fuentes de energia renovables y sostenibles. (El Comercio, 2022)

También la gran mayoria de los gobiernos estan buscando estimular nuevas tecnologias las cuales sean ecolégicas y los vehiculos impulsados con electricidad lideran estas
iniciativas, esto lo podemos constatar con Noruega, este pais ha instalado 17 000 puntos de carga eléctrica para este tipo de autos, Estados Unidos invertird 5 000 millones de
dolares para replicar lo realizado por el pais nérdico, asimismo Argentina, hara lo propio y tiene como meta que en 2025 contar con 200 puntos de carga. (Parabrisas, 2022)

La marca reconocida a nivel mundial de automéviles BMW, ha decidido invertir 2.100 millones de délares en su planta dedicada al ensamblaje de autos eléctricos, este monto es el
doble de lo que inicialmente se iba a destinar en dicha sede, con este movimiento busca competir con Tesla, el pionero en este rubro, el fabricante aleman tiene estimado construir
150 000 autos eléctricos. (Dorna, 2022)

Arbol De Problema

Se realizd esta técnica, para reconocer el origen, ademés el contexto del problema que se identificé y que se quiere resolver mediante el proyecto de innovacion

Siendo el problema principal “las personas consideran que gastan mucho en la limpieza de su auto” visualizando que en la parte inferior son las causas de dicho dilemay en la
parte superior son los efectos, la cual buscamos resolver.

0
Imagen 1 Arbol de Problema
Fuente (elaboracién propia)

Hipétesis Cliente - Problema:
Se realizé la hipétesis cliente - problema, para primero identificar a los potenciales clientes, saber dénde residen, su nivel socioeconémico, sus bienes, sus intereses, sus
preocupaciones, luego también es importante saber de qué sufren y a raiz de esto generar supuestos.

Tabla 2 Hipétesis Cliente - Problema
CLIENTE PROBLEMA SUPUESTO

Persona que vive en el Perd  Cuenta con trabajo Perteneceal NSEAyB, Tienecarro Tiene interés por los productos novedosos Se preocupa por el medio ambiente

SUFRE POR Las personas consideran que gastan mucho en la limpieza de su auto. POR LO TANTO Su vehiculo se ensucia con facilidad Tiene que

llevarlo continuamente a un carwash El tener su auto sucio le genera mayores gastos No cuenta con un producto con el que pueda limpiar su auto igual de bien que en un
car wash
Fuente (elaboracién propia)
Analizamos la siguiente tabla hipoétesis cliente - problema; son aquellas que van de la mano del perfilado del cliente, su forma y caracteristicas de su vida analizando un problema
“Las personas consideran que gastan mucho en la limpieza de su auto”, ademas sus supuestos que debemos resolver y dar una solucién.
Validacién Del Problema
Técnica De Investigacién - Entrevista
Se han realizado las entrevistas porque es una técnica muy Util para la investigacion, porque ayuda a recaudar datos e informacion fidedigna, debido a que es una conversacion
con un potencial cliente, al cual no le vamos a ofrecer ni vender ninguin producto o servicio, por el contrario, le vamos a preguntar por sus demandas y quejas dentro de la
industria a la cual estamos enfocados.



Resultado Consolidado De La Entrevista

Entrevista 1 - Arturo Montesinos

Nos comenta que adquirié su vehiculo porque le resulta mas rentable al movilizarse, este medio de transporte lo viene usando hace 6 afios y lo que mas le gusta es su practicidad,
asf como el bajo consumo de combustible.

Los servicios automotrices que conoce son los centros de lavado, los talleres y las escuelas de manejo, precisamente el primero es el que usa con mayor frecuencia y le cuesta 200
soles al mes, adicionalmente él considera que este trabajo es el que mas contamina el medio ambiente, porque no aprovechan de la mejor manera el recurso hidrico, incluso
utilizan agentes quimicos para el lavado el cual es un contaminante directo y el gasto de agua es un dafio a futuro, ademas cree que los servicios automotrices no contribuyen con
el cuidado del medio ambiente.

Finalmente nos comenta que es importante que los servicios, automotrices se impliquen con el cuidado del medio ambiente, que cada servicio debe tener un impacto positivo, al
menos deben tener un aporte con la preservacion del planeta. En el lavado de auto se pueden cambiar los componentes que utilizan o hacer un ajuste en el uso del agua y darles
un rehuso a las autopartes desgastadas.

Entrevista 2 - Jorge Guardado

Jorge, es un chico que aproximadamente hace 2 afios y medio adquirié su vehiculo, el cual lo utiliza para transportarse a la universidad y trabajo, le gusta porque consume poca
gasolina. Los servicios automotrices que mas conoce son limpieza de auto, mantenimiento y el cambio de aceite, precisamente el primero es el que usa con mayor frecuencia, el
cual le genera un gasto de 80 soles mensuales. El considera que el carwash es el servicio que contamina mas porque hacen un uso excesivo del agua, utilizan productos quimicos y
no hay un lugar especifico donde van los residuos, ademas opina que los auto lavados deben empezar a optar por alternativas ecolégicas.

Entrevista 3 - ALVARO MONCADA

Alvaro Moncada, es un bachiller, que por la necesidad de movilizarse con facilidad a distintos lugares opté por adquirir un auto el cual tiene la ventaja de que tiene un sistema
dual, este le permite usar tanto gasolina y gas, esta caracteristica hace que el tener un auto sea mas rentable.

Conoce los servicios basicos, pero resalta que usa con mayor frecuencia los Car Wash, debido a que su auto se ensucia constantemente y que al mes gastaba alrededor de 200
soles.

Finalmente, nos comenta que los centros de lavado son los que mas contaminan porque gastan mucha agua para lavar un solo vehiculo y también por el uso de productos
quimicos contaminantes, ademas de que sus envases son de plastico, afiade que considera que los servicios automotrices no contribuyen con el cuidado del medio ambiente, por
el contrario, contamina mucho, agrega que cada vez mas el planeta empieza a sentir el impacto del usar productos no ecoldgicos y que se debe empezar a tener mayor
responsabilidad por parte de las empresas.

Entrevista 4 - JOSE IGNACIO VALDIVIEZO

José Ignacio es un doctor, el cual adquirié su vehiculo en pandemia, debido a que restringieron bastante el transporte publico, ademas por el miedo a contagiarse y le resultaba
mas barato movilizarse en un auto que en un taxi, adicional le gusta la deportividad de su vehiculo.

Los servicios que mas ha escuchado es el cambio de aceite, cambio de refrigerante, chequeos preventivos, la limpieza de auto y las escuelas de manejo, en su caso al gustarle la
limpieza, mensualmente usa mucho los carwash en el cual gasta 200 a 250 soles en dicho lapso.

José considera que los auto lavados son los que mas contaminan, porque desperdician mucha agua y en la mayoria de los casos no se usan productos biodegradables, asimismo
opina que los servicios automotrices en general no contribuyen al cuidado del medio ambiente y estos deben empezar a hacerlo, ademas de que estos negocios deben tener una
responsabilidad social empresarial, igualmente deben empezar a dejar de usar productos tradicionales, ya que no solo impactan el planeta sino también en las personas.
Entrevista 5 - LUIS MARIO CASTRO

Luis Mario Castro, es un doctor, hace 3 afios aproximadamente adquirié su vehiculo como una inversion a futuro, ya que él se moviliza muchoy el carro al no consumir mucha
gasolina, se le hace mas rentable, ademas le gusta que es ahorrador y que al ser pequefio puede transitar con mayor facilidad por el trafico.

Los servicios automotores que conoce son los de lavado de auto y los talleres mecanicos, él acude con mucha frecuencia a los carwash y mensualmente gasta 200 soles en este
servicio

Considera que los lavaderos de autos contaminan mucho, por el hecho de que gastan mucha agua y por los productos que usan, ejemplo los aerosoles, asi como productos
inflamables los cuales perjudican la capa de ozono, opina que los servicios automotrices no contribuyen al cuidado del medio ambiente y que deberian hacer un cambio e innovar
a lavados més ecofriendly.

Entrevista 6 - ROXANA SANCHEZ

En su entrevista ella nos comentaba que adquirié su auto por motivo de movilizarse con su familia, teniendo un tiempo ya de un afio de haberlo obtenido y lo que méas le gusta es
que es un auto comodo, ademds no consume mucho combustible.

Siguiendo con la entrevista destacamos que entre los servicios de automotriz que ella conoce son, lavado de autos, cambio de aceite, nos menciona que lo que le demanda mas
gasto es la limpieza de su vehiculo teniendo un gasto aproximado de 200 nuevos soles.

También nos respondié que considera que los carwash, son los que generan mas contaminacién al medio ambiente resaltando el desperdicio de agua que hacen al lavar el autoy
en el uso de productos quimicos.

Entrevista 7 - FELIX STEWAR

En la entrevista relaté que adquirié su auto para movilizarse destacando que lo que mas le gustaba de su vehiculo, es el ahorro de combustible, y no esté tan de acuerdo con los
autolavados porque son un factor que no influyente positivamente en el medio ambiente por el exceso de agua que utilizan y los contaminantes de las aguas residuales. Como
punto de vista sugirié que deberian utilizar material que no afecte al ecosistema y que se utilice lo menos posible de agua.

Entrevista 8 - RITZI RUJE

El en su entrevista nos coment6 que adquirié su auto con beneficio econémico, ademdas para uso personal, lo que mas le gusta es su equilibrio y aceleracion, destacé que el servicio
que le demanda mas gasto es el mantenimiento de auto como cambio de aceite y lavado teniendo un gasto de 150 soles mensual.

Siguiendo con la entrevista considera que el autolavado es el servicio que mas contamina el medio ambiente por la cantidad de agua que usa y los productos que usan tiene
demasiado quimicos por lo tanto no contribuyen al cuidado del planeta, él cree que deberia implementarse y concientizar mas el enfoque del cuidado de nuestro entorno ya que
es de vital importancia.

Matriz De Priorizacion

Se realizé la matriz de priorizacién para poder identificar el nivel de importancia de los criterios, esto a su vez expone el problema real de las personas en esta industria y por
consiguiente permite encontrar soluciones y oportunidades de mejora.

Como visualizamos en la matriz de priorizacién nos permite comparar y seleccionar ciertos problemas o soluciones para llegar a tomar una decisién definiendo cual problema sera
prioritario.

0
Imagen 2 Matriz de Priorizacién

Fuente (Elaboracién propia)

Criterio Minimo De Exito

El criterio minimo de éxito en el presente proyecto es de 8/10, dando por validado la hipétesis.

Descripcion Del Cliente

Segmentacién De Cliente

La segmentacion propuesta es con las variables geografico, demografico, psicografico y estilo de vida.

Geografico: Que vivan en el Perd.

Demografico: Sexo masculinoy que tengan entre 25 a 45 afios.

Psicogréfico: Nivel socioeconémico Ay B.

Estilo de vida: Cuidan el medio ambiente, usan las redes sociales e internet como medio informativo, les gusta probar productos novedosos, seguir tendencias, tienen atraccién por



los autos, son higiénicos y buscan dar una buena imagen

Arquetipo de Cliente

Esta técnica agrupa 4 puntos importantes para asi conocer a nuestros posibles clientes, primero tenemos sus metas y valores, segundo, sus retos y dolores, tercero, sus fuentes de
informacién y por ultimo sus objeciones.

Se analizé mediante el arquetipo de cliente al grupo de personas que nos brindaron las entrevista, destacando sus caracteristicas.

Imagen 3 Arquetipo de Cliente

Fuente (Elaboracién propia)
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Capitulo II: Disefio del Producto o Servicio Innovador
Aplicacién de la Metodologia Design Thinking

Empatizar

Resultados Del Focus Group. FOCUS GROUP, se ha realizado un Focus Group, para poder obtener datos cualitativos, como lo son los gustos, opiniones y preferencias de los invitados
o entrevistados previamente seleccionados.

El tema que se toca en este Focus Group es acerca de la industria automotriz y el impacto que tiene con el medio ambiente, los resultados que se obtenga es informacién muy
valiosa para nosotros, porque orienta hacia dénde debe dirigirse el proyecto y que requisitos se debe cumplir.

Las personas nos indican que adquirieron su auto por temas de movilizacién, ademas nos comentan que para dar una buena imagen y por higiene personal es importante tener
su vehiculo limpio, también mencionan que las mayores preocupaciones que tienen a menudo de su carro es que esté o se mantenga limpio, el mantenimiento, asi como que los
papeles estén en regla.

Siguiendo con el tema referido a la industria resaltan que no conocen servicios o productos ecoldgicos en este rubro, afiaden que es importante que ya haya un cambio, que se
empiecen a usar productos que no dafien la capa de ozonoy el entorno, ademds que los servicios sean mas cuidadosos con el medio ambiente, adicional nos informan que
dependiendo del uso limpian su auto entra 1 a 2 veces por semana, por otro lado lo que méas los motiva a preservar el medio ambiente es el tener un ecosistema apto y adecuado
para poder vivir tanto ellos como las futuras generaciones, finalmente nos informan que si recomendarian el uso de productos ecolégico para cuidar nuestro planeta para dejar de
dafiarlo.

Las evidencias de entrevista y la guia de Focus Group se encuentran en anexos

Definir

Mapa De Empatia

Es un formato por el cual se describe a un cliente ideal, nos permite conocer primero, lo que piensa y siente, segundo, lo que ve, tercero, lo que oye, cuarto, lo que dice y hace,
quinto, sus esfuerzos y, por ultimo, sus resultados.

Imagen 4 Mapa de Empatia

Fuente (Elaboracién propia)

Formular El Reto Creativo

Con esta técnica primero, se describe cual seria nuestro publico objetivo, luego planteamos las 3 necesidades que hemos encontrado en nuestro publico objetivo y por Gltimo
planteamos un insight.

Tabla 3 Formular Reto Creativo
USUARIO + NECESIDAD + INSIGHT
Persona que vivan en el Perl entre 25 a 45 afios, que tengan autoy sean del nivel socioeconémico Ay B, que les gusta cuidar el medio ambiente. Necesita Limpiar su auto por
que Representa su imagen personal
Contribuir al cuidado del medio ambiente Desean dejar un medio ambiente 6ptimo para las préximas generaciones
Mantener limpio su auto Les gusta recibir elogios de personas de su entorno
Fuente (Elaboracién propia)

Idear

Lluvia De Ideas De Posibles Soluciones

Empresa de Car Wash

Servicio de Car Wash a domicilio

Producto ecolégico para el lavado de autos

Canal de YouTube de contenido de cémo cuidar la carroceria del auto

Prototipar

Prototipo 1 - Pagina Web “Smart Wash”. En la imagen 5 se puedo observar como recibe la pagina web a los clientes, este punto es denominado como home, ademas tenemos los
botones con los siguientes nombres: Nosotros, producto, galeria y contactanos, ademas encontramos un botén para adquirir el producto, adicionalmente se agregé la direccién,
horario de atencion y la fan page de Facebook.

0
Imagen 5 Prototipo 1 - Home



Fuente (elaboracién propia) 2022
0 Imagen 6

Imagen 6
En laimagen 6, ya pasé a la seccién Inicio, aca mostramos la problemaética y presentamos nuestro producto como solucién.

0 Imagen 7 Prototipo 1. Inicio

Imagen 7 Prototipo 1. Inicio

Fuente (elaboracién propia) Fuente (elaboracién propia)

0 Imagen 8
Imagen 8

Fuente (elaboracién propia)
0 lmagen 9
Imagen 9
0 Imagen 10
Imagen 10
0
En laimagen 9, da pase al apartado "Nosotros”, se habla de quienes somos, lo que hacemos y el propésito
Fuente (elaboracién propia)
0

Fuente (elaboracién propia)

0 Imagen 11

Imagen 11

Fuente (elaboracién propia)
Imagen 12. Da paso a la seccién donde se presenta el producto, aqui hablamos de los beneficios, las especificaciones técnicas, el método de uso, mostramos la galeria, las
experiencias y testimonios de los clientes, finalmente se coloca el precio del spray Smart Wash.

Imagen 12 Imagen 13

0 Fuente (elaboracién propia)
Fuente (elaboracién propia)
0 Fuente (elaboracién propia)

Fuente (elaboracién propia)

O0lmagen 14

Imagen 14

Imagen 15



Imagen 16. Imagen 17.

0 Fuente (elaboracién propia)
Fuente (elaboracién propia)
0 Fuente (elaboracién propia)

Fuente (elaboracién propia)

0 Fuente (elaboracién propia)
Fuente (elaboracién propia)
0 Fuente (elaboracién propia)

Fuente (elaboracién propia)

0 Imagen 16
Imagen 16
0 Imagen 17

Imagen 17

En laimagen 18, se pasa a la secciéon de adquirir el producto, esta etapa empieza por el carrito de compras, donde se tiene que seleccionar el nimero de productos que se desea
adquirir, luego se solicita la informacién del cliente, a continuacion, se le dan las opciones de pago, si selecciona tarjeta de crédito, lo lleva a una pestafia donde debe colocar los
datos bancarios, por el contrario, si elige la opcion de yape o plin, le apareceran los cédigos QR con los nimerosa los cuales abonar el monto, finalmente se le pide dejar su opinion,
este botén lo llevara a la Gltima zona de la pagina web, ahi podra calificar tanto el producto como la experiencia en la pagina web, ademas, se brinda informacién de los puntos de
venta y las distintas redes sociales de la empresa.

0 Imagen 18

Imagen 18

Imagen 19
0 Imagen 20
Imagen 20
0 Imagen 21
Imagen 21
0 Fuente (elaboracién propia)
Fuente (elaboracién propia)
0 Fuente (elaboracién propia)

Fuente (elaboracién propia)

0 Fuente (elaboracién propia)
Fuente (elaboracién propia)

0 Fuente (elaboracién propia)



Fuente (elaboracién propia)

0 Imagen 22
Imagen 22
0 Imagen 23

Imagen 23

Imagen 24.Imagen 25.

0 Fuente (elaboracién propia)
Fuente (elaboracién propia)
0 Fuente (elaboracién propia)

Fuente (elaboracién propia)

0 Imagen 24

Imagen 24

0 Imagen 25

Imagen 25

0 Fuente (elaboracién propia)

Fuente (elaboracién propia)

0 Fuente (elaboracién propia)
Fuente (elaboracién propia)

Testear

Resultados de las entrevistas. En primer lugar, se ha podido observar que a las personas aprueban el prototipo de la pagina web, por su simplicidad y facil interaccién, lo cual la
hace apta para todo tipo de publico que ingrese esta pagina ya sea para observar el producto, sus beneficios, el precio, la forma de adquirirlo, etc.

En segundo lugar, lo que les llama la atencién del producto, es que innovador, no habian visto algo igual, también que es ecolégico, ademas que su envase es reutilizable, otro
punto que resaltaron es su precio accesible, la practicidad de usar y transportar.

En tercer lugar, nos comentan que falta afiadir tanto en la pagina web como en el envase los ingredientes que son utilizados para la elaboracién del producto el primer punto para
corroborar que es un liquido hecho a base de insumo ecoldgicos.

Malla receptora de informacion. Aqui hemos analizado las opiniones de un grupo de usuarios que interactuaron con nuestro prototipo y ademas respondieron una serie de
preguntas dirigidas acerca de la pagina web y el producto, esto nos ayudé a validar nuestra propuesta.

Imagen 26 Malla receptora

Fuente (elaboracién propia) 2022

Caracteristicas Del Producto O Servicio Innovador Validado

Descripcion Detallada Del Producto O Servicio Resultante

Somos una empresa especializada en lavado al seco de autos haciendo uso de nuestro producto estrella “SPRAY ECO AMIGABLE" |a cual es un producto que permite limpiar y
cuidar la carroceria de su auto que es de facil usoy transporte, ademas logramos diferenciarnos por los insumos eco amigables culturizando a los usuarios la importancia del
cuidado del medio ambiente.

Su presentacién es de 500ml de plastico reutilizable en eco spray.

0
Imagen 27 Presentacién de eco spray de 500ml



0 Fuente (elaboracién propia)

Fuente (elaboracién propia)
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Capitulo I1l: Elaboracién del Modelo de Negocio
Definicién de la Propuesta de Valor del Negocio

Esta herramienta nos permite plantear primero, cudles son las tareas que desea realizar el cliente, segundo, que cosas frustran dichas tareas, por ultimo, que cosas le causan
alegria, con estos enunciados procedemos a crear un producto que cumpla con sus requerimientos, los creadores de alegrias y aliviadores de frustraciones.

0

Imagen 28 Propuesta de valor

Fuente (elaboracién propia)

Elaboracion del Lienzo de Modelo de Negocio

Atreves del lienzo canvas hemos planteado el desarrollo estratégico de nuestro negocio, plasmandolo segmento por segmento, esta herramienta nos da la posibilidad de exponer
nuestro modelo de negocio una forma visual y organizada.

OAyB
25 a 45 afios

AyB

25 a 45 afios

Imagen 29 Lienzo de negocio

Fuente (elaboracién propia) 2022

El segmento de clientes, tanto hombres como mujeres con un nivel socioeconémico Ay B, de Perd, de 25 a 45 afios, que cuenten con un vehiculo, tengan conciencia del cuidado del
medio ambiente y del uso de agua.

Propuesta de valor, ofrecemos un producto en spray para lavar en seco el auto, el cual elimina el uso de agua, adicionalmente este articulo esta libre de quimicos, esta elaborado a
base de ingredientes eco amigables, tiene un disefio llamativo, es facil de usar y de transportar, ademds su envase es reutilizable.

Canales, tienda fisica en puntos estratégicos y pagina web para llegar a nivel nacional, ademas usaremos redes sociales como medio de comunicacién con los clientes.

Relacion con los clientes, descuentos y promociones, atencién personalizada, respuestas automatizadas de consultas a través de los medios digitales e informacién de los
beneficios del producto.

Fuente de ingresos, consta de la venta del producto, pagos en efectivo, pagos por la pagina web, transferencias bancarias, pagos mediante POS y apps de pago (yape o plin).
Actividades clave, dar a conocer nuestro producto, tener un control de la produccién y los costos, interactuar con los clientes para brindarles un servicio tanto de calidad como
innovador.

Recursos clave, consta del capital propio, dispositivo movil, establecimientos de produccién, maquina POS, servidor adecuado a la empresa y la plataforma digital.

Socios clave, proveedor de materia prima y envases, proveedor de equipos de trabajo, de logistica de entrega, de disefio gréaficos, encargado de medios publicitarios, proveedores
de internety colaboradores.

Estructura de costes, adquisicién de materia prima, envases, embalajes, y equipos de trabajo, costos de servicios (agua, luz, internet), costos de publicidad, servidor, infraestructura,
remuneracion de colaboradores y permiso para funcionamiento.

Descripcion del prototipo de lanzamiento (Elevator Pich)

Hola buenos dias, soy representante de ventas de la empresa SMART WASH.

—-Te ofrezco un servicio de lavado al seco de autos con nuestro producto estrella

“SPRAY ECO AMIGABLE” con insumos ecolégicos ayudando al cuidado y limpieza de la carroceria de tu auto. ;Esté interesada en ahorrar tiempo? te invito a obtener este producto
para fomentar al cuidado del medio ambiente de un precio accesible y facil uso.

E‘D 1 7 Documento de otro usuario

@ El documento proviene de otro grupo
Capitulo IV: Validacién del Modelo de Negocio

Aplicacion de la Metodologia Lean Startup

Construir:
Pitch MVP.
Landing Page:

Imagen 30 Landing Page



Logo de la empresa

Nombre del producto

Menu de la pagina, contiene Inicio, Nosotros, Producto y compra

Botén de adquisicién de producto

Redes sociales

Quienes somos, que hacemos y nuestro propoésito

Presentacion del producto, sus beneficios, ficha técnica, método de uso, galeria, testimonios y precio.

Comprar, carrito de compras, informacién del cliente, método de entrega, método de pago, pago con tarjeta de crédito o débito, pago con yape o plin, compra exitosa, comentarios,
ubicacién de locales y redes sociales.

Email Marketing:
Imagen 31 Email Marketing

Fuente (Elaboracién propia)
La informacién que se compartié en el Email Marketing, primero fue presentarnos comunicédndole al lector quienes somos, en segundo lugar, les comentamos lo que ofrecemos,
donde patrocinamos nuestro producto, en tercer lugar, le hacemos saber cuél es nuestro propésito y lo que queremos lograr en el rubro automovilistico y para finalizar exponemos
los beneficios del spray para generarle aiin mayor interés al posible comprador.
Medir:
Indicadores.
Adquisicion. Concierne al nimero de personas que tienen interés en nuestro proyecto, para garantizar su éxito, la cual recibieron un correo (email) y un mensaje de aviso que fue
enviado dicho correo.
Activacion. Se observa el niUmero de persona que visitan nuestro landing page.
Retencién: El nimero de personas que estuvieron interesados en nuestro proyecto (producto), aportando sus datos.
Revisién De Indicadores:

0
Imagen 32 Revisién de indicadores
Fuente (Elaboracién propia)



0
Malla receptora: Imagen 33
Malla Receptora

0 Fuente (Elaboracién propia)

Fuente (Elaboracién propia)

Aprender:

0

0 Imagen 34 Concierge MVP
Imagen 34 Concierge MVP

Concierge MVP:

0 Fuente (Elaboracién propia)

Fuente (Elaboracién propia)

Cémo podemos observar en el segundo MVP se dan las mejoras la cual se aumenté lo que es los ingredientes de nuestro producto, su rendimiento de uso en la presentacién de
500 ml y su método de uso.

Descripcién del Modelo de Negocio Validado

Resultados:

0
Imagen 35 Pregunta 1

0 Fuente (Elaboracién propia)

Fuente (Elaboracién propia)

0 En esta primera pregunta de la encuesta podemos observar que méas de la mitad (6/11) de personas estan muy satisfechas con esta iniciativa.

En esta primera pregunta de la encuesta podemos observar que mas de la mitad (6/11) de personas estan muy satisfechas con esta iniciativa.

0
Imagen 36 Pregunta 2

0 En esta segunda pregunta de la encuesta podemos observar que la gran mayoria (7/11) de personas estan muy satisfechas con la propuesta de
producto que brinda Eco Car Wash
En esta segunda pregunta de la encuesta podemos observar que la gran mayoria (7/11) de personas estdn muy satisfechas con la propuesta de

producto que brinda Eco Car Wash

Fuente (Elaboracién propia)

0
Imagen 37 Pregunta 3

0 En esta tercera pregunta de la encuesta podemos observar que mas de la mitad (6/11) de personas estan muy satisfechas con el producto.

En esta tercera pregunta de la encuesta podemos observar que mas de la mitad (6/11) de personas estan muy satisfechas con el producto.
Fuente (Elaboracién propia)

0
Imagen 38 Pregunta 4
0 En esta cuarta pregunta de la encuesta podemos observar que la mas de la mitad (6/11) de personas estdn muy satisfechas con la experiencia que les brinda Eco Car Wash.

En esta cuarta pregunta de la encuesta podemos observar que la mas de la mitad (6/11) de personas estan muy satisfechas con la experiencia que les brinda Eco Car Wash.
Fuente (Elaboracién propia)



0
Imagen 39 Pregunta 5

Fuente (Elaboracién propia)

En esta quinta pregunta de la encuesta podemos observar que la gran mayoria (7/11) de personas recomendarian a la empresa Eco Car Wash.

Capitulo V: Anélisis

E’D 1 8 Documento de otro usuario

® El documento proviene de otro grupo

de la Rentabilidad
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Estimacién del Tamafio del Mercado, Demanda Proyectada y Proyeccién de Ingresos
5.1.1 Publico objetivo:

Tabla 4 Publico objetivo
Geogréfico

Pais: Perti Poblacion total del Peré 33400410

Demogréfico

Género: Hombres y Mujeres Hombres y mujeres peruanos. 33400410

Edad: 30 a 49 afios Hombres y mujeres peruanos que se encuentren entre lo s 30 a 49 afios 9537494

Psicogréfico

NSE: Ay B (10.30%) Hombres y mujeres peruanos que se encuentren entre los 30 a 49 afios y del nse Ay B 982362

De Comportamiento

Uso de servicios de auto lavado (46.90%) Hombres y mujeres peruanos que se encuentren entre lo uso de servicios de auto lavado s 30 a 49 afios y del nse Ay B hagan 460728
Total, de poblacién segmentada 460728

Fuente: (Elaboracién propia)

5.1.2 Demanda proyectada

5.1.2.1 Tamafio de muestra - Probabilistico

Mayor de 100000 casos

Férmula probabilistica

Tabla 5 Resultado de tamafio de muestra
Z coeficiente de confianza (95%) 1.96

E error muestral 5%

P probabilidad de aceptaciéon 50%

Q probabilidad de rechazo 50%

n tamafio de muestra 384

Fuente: (Elaboracion propia)

Interpretacioén: De una poblacién de 460 728 peruanos entre las edades de
30 a 49 afios, del nivel socioeconémico Ay B, que hacen uso de servicios de auto lavado, se hallé el tamafio de muestra, dando como resultado 384 jévenes que seran encuestados

5.1.2.2 Célculo del mercado potencial

Se hace una pregunta relacionada con la necesidad del producto a ofrecer y poder comercializar a futuro

Tabla 6 Calculo del mercado potencial
Si No Total

35331384

91.9%

Fuente: (Elaboracién propia)

Mercado potencial:
460 728 x 91.9% = 423534
5.1.2.3 Calculo del mercado disponible

Se hace la pregunta si existe interés en la compra del producto

Si No Total

35727 384

93.0%

Tabla 7 Calculo del mercado disponible

Fuente: (Elaboracién propia)
Mercado potencial:

423534 x 93.0% = 393754

5.1.2.4 Célculo del mercado efectivo

Se hace la pregunta de cuanto estaria dispuesto a pagar por el producto ofrecido, de acuerdo con el precio.
Si No Total

270114 384

70%

Tabla 8Calculo del mercado efectivo



Fuente: (Elaboracién propia)

Mercado potencial:

393754 x 70% = 276858

5.1.2.5 Célculo del mercado objetivo:

En funcién a la capacidad instalada, la inversion ofrecida, de acuerdo con el precio.

5.00% 13843
2.30% 6368
Tabla 9 Mercado objetivo a atender en el proyecto

Fuente: (Elaboracién propia)
5.1.3 Proyeccién de ingresos
5.1.3.1 Programa de ventas - Unidades

Producto o Servicio Ene. Feb. Mar. Abr. May. Jun. Jul. Agos. Set. Oct. Nov. Dic.
Spray ecolégico 545 535 520 536 535 539 540 530 520 515 520 533
6368 530.6448
Total 545 535 520 536 535 539 540 530 520 515 520 533 6368
0
0.021824
Tabla 10 Programa de
ventas - unidades
Fuente: (Elaboracién propia)

5.1.3.2 Presupuesto de ventas
Presupuesto de Ventas 25.42372881

Producto Precio - IGV IGV Precio + IGV

repositorioapi.neumann.edu.pe
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|rozo

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre

Spray ecoldgico S/ 25.42S/ 4.58 S/ 30.00S/ 13,853.90S/ 13,599.70S/  13,218.40S/  13,625.12S/ 13,599.70S/  13,701.38S/  13,726.80 S/

13,472.60S/ 13,218.40S/ 13,091.30S/ 13,218.40S/  13,548.86

0s/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/
-S/ -S/ S

Total - IGV S/ 13,853.90S/  13,599.70S/  13,218.40S/  13,625.12S/ 13,599.70S/ 13,701.38S/ 13,726.80S/ 13,472.60S/ 13,2218.40S/  13,091.30 S/
13,218.40S/  13,548.86 161874.56

IGV S/ 2,493.70 S/ 2,447.955S/ 2,379.31S/ 2,452.52'S/ 2,447.95S/ 2,466.25 S/ 2,470.82S/ 2,425.07 S/ 2,379.31S/ 2,356.43 S/
2,379.31S/ 2,438.79 29137.4208

Total +IGV S/ 16,347.60S/  16,047.65S/  15597.71S/  16,077.64S/  16,047.65S/  16,167.63S/  16,197.62S/  15897.67S/  15597.71S/  15,447.73 S/
15,597.71S/  15,987.65 191011.981

Tabla 11 Presupuesto de ventas
Fuente: (Elaboracién propia)

5.1.3.3 Proyeccién de ingresos grafico

0
Imagen 40 Presupuesto de ventas
Fuente: (Elaboracién propia)

Determinacién de las Necesidades de Inversién y Financiamiento

5.2.1 Inversién

5.2.1 Inversion tangible

Tabla 12

Inversion tangible

Afios INVERSIONES Cantidad Precio Unitario Total - IGV S/ IGV Total + IGV S/ Tasa de Depreciacion Depreciacion Anual 1 Depreciacién Anual 2 Depreciacién Anual 3 Depreciacién
Anual 4 Depreciacion Anual 5

Inversiones Tangibles S/ 5,320.00 S/ 957.60 S/ 6,277.60 100% S/ 1,252.50 S/ 1,252.50 S/ 1,117.50 S/ 1,117.50 S/ 580.00
Maquinaria y Equipos S/ 3,200.00 S/ 576.00 S/ 3,776.00 % S/ 700.00 S/ 700.00 S/ 700.00 S/ 700.00 S/ 400.00
Operacion S/ 300.00 S/ 300.00 S/ 300.00 S/ 300.00 S/ -

4 Mesa 2 S/ 400.00 S/ 800.00 S/ 144.00 S/ 944.00 25% S/ 200.00 S/ 200.00 s/ 200.00 S/ 200.00



4 Estante 2 S/ 200.00 S/ 400.00 S/ 72.00 S/ 472.00 25% S/ 100.00 S/ 100.00 S/ 100.00 S/ 100.00

Ventas S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 200.00

5 Computadoras 1S/ 1,000.00 S/ 1,000.00 S/ 180.00 S/ 1,180.00 20% S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 200.00
Administrativo S/ 200.00 S/ 200.00 s/ 200.00 S/ 200.00 S/ 200.00

5 Computadora 1S/ 1,000.00 S/ 1,000.00 S/ 180.00 S/ 1,180.00 20% S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 200.00
Muebles y Enseres S/ 1,220.00 S/ 219.60'S/ 1,439.60 % S/ 372.50S/ 372.50S/ 237.50S/ 237.50'S/ S

Operacion S/ 107.50 S/ 107.50 S/ 62.50 S/ 62.50 S/ o

4 Escritorios 1S/ 250.00 S/ 250.00 S/ 45.00 S/ 295.00 25% S/ 62.50 S/ 62.50 S/ 62.50 S/ 62.50

2 Sillas 15/ 90.00 5/ 90.00 S/ 16.20 S/ 106.20 50% S/ 45.00 S/ 45.00

Ventas S/ 107.50 S/ 107.50 S/ 62.50 S/ 62.50 S/ o

4 Escritorios 1S/ 250.00 S/ 250.00 S/ 45.00 S/ 295.00 25% S/ 62.50 S/ 62.50 S/ 62.50 S/ 62.50

2 Sillas 15/ 90.00 S/ 90.00 S/ 16.20 S/ 106.20 50% S/ 45.00 S/ 45.00

0 Fuente: (Elaboracién propia)

Fuente: (Elaboracién propia)

Administrativo S/ 157.50 S/ 157.50 S/ 112.50 S/ 112.50 S/ o

4 Escritorio 1S/ 250.00 S/ 250.00 S/ 45.00 S/ 295.00 25% S/ 62.50 S/ 62.50 S/ 62.50 S/ 62.50

2 Sillas 1S/ 90.00 S/ 90.00 S/ 16.20 S/ 106.20 50% S/ 45.00 S/ 45.00

4 Estantes 1S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 36.00 S/ 236.00 25% S/ 50.00 S/ 50.00 S/ 50.00 S/ 50.00

Infraestructura S/ 900.00 S/ 162.00 S/ 1,062.00 % S/ 180.00 S/ 180.00 S/ 180.00 S/ 180.00 S/ 180.00

5 Remodelacién 1 S/ 900.00 S/ 900.00 S/ 162.00 S/ 1,062.00 20% S/ 180.00 S/ 180.00 S/ 180.00 S/ 180.00 S/ 180.00

5.2.2 Inversion intangible
Afios INVERSIONES Cantidad Precio Unitario Total - IGV S/ IGV Total + IGV S/ Tasa de Amortizacién Amortizacién Anual 1 Amortazacién Anual 2 Amortizacién Anual 3 Amortizacion
Anual 4 Amortizacién Anual 5

Inversiones Intangibles S/ 4,623.71 S/ 4,623.71 S/ 832.27 S/ 5,455.98 100% S/ 1,898.74 S/ 1,018.74S/ 568.74 S/ 568.74 S/

568.74

5 Licencia de Funcionamiento 1 S/ 230.00 S/ 230.00 S/ 271.40 20% S/ 46.00 S/ 46.00 S/ 46.00 S/ 46.00 S/ 46.00
1 Constitucion de la empresa 1 S/ 850.00 S/ 850.00 S/ 1,003.00 100% S/ 850.00

1INDECI 1S/ 30.00 S/ 30.00 S/ 35.40 100% S/ 30.00

2 Gastos pre operativos 1S/ 900.00 S/ 900.00 S/ 162.00 S/ 1,062.00 50% S/ 450.00 S/ 450.00

5 Desarrollo del aplicativo 1 S/ 2,613.71S/ 2,613.71 S/ 2,613.71 20% S/ 522.74 S/ 522.74 S/ 522.74 S/ 522.74 S/ 522.74
Tabla 13 Inversion
intangible

Fuente: (Elaboracién propia)

5.2.3 Capital de trabajo

Capital de Trabajo Inicial - Reinversion Total - IGV S/ IGV Total + IGV S/

Alquiler de local 2 S/ 762.71S/ 1,525.42 S/ 274.58 S/ 900.00

Mano de Obra / Planilla 2 S/ 5,593.22 S/ 11,186.44 S/ -S/ 6,600.00

Materiales indirectos 2 S/ 508.47 S/ 1,016.95 S/ 183.05S/ 600.00

S/ 6,864.41 S/ 13,728.81 S/ 457.63

Tabla 14 Capital de trabajo

TOTAL, INVE RSION S/ 23,672.52
IGV S/ 2,247.49

0 Fuente: (Elaboracién propia)

Fuente: (Elaboracién propia)

5.2.2 Financiamiento

Fuente Porcentaje Total (Soles)

Capital Propio 100% S/23,672.52

Socio 1 50% S/11,836.26

Socio 2 50% S/11,836.26

Terceros 0% S/0.00

TOTAL 100% S/23,672.52

Tabla 15 Financiamiento

Fuente: (Elaboracién propia)
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Estimacion de Costos, Clasificacion de Costos en Fijos y Variables.

5.3.1 Estimacion de costos del producto o servicio

Tabla 16 Estimacién de costos del producto o servicio
Spray ecolégico

COSTO DIRECTO

Materia Prima Directa

Concepto UND UND C/U CT sin IGV IGV CT con IGV

Shampoo para autos ecoldgico (1L - S/65) mililitros 60 S/ 0.06 S/ 3.055S/ 0.55 S/ 3.60
Agua (20L - S/24) mililitros 540 S/ 0.00 S/ 0.46 S/ 0.08 S/ 0.54
Total S/ 3.515/ 0.63 S/ 4.14

Mano de Obra Directa
Concepto UND C/U CT
Operario1 1S/ -S/ 1,400.00
Ayudante 1 1S/ -S/ 1,025.00

Total S/ 2,425.00
COSTO INDIRECTO
Materiales Indirecto
Concepto UND UND C/U CT sin IGV IGV CT con IGV

Envase Und. 1S/ 1.00S/ 0.85 S/ 0.15 S/ 1.00

Sticker logo Und. 1S/ 0.10S/ 0.08 S/ 0.02'S/ 0.10
S/ -S/ -S/ -

Total S/ 0.93 5/ 0.17 S/ 1.10

Materiales Indirecto
Concepto CT sin IGV IGV CT con IGV

Electricidad S/ 127.12S/ 22.88S/ 150.00

Agua potable S/ 59.32 5/ 10.68 S/ 70.00
S/ -S/ -S/ o

Total S/ 186.44 S/ 33.56 S/ 220.00

Fuente: (Elaboracién propia)

5.3.2 Clasificacion de costos fijos y variables

Tabla 17
Clasificaciéon de costos fijos y variables
Concepto
E"Dzz repositorioapi.neumann.edu.pe
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Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre

Unidades
Spray ecolégico 545 535 520 536 535 539 540 530 520 515 520 533

Materia Prima S/ 2,256.30S/  2,214.90S/ 2,152.80S/  2,219.04S/  221490S/ 2231.46S/ 2,235.60S/ 219420S/ 2152.80S/ 2132.10S/ 2,152.80S/

2,206.62
Spray ecolégico S/ 2,256.30S/  2,214.90S/  2,152.80S/  2,219.04S/  2,21490S/  2,231.46S/  2,23560S/ 2,19420S/ 2152.80S/ 2132.10S/  2,152.80S/
2,206.62

Mano de Obra Directa S/ 2,425.00S/  2,425.00S/  2,425.00S/  2,425.00S/  2,425.00S/ 2,425.00S/ 2/425.00S/ 2425.00S/ 2425.00S/ 242500S/  2425.00

S/ 2,425.00

Spray ecolégico S/ 2,425.00S/  2,425.00S/  2/425.00S/ 2,425.00S/ 2425.00S/ 242500S/ 2425.00S/ 2425.00S/ 2425.00S/ 2425.00S/  2425.00S/

2,425.00

Materiales Indirectos S/ 599.50 S/ 588.50 S/ 572.00 S/ 589.60 S/ 588.50 S/ 592.90 S/ 594.00 S/ 583.00 S/ 572.00 S/ 566.50 S/ 572.00

S/ 586.30

Spray ecolégico S/ 599.50 S/ 588.50 S/ 572.00 S/ 589.60 S/ 588.50 S/ 592.90 S/ 594.00 S/ 583.00 S/ 572.00 S/ 566.50 S/ 572.00 S/
586.30

Suministro S/ 220.00 s/ 220.00 s/ 220.00 5/ 220.00 s/ 220.00 S/ 220.00 s/ 220.00 s/ 220.00 s/ 220.00 s/ 220.00 5/ 220.00 s/
220.00



Spray ecolégico S/ 220.00 S/ 220.00 5/ 220.00 S/ 220.00 S/ 220.00 S/ 220.00 s/ 220.00 S/ 220.00 S/ 220.00 S/ 220.00 S/ 220.00 S/
220.00

TOTALS/ 5500.80S/ 5448.40S/ 5369.80S/ 5453.64S/ 5448.40S/ 5469.36S/ 5474.60S/ 542220S/ 5369.80S/ 5343.60S/ 5369.80S/ 5437.92
TOTAL, CONIGVS/  3,075.80S/ 3,023.40S/ 2944.80S/ 3,028.64S/ 3,023.40S/ 3,044.36S/ 3,049.60S/ 2997.20S/ 2944.80S/ 2918.60S/  2,944.80S/
3,012.92

IGV S/ 469.19 S/ 461.20 S/ 449.21 S/ 462.00 S/ 461.20 S/ 464.39 S/ 465.19 S/ 457.20 S/ 449.21 S/ 445.21 S/ 449.21S/ 459.60
TOTAL,SINIGVS/  5031.61S/ 4987.20S/  4,920.59S/ 4991.64S/ 4987.20S/ 5004.97S/ 5009.41S/ 4965.00S/ 4920.59S/ 4,89839S/ 4,920.59S/
4,978.32

Fuente: (Elaboracién propia)

5.3.3 Punto de equilibrio

0 Fuente: (Elaboracién propia)

Fuente: (Elaboracion propia)

Tabla 18 Punto de
equilibrio

Valor de Venta S/ 25.42

Costo del producto S/ 9.23

Ganancia S/ 16.19

Gastos administrativos S/ 42,206.78
Gastos de ventas S/ 26,769.49
Gasto total S/ 68,976.27

Gasto total S/ 68,976.27

Ganancia S/ 16.19
Unidades - afio 4261
Unidades - meses 355
Unidades - dias 12

Estados Financieros
5.4.1 Estado de resultados proyectado

Tabla 19 Estado de
resultados proyectado
Detalle
r‘D 23 CHASKY WASH.docx | CHASKY WASH
® El documento proviene de mi biblioteca de referencias

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Spray ecolégico 545 535 520 536 535 539 540 530 520 515 520 533 6368 6464 6560 6659 6759

Total de unidades 545 535 520 536 535 539 540 530 520 515 520 533 6368 6464 6560 6659 6759

+Ingresos por ventas S/ 13,853.90S/ 13,599.70S/ 13,218.40S/ 13,625.12S/ 13,599.70S/ 13,701.38S/ 13,726.80S/ 13,472.60S/ 13,218.40S/ 13,091.30S/ 13,218.40
S/ 13,548.86 S/ 161,874.56 S/ 164,302.68 S/ 166,767.22 S/ 169,268.73 S/ 171,807.76

- Costodeventas S/ 5031.61S/  4,987.20S/ 4920.59S/ 4,991.64S/ 4987.20S/ 5004.97S/ 5009.41S/ 496500S/ 4920.59S/ 4,89839S/ 4,920.59S/
4978.32 S/ 59,615.53S/ 61526.97S/ 61973.77S/ 62/427.28S/ 62,887.59

= Utilidad Bruta S/ 8,822.29S/ 8612505/ 8297.81S/ 8633.48S/ 861250S/ 8696.41S/ 8717.39S/ 8507.60S/ 8297.81S/ 8192915/ 8297.815/
8,570.54 S/ 102,259.03 S/ 102,775.71 S/ 104,793.45S/ 106,841.45S/ 108,920.17

- Gastos Operativos

- Gastos Administrativos S/ 3,594.92S/  3,510.17S/  3,510.17S/  3,510.17S/ 3510.17S/ 351017S/ 3510.17S/ 3510.17S/  3,510.17S/  3,510.17S/
3,510.17S/  3,510.17 S/ 42,206.78S/ 43,225.65S/ 44,269.12S/ 45337.78S/ 46,432.23

- Gastos de Venta S/ 2,308.47S/  2,223.73S/  2,223.73S/  2,223.73S/  2223.73S/ 2223.73S/ 2223.73S/ 2223.73S/  2,223.73S/ 222373S/ 2223.73S/
222373 S/ 26,769.49S/ 27,415.71S/ 28,077.52S/ 28,755.31S/  29,449.47

- Depreciacion S/ 104.38 S/ 104.38 S/ 104.38 S/ 104.38 S/ 104.38 S/ 104.38 S/ 104.38 S/ 104.38 S/ 104.38 S/ 104.38 S/ 104.38
S/ 104.38 S/ 1,252.50 S/ 1,252.50 S/ 1,117.50 S/ 1,117.50 S/ 580.00

- Amortizacion S/ 158.23 5/ 158.23 S/ 158.23 S/ 158.23 5/ 158.23 S/ 158.23 S/ 158.23 5/ 158.23 S/ 158.23 S/ 158.23 5/ 158.23
S/ 158.23 S/ 1,898.74 S/ 1,018.74 S/ 568.74 S/ 568.74 S/ 568.74

= Utilidad OperativaS/  2,656.30S/  2,615.99S/ 2301.31S/ 2,636.97S/ 261599S/ 2699.91S/ 2720.89S/ 2511.10S/ 2301.31S/ 2,196.41S/ 2301315/
2,574.04 S/ 30,131.52S/ 29,863.11S/ 30,760.56S/ 31,062.12S/ 31,889.73

- Gastos Financieros S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ - S/
-S/ -S/ -S/ -S/ -
- Intereses S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ - S/ -
S/ -S/ -S/ -S/ -
+ Otros ingresos no operativos S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/
- S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -
- Otros egresos no operativos S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/
- S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -

= Utilidad antes de Impuestos - UAIS/  2,656.30S/  2,61599S/ 2301.31S/ 2636.97S/ 2615995/ 2699.91S/ 2,720.89S/ 2511.10S/ 2301.31S/ 2,196.41
S/ 2301.31S/ 2574.04 S/ 30,131.52S/ 29,863.11S/ 30,760.56S/ 31,062.12S/ 31,889.73

- Impuesto a la Renta S/ 783.61S/ 771.72S/ 678.88 S/ 777.91S/ 771.72 S/ 796.47 S/ 802.66 S/ 740.77 S/ 678.88 S/ 647.94 S/
678.88 S/ 759.34 S/ 8,888.80S/  8809.62 S/ 9,074.37S/  9,163.32S/  9,407.47

= Utilidad Neta del EjercicioS/  1,872.69S/  1,844.28S/ 1,622.42S/ 1,859.07S/ 1,844.28S/ 1,903.44S/ 1918.23S/ 1,770.32S/ 1,622.42S/ 1,548.47S/
1,622.42 S/ 1,814.70 S/ 21,242.72S/ 21,053.49S/ 21,686.20S/ 21,898.79S/ 22,482.26

Fuente: (Elaboracién propia)



ACTIVO S/ PASIVO Y PATRIMONIO S/
ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE

Efectivo y equivalente de efectivo S/ 54,331.58 Tributos por pagar S/ 8,888.80
Cuentas por cobrar comerciales - Tercero S/ 2,000.00 Remuneraciones por pagar S/ 6,600.00
TOTAL DE ACTIVA CORRIENTE S/ 56,331.58 Cuentas por pagar comerciales S/ 1,500.00
TOTAL DE PASIVO CORRIENTE S/ 16,988.80
ACTIVO NO CORRIENTE
Inmueble, maquinaria 'y equipo S/ 4,100.00 PASIVO NO CORRIENTE
Intangible S/ 4,623.71 Cuentas por pagar a los socios S/ -
Depreciacion y amortizacion S/ 3,151.24 TOTAL DE PASIVO NO CORRIENTE S/ -
TOTAL DE ACTIVO NO CORRIENTE S/ 5,572.47 TOTAL DE PASIVOS S/ 16,988.80
PATRIMONIO
Capital social S/ 23,672.52
Resultados acumulados S/ 21,242.72
TOTAL DE PATRIMONIO S/ 44,915.24
TOTAL DE ACTIVO S/ 61,904.05 TOTAL DE PASIVO Y PATRIMONIO S/ 61,904.04
5.4.2 Estado de situacion financiero proyectado Tabla 20Estado de situacién financiera proyectado

Fuente: (Elaboracién propia)

Flujo De Caja Proyectado

Tabla 21 Flujo de caja proyectado

Concepto Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos

Ventas S/ 161,874.56 S/ 164,302.68 S/ 166,767.22 S/ 169,268.73 S/ 171,807.76

Total de Ingresos S/ 161,874.56 S/ 164,302.68 S/ 166,767.22 S/ 169,268.73 S/ 171,807.76

Egresos

Costo de ventas S/ 59,615.53 S/ 61,526.97 S/ 61,973.77 S/ 62,427.28 S/ 62,887.59

Gastos Administrativos S/ 42,206.78 S/ 43,225.65 S/ 44,269.12 S/ 45,337.78 S/ 46,432.23

Gastos Operativos

Gastos de Ventas S/ 26,769.49 S/ 27,415.71 S/ 28,077.52 S/ 28,755.31 S/ 29,449.47

Impuesto a la Renta S/ 8,888.80 S/ 8,809.62 S/ 9,074.37 S/ 9,163.32S/ 9,407.47

Impuesto General a las Ventas S/ 1,044.32'S/ 1,111.47 S/ 1,152.54 S/ 1,169.27 S/ 1,200.03

Inversion Inicial -S/ 23,672.52S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -

Total de Egresos -S/ 23,672.52 S/ 138,524.92 S/ 142,089.42 S/ 144,547.32 S/ 146,852.97 S/ 149,376.79

Flujo de Caja Econémico -S/ 23,672.52 S/ 23,349.64 S/ 22,213.26 S/ 22,219.89 S/ 22,415.76 S/ 22,430.97
Préstamo Bancario S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -

Amortizacién del Préstamo S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -

Intereses S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -

Escudo Fiscal S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -

Flujo de Caja Financiero -S/ 23,672.52 S/ 23,349.64 S/ 22,213.26 S/ 22,219.89 S/ 22,415.76 S/ 22,430.97

Tasa de Impuesto a la Renta 29.50%

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

IGV de Ingresos S/ 1,910.12S/  1,938.77S/ 1,967.85S/ 1,997.37S/  2,027.33

IGV de Costos de Inversion y Liquidacion S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -
IGV de Costos Operativos S/ 865.80 S/ 827.30S/ 815315/ 828.10 S/ 827.30

Balance Operativo S/ 1,044.32S/  1,111.47S/ 1,152.54S/ 1,169.27 S/ 1,200.03

Crédito Fiscal

IGV por Pagar

IGV de Costo Operativo Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

IGV tabla presupuesto administrativo S/ 305.08 S/ 289.83 S/ 289.83 S/ 289.83 S/ 289.83
IGV tabla presupuesto de ventas S/ 91.53 5/ 76.27 S/ 76.27 S/ 76.27 S/ 76.27
IGV tabla presupuesto operativo S/ 469.19 S/ 461.20S/  449.215S/ 462.00 S/ 461.20
IGV de Costos de Inversion y Liquidacion

Total S/ 865.80 S/ 827.30S/  815.31S/ 828.10 S/ 827.30

Fuente: (Elaboracién propia)

Evaluacién Econémica y Financiera: Calculo de VAN y TIR

Tabla 22

5.5.1 VAN

COK 6.10%

VANE S/ 71,052.37
TIRE 93%

VANF S/ &
TIRE 0%
55.2TIR

Célculo de VAN y TIR



COK 6.10%

VANE S/ 71,052.37
TIRE 93%

VANF S/ -
TIRE 0%
Fuente: (Elaboracién propia)

5.5.3 Costo Beneficio

E“D 24 Documento de otro usuario

¥ El documento proviene de otro grupo

Actualizacion de los ingresos / actualizacién de los egresos + inversion
Tabla 23

[094,724.89
S/

23,672.52
S/

4.00
S/

Act de ingresos
Inversion

94,724.89
S/

23,672.52
S/

4.00
S/

Act de ingresos
Inversion

Por cada sol de inversién en el negocio obtengo
Fuente: (Elaboracion propia)

5.5.4 Anélisis de escenarios
Tabla 24
21.0% 15.0% ANO 1 0.4% 6.0%

Detalle IMITE MAX INFERIO PESIMISTA NORMAL OPTIMISTA MITE MAX SUPERIO

Paquete 1 5031 5413 6368 6393 6750

Paquete2 00000

Total de unidades 5030.72 5413 6368 6393.472 6750.08
+ -

Ingresos por ventas S/ 127,880.90 S/ 137,593.38 S/ 161,874.56 S/

Costo de ventas S/ 54,923.95 S/ 56,684.75 S/ 59,615.53 S/
= Utilidad Bruta S/ 72,956.96 S/ 80,908.62 S/ 102,259.03 S/

- - - - = Gastos Operativos

Gastos Administrativos S/ 42,206.78 S/ 42,206.78 S/ 42,206.78 S/

Gastos de Venta S/ 26,769.49 S/ 26,769.49 S/ 26,769.49 S/

Depreciacion S/ 1,252.50 S/ 1,252.50 S/ 1,252.50 S/
Amortizacién S/ 1,898.74 S/ 1,898.74 S/ 1,898.74 S/
Utilidad Operativa S/ 829.44 S/ 8,781.11S/ 30,131.52S/

- - +- = Gastos Financieros S/ -S/ -S/

Intereses S/ -S/ -S/ -S/ -S/
Otros ingresos no operativos S/ -S/ -S/

Otros egresos no operativos S/ -S/ -S/

Utilidad antes de Impuestos - UAI S/ 829.44 S/ 8,781.11S/

- Impuesto a la Renta S/ 244.69 S/ 2,590.43 S/ 8,888.80 S/

= Utilidad Neta del Ejercicio S/ 584.76 S/ 6,190.68 S/ 21,242.72 S/

Andlisis

42,206.78

36,611.95
10,800.52
25,811.42

Costo beneficio



Conclusiones

Conclusién 1

La industria automotriz fue uno de los sectores que mas se vio afectado durante la pandemia provocada por el COVID 19, sin embargo, pasado todos estos acontecimientos, el
sector se vio beneficiado por la recuperacién econémica en 2021, lo que provocé un aumento de las importaciones de automéviles lo que ha permitido que siga siendo un rubro
importante enel mercado.

Conclusién 2

A nivel mundial las autoridades gubernamentales tienen la voluntad de fomentar el desarrollo de nuevas tecnologias respetuosas con el medio ambiente, por tal motivo en paises
desarrollados como en Noruega y Estados Unidos se vienen enfocando en invertir en nuevas tecnologias a partir de la creacion de vehiculos eléctricos para mejorar y mitigar la
excesiva contaminaciéon ambiental que se produce tras el uso de combustibles, De esta manera grandes empresas automovilisticas como BMW, conocida por ser uno de los
principales fabricante de automéviles, ha decidido invertir 2.100 millones de délares en la fabricacién para el ensamblaje de coches eléctricos, de la misma manera Tesla se a
unido al propésito por el bien del medio ambiente.

Conclusién 3

Para la ejecuciéon de nuestro proyecto se tomo en cuenta hacer uso de un arbol de problemas, este método se aplicéd para reconocer el contexto y el origen del problema que se
pretendia resolver con el proyecto de innovacién., asimismo nos valimos de la hipétesis cliente -problema donde pudimos conocer las principales caracteristicas de nuestros
clientes, pudiendo saber dénde residen, su nivel socioeconémico, sus recursos, intereses y sus problemas. También se realizaron entrevistas a nuestro publico objetivo ya que con
ella pudimos recopilar datos los cuales fueron cruciales para conocer el panorama del mercado al cual nos ibamos a enfrentar, luego de ello se aplicé una matriz de priorizacion
con la cual nos permitié conocer a nuestros futuros clientes:, sus problemas y dudas, posteriormente se realizé un arquetipo de cliente, el cual nos ayudé para analizar y destacar
las cualidades de las personas que nos concedieron la entrevista. Finalmente aplicamos un arquetipo de clientes el cual nos permitié situarnos en el objetivo y problematica de
nuestra investigacion, el cual fue el de proteger y dar un mejor ambiente en el &rea automotriz a través de una solucién solvente con la creacién del Spray Ecoamigable.

Conclusioén 4:

Se ejecut6 un Focos Group, con el cual pudimos obtener datos cualitativos, como los gustos, opiniones y preferencias de los visitantes o entrevistadores previamente seleccionados,
seguidamente se realizé un mapa de empatia, con el que pudimos describir a nuestro cliente ideal, cudles son sus necesidades y caracteristicas. Luego de conocer a nuestro
publico planeamos un reto creativo con el cual pudimos conocer las principales necesidades de nuestros clientes objetivos, con esto logramos enfocarnos en realizar una lluvia de
ideas para buscar la solucién de cémo mejorar la salud ambiental en el proceso del lavado de autos.

Conclusién 5

Luego de todo el procedimiento, se llego a tener como alternativa de solucioén la creacién de una pagina web donde se brinda soluciones factibles para el cuidado del medio
ambiente mostrando principalmente al spray ecolégico quien es el producto estrella de la pagina. Esta ha sido pasada por un anélisis de testeo e interactividad de los clientes,
dando a conocer la innovacién y caracteristicas de nuestro producto. Luego de ello analizamos las falencias que presentaba nuestra pégina, para luego culminar con el prototipo
web final donde se muestra a el SPARY ECOAMIGABLE y sus beneficios.

Conclusién 6

Se realizé una propuesta de Valor del Negocio, con la cual pudimos conocer cuales son las herramientas necesarias para complacer a nuestro publico objetivo y poderlas plasmar
en la pagina web del Spay Ecoamigable y de esta manera los clientes puedan conocer completamente a nuestro producto. Seguidamente se realizé la Elaboracién del Lienzo de
Modelo de Negocio a través del lienzo canvas en donde se pudo visualizar como seria el desarrollo de nuestra pagina, asi como de concretar si es viable seglin las entrevistas
obtenidas.

Conclusion 7

En el analisis de rentabilidad del plan de marketing se tomé en cuenta la poblacién de Peru, realizando el muestreo a través de una formula probabilistica donde se obtuvo el
resultado que se trabajaria con 384 jévenes, asimismo luego de realizar las encuestas se procedié a determinar el mercado potencial, el mercado disponible, el mercado disponible
y mercado objetivo teniendo como base la produccién de 6368 unidades de Spray Ecoamigable. Luego se procedié a realizar un anélisis con las proyecciones de las ventas, donde
se obtuvo que el precio base del spray ecolégico seria de 25.42 soles, asimismo luego de conocer ello se procedié al reconocimiento de la inversion tangible e intangible que se
necesitara para el desarrollo de nuestro producto, para lo cual se determiné que se necsita una inversion de S/.6540.00 en inversion tangible y s/. 4623.71 en inversion intangible,
asimismo se contara con un capital de trabajo de s/. 23672.52.

Conclusioén 8:

El financiamiento del proyecto estuvo a cargo de la propia empresa y dos socios, asimismo se realizé un estudio de costos, para conocer a que gastos se incurrird, conociendo que
para mano de obra directa (costo directo) se tendra un gasto de s/. 2450.00, asimismo como Materiales indirectos (Costo indirecto) se tiene un total de s/. 186.00. Como costos fijos
se percibi6 un total de s/. 4978.32 (sin IGV)

Luego de proyectar los estados financieros a 5 afios, se pudo observar que el proyecto si es rentable, asimismo luego de aplicar las ratios correspondientes VAN y TIR y el costo
beneficiose se observé que el plan de negocio si tiene beneficio econémico, ya que por cada s/. 1.00 que se invierta se recibird s/. 4.00, finalmente se procedié a realizar un anélisis
de posibles escenarios econédmicos en nuestra empresa, en donde se puede observar en que cualquier escenario el proyecto es rentable.

Recomendaciones

Recomendacion 1

Se aconseja crear campafias a través de nuestro proyecto para aumentar la concienciacion publica sobre la necesidad de proteger el medio ambiente, con el objetivo de implicar a
los consumidores en un papel activo que ayude a avanzar en el desarrollo sostenible de nuestra nacién,

Recomendacién 2

Al tratarnos de un proyecto novedoso se aconseja hacer publicidad y facilitar a todos los clientes los servicios que se ofrecen. Con ello, se podra diferencia el proyecto con los cars
wash convencionales.



Recomendacién 3
Se recomienda brindar a nuestros clientes una pagina dindmica y actualizada, donde los clientes puedan conocer el producto Spray Ecoamigable, manteniéndole informado sobre
los beneficios y garantias del producto.

Recomendacién 4
Implantar programas de fidelizacion para el publico objetivo, creando una comunidad de personas con conciencia ecolégica que reciben ventajas Unicas, como descuentos, tarjetas
regalo, sorteos, productos y premios por recomendar los servicios a otras personas.

Recomendacién 5
Utiliza las redes sociales como Instagram y Facebook , ya que son u las plataformas més populares hoy en dia, para difundir tu marca y aumentar su visibilidad al tiempo que se
promueve tu moral y se aumenta la conciencia social en cuanto a la protecciéon medioambiental.

Recomendacion 6
Para que el proyecto sea rentable, se aconseja evaluar continuamente todas las operaciones empresariales y ofrecer retroalimentacién, con especial atencién al servicio al cliente y
al sector financiero, para que con estas acciones se puedan cumplir los objetivos trazados a medio plazo, con especial atencion al servicio al cliente y al sector financiero.
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Anexos

ANEXO 1. INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION - GUIA DE ENTREVISTA

Objetivos de la investigaciéon o Conocer los gastos de mayores porcentajes que genera el tener un vehiculo.

Identificar el conocimiento que tienen las personas acerca de algin negocio automotriz que contribuya al cuidado del medio ambiente.

Inicio

Hola, nos hemos puesto en contacto contigo, debido a que estamos elaborando un proyecto, en el cual buscamos saber el conocimiento que tienen las personas sobre los negocios
automotrices que contribuyen al cuidado del medio ambiente. Usted al ser un cliente de este sector se ajusta a nuestros requerimientos. Desde ya te queremos dar las gracias por
el tiempo que nos estas brindando.

Antes de empezar, debo mencionarte 3 puntos importantes, al escucharlos y estar de acuerdo con ellos, podremos pasar a la entrevista

La duracioén de la entrevista consta de alrededor de entre 10 a

20 minutos. o La entrevista se grabara con fines de andlisis y no sera difundida.

o Con previo aviso usted puede suspender la entrevista y reprogramar para otro momento.

0 Desarrollo

Ahora si, pasamos a realizarle las preguntas generales.

Preguntas rapport o ;Qué tal ha estado tu dia?

¢Por qué motivo adquiriste tu auto? o ;Qué tiempo tiene tu vehiculo?

;Qué es lo que mas te gusta de tu auto? A continuacion, pasamos a las preguntas especificas

TEMA A:

Objetivo 1:

Conocer los gastos de mayores porcentajes que genera el tener un vehiculo. o ;Cuales son los servicios de automotriz que mas conoce?
;Cudl es el servicio que adquieres con mayor frecuencia de manera mensual? o De los servicios que acabas de mencionar ;Cudl te genera mas gastos mensuales?
;Cudl es el monto aproximado que sueles gastar por el servicio mencionado mensualmente?

TEMA B:

Objetivo 2:

Identificar el conocimiento que tienen las personas acerca de algin negocio automotriz que contribuya al cuidado del medio ambiente.
;Qué servicio automotriz consideras que contamina mas al medio ambiente? o ;Por qué consideras que este servicio contamina mas el medio ambiente?
;Consideras que los servicios automotrices contribuyen o no al cuidado del medio ambiente?

Respuesta si: ¢Qué servicio conoces que contribuye al cuidado del medio ambiente? ;Y cdmo este servicio contribuye al cuidado del medio ambiente?
Respuesta no: Siguiente pregunta

0 Cierre

o ;Consideras que es importante que los servicios automotrices contribuyan con el cuidado del medio ambiente?

Respuesta si: ¢Por qué?

Respuesta no: ¢;Desea agregar algo mas? Entrevista 1

https://drive.google.com/file/d/1hzEj]JjIh8)zj9Rm6FuTw-

2138PfoXvz/view?usp=sharing Entrevista 2

https://drive.google.com/file/d/1hzEj))jlh8)zj9Rm6FUTw-

2138Pf9Xvz/view?usp=sharing Entrevista 3

https://drive.google.com/file/d/1VDU8agqpHPfw6a)sQ30CRS9csd 1Q4

T8vW/view?usp=sharing

Entrevista 4 https://drive.google.com/file/d/1x0km5m5Md8MYoRyOhTgujAdDbBLf uwY0/view?usp=sharing

Entrevista 5 https://drive.google.com/file/d/1fbqST6fSvePMP6SEd6KE32U4tjCPA1t h/view?usp=sharing Entrevista 6
https://drive.google.com/file/d/1hLkpxwx]VNpOQOdKE1s1Rm506vzfE

SXQ/view?usp=sharing

Entrevista 7

https://drive.google.com/file/d/1REkKF2n5mBasL07g6RbLxPKxTyOmba

C5/view?usp=sharing Entrevista 8

https://drive.google.com/file/d/1yb0AH6a390IADNCN5ZGqwLQh714QI T3)/view?usp=sharing

ANEXO 2. GUIA DE FOCUS GROUP:

Introduccién:

Después de haberse realizado la revisién documentaria y las entrevistas, se pudo observar que hay una queja general dentro del sector automotriz, este apunta a la poca o nula
contribucién con el cuidado del medio ambiente, esto va enfocado en los productos quimicos que se usan, en el excesivo gasto del recurso hidrico para limpiar los vehiculos y en la
eliminacién de los desechos de este rubro.

Publico objetivo

Personas que viven en el Per( que cuentan con trabajo y tienen carro, del nivel socioeconédmico Ay B, que tienen interés por los productos novedosos y que se preocupen por el
cuidado del medio ambiente.

Objetivo del Focus Group
Comprender los comportamientos, pensamientos e inquietudes de nuestro publico objetivo con respecto al proyecto de negocio.

Procesos para la presente sesion de Focus Group o Antes:

Se realiza todo lo referente al focus group y ya se deja todo listo para su correcto desarrollo, esto incluye el equipo que serd usado, el material, el lugar de la sesién y la elaboracion
de las preguntas.

Durante:

Contar con todo lo referente al focus group en correctas condiciones, dar la bienvenida a los entrevistados que forman parte de nuestro publico objetivo, ademés se les comunica
la dindmica de la entrevista.

Después:

Se procede a pasar a escrito las respuestas de los participantes y se analizar, seguido a esto extraemos las conclusiones correspondientes.

Propésito del grupo

Buenas noches, mi nombre es Marco Lonzoy y mi compafiera Diana Macalupu, nos hemos puesto en contacto contigo, debido a que estamos elaborando un proyecto sobre los
negocios automotrices que contribuyen al cuidado del medio ambiente.

Antes de empezar la sesién de focus group queremos dar las gracias por el tiempo que nos estas brindando.

Ademads, se les pide que sean sinceros con cada una de sus respuestas, porque es informacién relevante que permite el mejor desarrollo e investigacién del presente proyecto. Por
ultimo, indicar que las respuestas que brinden no seran divulgada o difundida, porque sélo se hard uso para el proyecto de investigacion.



Completar la ficha de datos
En unos minutos se la hara llegar un link, en el cual es importante llenar los datos que se solicita.

Recomendacién para los participantes

A continuacion, se van a mencionar algunas recomendaciones que servird para el desarrollo del focus group.
Se recomienda decir su opinién, a pesar que se encuentre en desacuerdo, ya que es informacion relevante.
Se recomienda no usar algun dispositivo electrénico durante el desarrollo del focus group.

Preguntas generales o ;Cual es tu nombre? o ;Cuadntos afios tienes? o ¢En la actualidad a qué te dedicas? o ;Por qué motivo decidiste adquirir un auto?

Preguntas especificas o ;Por qué consideras que es importante tener un auto limpio?

¢Cudles son las preocupaciones que tienes a menudo sobre tu auto?

¢En la actualidad has visto algtin producto o servicio de automotriz que contribuya al cuidado del medio ambiente? o ;Por qué consideras que es importante que existan negocios
de automotriz que contribuyan al cuidado del medio ambiente? o ;Qué frases escuchas con mayor frecuencia de tus amigos o familiares cuando observan un auto que no se
encuentra limpio?

;Qué frase sueles decir cuando logras observar un auto que no se encuentra limpio?

¢Cada cuanto tiempo sueles hacer limpieza en tu auto?

¢Qué obstaculos o situaciones se te interponen cuando vas a realizar la limpieza de tu auto?

Con respecto a la pregunta anterior. (Cémo te sientes cuando se te interponen aquellas situaciones? ;Por qué?

;Desearias adquirir un producto o servicio que ayude en la limpieza de tu auto?

¢;Te gustaria que el producto o servicio mencionado contribuya al cuidado del medio ambiente? ;Por qué?

Preguntas de cierre o ;Qué es lo que mas te motiva a contribuir con el cuidado del medio ambiente?

¢Conoces alglin producto o servicio de limpieza automotriz que contribuya al cuidado del medio ambiente?

¢Si existiera un producto o servicio de la limpieza automotriz que contribuya al cuidado del medio ambiente, lo recomendarias? ;Por qué?
ANEXO 3. LINK MVP:

https://marvelapp.com/prototype/e738jb3/screen/89704564

ANEXO 4. GUIA FORMULARIO 1 DEL MVP:

¢Cuél es tu nombre completo?

;Cudantos afos tienes?

(En qué lugar resides?

(Qué es lo que mas te llamé la atencién de la pagina web de Eco Car Wash?

¢Qué mejoras nos pueden ofrecer para la innovacién de nuestra pagina web?
¢Alguna duda por resolver después de haber interactuado en nuestra pagina web?
;Consideras que la plataforma web de Eco Car Wash es facil entender e interactuar?
¢Alguna vez has oido hablar de algiin producto similar al que ofrece Eco Car Wash?
¢;Cudles son los 3 puntos que resaltas de nuestro proyecto?

ANEXO 5. LINK FORMULARIO 1:

https://forms.gle/K82QtYrSQGyH73Bb7

ANEXO 6. GUIA FORMULARIO 2:

¢Qué tan de acuerdo estas que el producto de Eco Car Wash contribuya al cuidado del medio ambiente?
¢Qué te parece la propuesta de producto que brinda Eco Car Wash

¢Qué tan satisfecho se encuentra con el producto de Eco Car Wash?

;Qué tan satisfecho se encuentra con la experiencia brindada por Eco Car Wash?
;Cuél es la probabilidad que recomiende a la empresa Eco Car Wash?

ANEXO 7. LINK FORMULARIO 2:

https://forms.gle/uwMxUmHtR4MqKc6y9

ANEXO 8. LINK CONCIERGE MVP:
https://marvelapp.com/prototype/e738jb3/screen/89704559



