zegel

IPAE

ESCUELA DE EDUCACION SUPERIOR TECNOLOGICA
PRIVADA “ZEGEL IPAE”

PROGRAMA DE ESTUDIOS EN ADMINISTRACION DE
NEGOCIOS

PLAN DE NEGOCIO: CAR WASH POR SUSCRIPCION PARA EL
DISTRITO DEL CALLAO, 2023

Proyecto de innovacion para optar el Grado Académico de Bachiller en Administracion

de Negocios

PAULO JHAMIR HUARCAYA NEIRA
(0009-0006-6074-9840)

JULIO CESAR JUNIOR LEON SORIANO
(0009-0004-6149-8401)

Lima — Peru

2023



Agradecemos a Dios
por darnos la
oportunidad de culminar
esta etapa con éxito, a
nuestras familias por
apoyarnos y
comprendernos, a
nuestros compaineros
que nos ensefiaron a
vivir el trabajo en
equipo, a la institucion
por formarnos como
profesionales, y a
nosotros mismo por
seguir adelante hasta

lograr el objetivo.



Indice general

Resumen ejecutivo 6
INEPOAUCCION ...ttt e s st e e ek b et e e s abb e e s srbb e e e sbbee e e snbee e s snbaeeeas 7
Capitulo L. ..o e 9
Identificacion del Problema u Oportunidad ............ccoocviiiiiiiiiiiiiiieee e 9
Seleccion del Problema o Necesidad a ReSOIVET .........cooveiiiiiiiiiic e 9
Validacion del Problema.........cccuviiiiiiiiiiiie ittt 11
DesCripCion del CHENTE .........eiiuiiiiiiiiie ittt ettt sb et e sbr e nreeeneas 14
Capitulo I ... 18
Aplicacion de lo Metodologia Desing Thinking...........ccoeviiiiiiiiiiiiiiiicsee e 18
Caracteristicas del servicio innovador validado ...........ccecviiiiiiciie e 32
Capitulo TIL..... ..ottt nes 37
Elaboracion del Modelo de NEZOCIO ......ciuviiieeiiiiiieiieiiiieee et 37
Definicion de la propuesta de valor del NEZOCIO .......ccvvviiviiiiiiiiieie e 37
Elaboracion del modelo de negocio — Lienzo Canvas..........ccocvveverieneeneeneeseenee e esnee s 42
Descripcion del prototipo de 1anzamiento ...........ceeeiiieiiiiiiiieiiiiie e 48
Capitulo IV ... s 55
Aplicacion de la Metodologia Lean Startup .........cceeoveeiiiiiiieiiieeiieeiie et 55
Organigrama NStIEUCIONAL.........uiiiiiiiiie i nn e nreenns 55
Identificacion de los indicadores clave de éxito (KPI) .......cocveiiiiiiiiiiice e 64
Descripcion del Modelo de Negocio Validado..........cvocveiiiiiiicic e 70
CaPIUIO V ..o nes 73
Analisis de 1a rentabilidad..........coouiiiiiiii e 73
Estimacion del tamafio del mercado, demanda proyectada y proyeccion de ingresos ................. 73
Determinacion de las necesidades de inversion y financiamiento ............coveverernveneeneeneeneennn 77

Estimacion de costos, clasificacion de costos en fijos y variables. Determinacion del punto de

CQUILIDTIO 1.t r e re s 86
EStad0s fINANCIETOS ...vvviiiiriiieiiiiiee ittt e sttt sttt st e s st e e st e e e sbb e e s snbbe e e snbbe e e s bbeeesanbeeean 91
Evaluacion econdmica y financiera: Calculo de VAN y TIR ... 99
CONCIUSIONES ........oviiiiiiiii i 101
RecOMENAACIONES ............cooiiiiiiii e 102
Referencias bibLHOGIaficas .............cccooiiiiiii 103



Indice de tablas

Tabla 1 Validacion del problema ..................ccocuuiiiiiiiiiiiiiiiii e 12
Tabla 2 Arquetipo del CIIENTE .............c.ccoveiiiiiieie e 17
Tabla 3 Elaboracion del 7eto CrEALIVO ...............cccuiiiiiiiiiiiiiiie s 22
Tabla 4 Elaboracion tabla usuario - PreQUNIQA..............ccuuvereiiiienieeiie s 31
Tabla 5 Presentacion del servicio Y detalles ...............ccoociviiiiiiiiiiiiiiiii i 49
Tabla 6: Requerimientos de SEZMENtACION..........ccveieirieiieriesi et 76
Tabla 7: Segmentacion cUANtIfICAA........c.uiiiiiiiiiiiiie e 76
Tabla 8 Gastos de CONSHIUCION ...........cuoiiiiiiiiiii ittt eees 79
Tabla 9 EStudios Previos Y SEFVICIOS ........couciciiiieiiiie ittt 79
Tabla 10 Maquinaria y @qUipo .................cccooiiiiiiiiii e 80
Tabla 11 MUEDIES ) @NSEFES .......vveieeiiiiiie et nees 81
Tabla 12 Materiales de OfICINA .......c.eiiviiiiie it e e 81
Tabla 13 Materiales de HMPIEZA .........cccvviiiiiiiieiie i 82
Tabla 14 Materiales de ProdUCCION .........cccvivviriiiiiie e 82
Tabla 15 Requerimiento de SETVICIOS ......ccviiriiriiieiiiiriiestiestee sttt ettt ettt sb e sne e 83
Tabla 16 Mano de 0bra dir€Cta...........cuecviiiiiiiiiiiiii i 84
Tabla 17 Mano de ObIa iNAITECTA. .........ccviiriiiiiie et 85
Tabla 18 Estructura de 1a INVErSION........coccviiiiiiiiiiiiii e 85
Tabla 19 Fuentes de fiNanciamiento...........ooovrrieiieiiiiiesie e 86
Tabla 20 ACCIONISTAS ....cviiiiieirieiis i 86
Tabla 21 Lavado EStANAAT ..........uiiiiiiiiieiiee ettt sb e et e b e sae e e 87
Tabla 22 LaVado CXPIESS. . .uuuieiiriieiiriteiiiiteistttee s sttt e s steeesssbreesssbee s e s sbbaessbbe e e s bbe e e s sbbeeesnbbeeeanbbenesnnrees 88
Tabla 23 Lavado SOIazZ.......ccuiiiiiiiiiiiiii ettt nes 89
Tabla 24 Punto de equiliDIio ........cooiiiiiiiiie s 90
Tabla 25 CAalculo de depreCiacion ..........ccccviiviiiiriiiieie et 91
Tabla 26 Estado de resultados mensual proyectado ..............ccccccouviiiiiiniiiiiiii s 93
Tabla 27 Estado de resultado anual proyectado ..........ccccovvriiiiiiiienieiieece e 94
Tabla 28 Flujo de efectivo mensual proyectado ..........covvieeriiiienieiie e 95
Tabla 29 Flujo de efectivo anual proyectado...........cueeiuiiiiieiiieiiie e 97

Tabla 30 CAalculo de VAN ¥ TIR ....ooiiiiiiiiiiie et 99



indice de figuras

Hustracion 1 FOrmula de [a MUESIFA ............cccuoviiiiiiiiiii ittt 13
Tustracion 2 Mapa de CMPaAtia.........ccueiiiiiieiiiiie et e e s sbe e e st be e e s srbea e e snbees 20
HNustracion 3 Técnica SCAMPER .........oooiiiii e 23
Tustracion 4 TECnica StOTYDOAId .......ueiiiiiiiiiiiiie e nbees 25
TIUStracion 5 PAGING WED ........ccoiiiiiiiiiie e 27
Tustracion 6 Pagina web: Opciones de 1avado ..........ccooviiiiiiiiiiiic e 28
Mustracion 7 Pagina web: Planes Mensuales..........cccooviriiiiiiiiieiiine e 28
Tustracion 8 Pagina web: prototipode del SEIVICIO........uiviiiiiiiiie ettt 29
Mustracion 9 Malla receptora de INfOrmaciOn ............cvvviiiiiiiiie i 30
Tustracion 10 LienZo Propuesta VALOT .........cccueiuiiiiiieiie i sieesieesiee st stee st sre e e sreesreesne e nesnessne s 38
Tustracion 11 LieNZo CANVAS .......ccoveiiiiiiieieiriiii et sre e ne e ne e 43
Tustracion 12 Log0 del PrOYECTO......ccuiiiiiiiiiiieiiiit ettt re e 50
Hustracién 13 Imagenes referenciales del Prototipo ..........cveiiiiiiieiiieiie e 51
Iustracion 14 Imagenes referenciales de procesos del SETVICIO ......vevvveieeiieiienieiee e 52
Hustracion 15 Imégenes referenciales del SEIVICIO .......cuviiiieiiiiiiieiiie e 52
Iustracion 16 Imagenes referenciales del SEIVICIO ......vivviviiiiiiiiiiriesee e 53
Hustracion 17 Protoripo del apliCatiVo .......cocveeiiieiiiiiie it 53
Tustracion 18 Prototipo del aplicativo: PrOCESOS .....civviriiiiriiiie e siee e 54
Hustracion 19 Organigrama de 12 @MPIreSa .........cueeiviiiiiiiiiieie et eees 56
Hustracion 20 Regimenes tributarios SUNAT .......ccoooiiiiiiiiieiie e 60
Hustracion 21 Indicadores de Gerencia general............ccoeivieiiiiiiieiiiene e 65
Hustracion 22 Indicadores de VENTAS.........ccveviiiiiiiiieiie e 67
Hustracion 23 Indicadores de OPEIraCIONES ........c.vieirriiiiieiiietie ettt ennees 69
Hustracion 24 Imagenes referenciales del SEIVICIO ......ocvviviiiiiiiiiiiiere e 72
Hustracion 25 Viven en el Callao ........ccccocviiiiiiiiiii e 108
Hustracion 26 Rango de €dad ............cooiiiiiiiiii i 109
Mustracion 27 Tenencia de VEhICUIO ........coouiiiiiiiiiiiic s 109
Hustracion 28 Uso de auto 1avado .........ccoooviiiiiiiiiiiic e s 110
Tustracion 29 Frecuencia del uso de auto 1avado ........cccceiiiiiiiiiiiiiiin e 110
Hustracion 30 INGresos MENSUALES .........eiiviiiiiiiiiiiiie et bee e 111
Mustracion 31 Tipo de servicio de lavado que SOIICIEA .........ccveiveiiiiiiii e 111
Hustracion 32 AsSpecto qUE MAS VAIOTA .......cciviiiiiiiiiiiiie it 112
Iustracion 33 Servicio adicional que le gustaria eNCONITAT ..........c.cvvvvrierriereeree e 112

Iustracion 34 Pago promedio por el servicio de auto lavado .........ccceveiiiiiiiiiii e 113



Resumen ejecutivo

El proyecto Solaz Car Wash se presenta como una respuesta innovadora y estratégica
a los desafios que enfrenta el sector del lavado de autos en el Perd. En un contexto donde la
tecnologia influye cada vez mas aspectos de la vida cotidiana, y donde la calidad y seguridad
en los servicios automotrices son aspectos prioritarios, Solaz Car Wash propone una solucion
que integra la comodidad de la tecnologia moderna con un enfoque centrado en el cliente y la
excelencia del servicio. A traves de un sistema de suscripcién mensual y un aplicativo movil,
los usuarios podran acceder a servicios de lavado de autos de alta calidad de manera eficiente
y segura, evitando las largas esperas y garantizando resultados dptimos. Respaldado por una
encuesta realizada en la Provincia Constitucional del Callao, donde se evidencia un sélido
interes por parte de la poblacion, y sustentado por analisis financieros que indican su
viabilidad econdmica, Solaz Car Wash se erige como una propuesta prometedora que no solo
busca mejorar la experiencia de cuidado automotriz en el pais, sino también transformar
positivamente la industria en su conjunto. Con un compromiso innegable con la calidad, la
innovacion y la satisfaccion del cliente, Solaz Car Wash se posiciona como un actor clave en
el panorama del cuidado automotriz peruano, listo para satisfacer las necesidades y

expectativas de una clientela cada vez mas exigente y tecnologicamente empoderada.



Introduccion

En el capitulo | veremos la identificacion del problema u oportunidad destacando los
desafios en el sector de lavado de autos a nivel nacional e internacional, resaltando la
informalidad en los servicios peruanos y su impacto negativo en areas publicas y vehiculos.
Se propone abordar estos problemas mediante un enfoque integral que considere la calidad
del servicio, la eficiencia operativa y la satisfaccion del cliente, definiendo ademas el perfil
del cliente objetivo y proponiendo estrategias de marketing personalizadas. El capitulo
concluye enfatizando la importancia de garantizar la validez de los resultados mediante un

tamafo de muestra adecuado.

Para el capitulo II, disefio del producto, se analiza la metodologia Design Thinking
aplicada al servicio de auto lavado permite entender mejor a los clientes y crear soluciones
innovadoras. A través de cinco fases: Empatizar, definir, idear, prototipar y probar, se
desarrollan mejoras como un sistema de programacion para reducir tiempos de espera, una
landing page informativa, y la introduccion de un modelo de suscripcion y una auto boutique.
Estas innovaciones no solo mejoran la experiencia del usuario sino que también impulsan la

fidelizacion y el crecimiento continuo del servicio.

Con respecto al capitulo I11, la elaboracion del modelo de negocio para un proyecto de
lavado de autos, se define una propuesta de valor centrada en eficiencia operativa,
sostenibilidad, innovacion tecnologica y satisfaccion del cliente. Utilizando el lienzo de la
propuesta de valor y el lienzo Canvas, se detallan productos, servicios, segmentos de clientes,
canales de distribucion, relaciones con los clientes, fuentes de ingresos, recursos y
actividades clave, socios y estructura de costos. La estrategia incluye marketing digital,
programas de lealtad, alianzas con empresas locales y educacion sobre sostenibilidad. El

prototipo, Solaz Car, se enfoca en una membresia mensual, conveniencia, responsabilidad



ambiental y participacién comunitaria.

En el capitulo IV, la aplicacion de la de metodologia Lean Startup en un negocio de
lavado de autos incluye la creacion de un organigrama que define claramente roles y
responsabilidades, mejorando la comunicacion y la toma de decisiones. La gerencia general
coordina estratégicamente todas las areas, mientras que el jefe de operaciones asegura la
eficiencia operativa y el jefe de ventas impulsa la clientela y los ingresos. Los indicadores
clave de éxito (KPI) miden el desempefio en cada departamento, permitiendo ajustes para
optimizar la operacién. Este enfoque facilita una gestion eficiente, adaptabilidad y

crecimiento sostenible del negocio.



Capitulo I

Identificacion del Problema u Oportunidad

Seleccion del Problema o Necesidad a Resolver
A nivel internacional

Hoy en dia el ser propietario de un vehiculo movil, tales como motocicletas o autos,
es mucho mas accesible que en décadas pasadas. Hay diversidad de marcas y modelos
acordes a las necesidades del usuario, para movilizarse a su centro de labores, estudio o ya
sea para laborar con el mismo; existen modelos de vehiculo desde los modelos mas
econdmicos y basicos, hasta los modelos mas sofisticados con todas las cualidades que
actualmente ofrece el mercado automotor.

De acuerdo a Chris Okula (09 enero 2021, Motorl) en los paises europeos, donde el
transito vehicular es controlado y ordenado, los sistemas de autolavado se encuentran
ubicados en estaciones de servicio, tales como grifos. Existen paises, como Alemania que
tienen establecimientos acondicionados para realizar el servicio de lavado de autos, los

mismos que son Unicamente a este servicio, donde se atienden hasta 4000 mil coches al dia.

Segun el sistema de reciclado de agua de Tecowash (marca Tecowash Espaiia, 2024)
También se puede mencionar como ejemplo que, en Espana, las empresas apuestan por el
reciclaje de la materia prima principal del car wash, el agua, por ello existen negocios que
brindan el servicio de lavado de autos donde el agua que ya tuvo uso, pasa por un debido
proceso de filtrado, cumpliendo asi este procedimiento se vuelve a reutilizar en otro lavado
de coche, obteniendo como resultado un reciclaje de manera ecosostenible y ecoamigable con

medio ambiente y ante una eventual escasez de agua.

A nivel nacional
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En el Pert, los servicios de lavado de autos se pueden encontrar en pocas cadenas de
abastecimiento de combustible, locales en avenidas y los mas comun en la capital, servicios
informales que utilizan las vias publicas para dar el servicio de limpieza, sin permisos
municipales, el dafio al ornato de la localidad y la incomodidad que pueden ocasionar a los
transeuntes.

Segun el informe estadistico automotor de la Asociacion Automotriz del Peru (AAP,
2023): “En el 2022 se comercializaron 159,814 unidades, cifra superior en 1.7% respecto al
2021”. También se contempla que segiin el mismo informe estadistico (diciembre 2022) por
parte de la AAP, se constata que hubo un repunte en la tenencia de vehiculos en el pais, ello
lo especifica cuando se menciona lo siguiente: “De acuerdo con cifras obtenidas a partir de la
Encuesta Nacional de Hogares (ENAHO) del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
(INEI), la AAP indico6 que el 11.11% de hogares en nuestro pais cuentan con automoévil y/o
camioneta, resultado ligeramente menor en 0.16 puntos porcentuales respecto al 2021. De
otro lado, en cuanto a la posesion de motocicletas, esta se ubico en 15.57% en el 2022,
mostrando un incremento de 1.49 puntos porcentuales, mientras que, en el caso de los
mototaxis, llegd a 8.28%, aumentando en 0.57 puntos porcentuales. Por su parte la tenencia
de bicicletas retrocedi6 0.26 puntos porcentuales, ubicandose en 15.51%”.

Lima capital, calificada como una de las ciudades con mayor congestion vehicular de
América Latina, de acuerdo a informes proporcionados por TomTom Traffic (2022); tiene
miles de vehiculos transitando en sus principales calles; sumarle a ese dato los vehiculos
particulares que se hallan en estacionamientos publicos o garajes. Son estos los mas asiduos
usuarios del servicio de lavado, cabe mencionar que atin hay personas que lavan sus propios
vehiculos en sus hogares, donde no tienen un ambiente adecuado y los residuos van a
terminar a las areas verdes o pistas y veredas, dafiando el estado de estas.

Se ha identificado dos puntos fundamentales para llevar a cabo este plan de negocio,
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el primero es la informalidad en los negocios de lavado de autos, personas jovenes en su
mayoria sin capacitacion y poco conscientes de lo que realizan, debido a que, en algunos
casos utilizan conexiones clandestinas de agua y electricidad; situacion que desconocen o
simplemente no existe un interés en formalizar el negocio. Al no pertenecer a una planilla,
cobran por servicio realizado como si fuera un jornal, no cuentan con beneficios sociales y
ademas se libran de responsabilidad de algln acto ilicito, por mencionar un ejemplo,
sustraccion de pertenencias o partes del vehiculo.

El segundo punto a tomar en cuenta es el dafio que causan los residuos a las areas
verdes y publicas, las cuales para su mantenimiento y reparacion generarian un gasto para los
municipios a la cual pertenecen. Y consecuentemente dafiarian no solo la imagen de las
ciudades donde viven, si no sus propios vehiculos, por dar un ejemplo una pista con hoyos
ocasionados por detergentes, a largo plazo podrian dafiar sus vehiculos y en el peor de los
casos ocasionar accidentes.

Recuerden que el principal problema es el servicio informal de autolavado de autos de

baja calidad con bajo servicio al cliente

Validacion del Problema

El estudio se enfoca en investigar y estructurar una solucion efectiva, ante los
servicios informales de autolavado con una baja calidad de servicio; se busca identificar y
comprender los obstaculos que afectan la experiencia, la eficiencia y la satisfaccion del
cliente en estos establecimientos. Se explorard por medio una tabla al cliente, el problema
esencial y el supuesto o posibles soluciones.

Este analisis tiene como objetivo, el brindar un marco para desarrollar estrategias
efectivas que mejoren y optimicen las operaciones en los servicios de lavado de vehiculos e

influir en la experiencia del cliente.
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Para realizar la validacion del presente proyecto, se aplica el siguiente cuadro de

hipotesis cliente — problema:

Tabla 1

Validacion del problema

Cliente

Persona entre
25 y 50 afos,
que vive en el
Callao, de NSE
ByC
propietario y/o
responsable de
uno o varios

vehiculos.

Padece por

Problema

La informalidad
de los servicios
de lavado de

auto.

El dafio de las
vias publicas y
areas verdes de

sus distritos.

Por tal
razon

Supuesto o posibles
soluciones

Lava el mismo su
vehiculo en su

domicilio.

No le da el cuidado
adecuado a su

vehiculo.

Realiza reclamos a
las municipalidades
para el
mantenimiento de

las calles.

Poblacion y la muestra

En el 4mbito de un proyecto dedicado al estudio de un car wash, la determinacion del

tamafio de la poblacion y la muestra constituye un componente critico para la investigacion.

La poblacion se refiere al conjunto completo de elementos que poseen las caracteristicas de

interés para el estudio, mientras que la muestra representa una porcion representativa

seleccionada de esa poblacion. En este contexto, el tamafio de la poblacion y la muestra es

crucial para garantizar la validez y la generalizacion de los resultados obtenidos. La seleccion
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adecuada de la muestra permite extrapolar las conclusiones a la poblacién completa de

usuarios del car wash de manera confiable.

Segtin datos de la Asociacion Automotriz del Peru (AAP), en el 2022 indic6 que el
11.11% de hogares del pais cuentan con automdvil, que a comparacion del afio anterior

muestra un decrecimiento porcentual de 0.16%.

La Compafiia Peruana de Estudios de Mercado y Opinién Publica (CPI), informa que,
en el afio 2023, la poblacion total del Callao fue de 1 153 800 habitantes, reduciendo el
panorama Lima presentaba 12 178 400 de habitantes, eso quiere decir que el 9.47% pertenece
a la provincia chalaca. CPI nos muestra en un estudio realizado en 2023, que 24% de la
poblacion pertenecen al NSE AB y el 46%, al NSE C; para la provincia constitucional y para
intereses del proyecto entre ambos grupos se obtiene 807 660 habitantes del Callao que se

encuentran en los NSE AB y C.

Tlustracion 1
Formula de la muestra

N+xZi*p=*(q
e2*(N-1)+Zi*p*(q

N=

Realizando los célculos del tamafio de muestra, a un 95% de nivel de confianza y 5%

de margen de error, se obtiene 385 habitantes del callao, para validar el estudio del proyecto.
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Descripcion del Cliente

El cliente objetivo del servicio de car wash son habitantes urbanos conscientes del
mantenimiento de vehiculos, en su mayoria entre las edades de 25 y 50 afios, pero esto puede
variar segun la necesidad del mercado. El cliente considera de gran importancia la estética y
aseo del coche y trata de mantenerlo en excelentes condiciones por dentro y por fuera.
Ademas, se centra en la facilidad de acceso y la eficiencia a la hora de encontrar métodos de
lavado que ahorren tiempo sin comprometer la calidad de los resultados. Esta eleccion del
cliente puede incluir el uso de productos ecoldgicos o respetuosos con el medio ambiente, asi
como la prestacion de servicios adicionales como una limpieza interior detallada, encerado o
tratamiento protector de la pintura del coche. Este cliente valora la constancia en la calidad
del servicio, la atencion al detalle y la comodidad en el proceso de limpieza, lo que incide en

gran medida su fidelidad a un dentro de lavado de coches.

Para el presente proyecto se toma en cuenta las siguientes caracteristicas con respecto
al modelo del potencial cliente, puntualizando los aspectos demograficos, geograficos,

socioeconomicos, psicograficos y conductual.

Demografica
a) Edad: 25 a 50 afios.
b) Género: Ambos.
¢) Nacionalidad: Indistinto.

d) Idioma: Hispanohablante.
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Geogrifico

a) Ciudadanos que residen en el distrito del Callao.

Socioecondémico
a) NSE:ByC.
b) Ingreso econémico: desde S/. 1,025.00 a mas.
c) Ocupacion: trabajadores dependientes, independientes, rentistas y afines.
d) Educacion: Estudios secundarios concluidos, estudios superiores truncos o

concluidos y licenciados.

Psicografico
a) Con estilo de vida progresista, moderno y sofisticado.
b) Les capta la atencion las cosas nuevas.
¢) Son comunicativos y les gusta la socializacion.

d) Les agrada la conduccion del automovil.

Conductual
a) Son usuarios frecuentes de algiin car wash de su preferencia.
b) Buscan calidad en el servicio, con relacion al costo — beneficio.
c) Con acceso a medios de pago digital.
d) Tienden a ser selectivos en la toma de decisiones.

e) Tienen un horario ocupado y optan por servicios innovadores.
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Arquetipo del cliente

Con respecto a la tabla arquetipo del cliente en el contexto especifico de la industria
del lavado de autos; el enfoque incluira la recopilacion y analisis de datos demograficos,
habitos de compra, preferencias, interacciones y necesidades identificadas. El objetivo
principal no es s6lo obtener un conocimiento profundo de sus clientes, sino también utilizar
este conocimiento para desarrollar estrategias de marketing personalizadas, optimizar la

experiencia del cliente y aumentar la fidelidad.

La investigacion se centrara en la integracion de tecnologia oportuna, analisis de
datos y estrategias de segmentacion efectivas para adaptar productos, servicios y
comunicacion a las necesidades cambiantes de los clientes en el competitivo y cambiante

mercado del lavado de autos.

Para desarrollar el prototipo actual del cliente, se basara en las principales
caracteristicas del grupo objetivo, a saber, ocupacion, género, ingresos financieros mensuales

promedio y region de residencia.



17

Tabla 2
Arquetipo del cliente
( ) Nombre: Juan Cérdova
Género: Masculino
Edad: 30
“ Ocupacion: Asistente administrativo y estudiantes de
- diplomado

Ingresos: S/. 2,200.00 mensual

Distrito: Callao

Metas y Valores

Retos y Dolores

Desean un servicio rapido y seguro para el

servicio de lavado del vehiculo.

Adquirir, por la prisa y el corto tiempo

disponible, el servicio informal.

Desea tener la organizacion de su tiempo,

para no afectar sus horarios.

Dedicar tiempo para realizar por si mismo la

limpieza de su vehiculo.

Se compromete a cuidar las vias publicas
de su distrito, no afectandolas directa o

indirectamente.

En el peor de los casos, no darle la limpieza y
cuidado necesario a su vehiculo, y circular el

auto con ausencia del lavado en el mismo.

Fuentes de Informacion

Objeciones

Encuestas realizadas en las principales

avenidas.

No tener tiempo para movilizarse al

establecimiento

Redes sociales y avisos publicitarios.

Dificultad para realizar la suscripcion.
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Capitulo II

Diseno del Producto o Servicio Innovador

Aplicacion de lo Metodologia Desing Thinking

Aplicar la metodologia Desing Thinking al servicio de auto lavado, sera tener un
enfoque estratégico para lograr una comprension mas profunda del cliente. Este enfoque se
centra en descubrir qué es lo que realmente necesitan y desean de un servicio de lavado de
autos. La metodologia proporciona una perspectiva creativa para el desarrollo de nuevas

ideas que resuelvan problemas existentes en el campo.

Desde encontrar formas mas eficientes de lavar su automdévil hasta crear una
experiencia de usuario superior, este enfoque se centra en crear soluciones practicas y
atractivas. Una de sus mayores fortalezas es su flexibilidad para probar y adaptar rapidamente
nuevas ideas basadas en comentarios, lo que significa que el servicio de lavado de autos
puede continuar evolucionando y adaptandose a los deseos y necesidades cambiantes de los

clientes.

En definitiva, el Desing Thinking no s6lo busca mejorar los servicios de lavado de
coches, sino que también promueve la innovacion continua. Al comprender mejor a los
usuarios y brindar soluciones que satisfagan mejor sus necesidades, este enfoque se convierte

en un importante motor de crecimiento y éxito en la industria de los centros de auto lavado.

Fase 1: Empatizar

Mapa de empatia

El mapa de empatia es una herramienta esencial para conocer a los clientes que
utilizan su servicio de lavado de autos. Esta representacion grafica permite conocer los

sentimientos, pensamientos, deseos e inquictudes del usuario al interactuar con este servicio.
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Al analizar su experiencia a través de una lente empatica, puede obtener informacion
detallada y valiosa que lo ayudard a mejorar la experiencia del cliente en el centro de lavado

de autos.

A continuacion, se detalla el mapa de empatia, donde se puntualiza el dolor que un
consumidor que necesita un servicio de auto lavado para su vehiculo, se analizard qué piensa

y siente, qué oye, qué ve, qué dice y hace, dificultades y satisfaccion.

Caso de Juan Cordova, edad 30 afos, es asistente administrativo, trabaja, estudia y

vive independiente.



Tlustracion 2

Mapa de empatia
Mapa de Empatia
:Qué PIENSAN Yy SIENTEN?
- Considera importante que un servicio de
autolavado tiene que ser de calidad y garantizar
la seguridad.
- Es bueno promover los negocios formales de
autolavado, debido que cumplen con todas las
disposiciones municipales y legales, para operar
en un distrito especifico.
:Qué es lo que OYEN? :Quéesloque VEN?
- Recibe recomendaciones de buscar un nuevo - Observa que sus amistades tienen una
car wash, que sea distinto a los demas negocios. . decisién selectiva al momento llevar a un
- Su familia le dice que el auto que tiene, esta servicio de auto lavado, para su tranquilidad.
descuidado en el aspecto de la limpieza y tiene m N - Conoce de usuarios que son clientes
que organizar su tiempo para que €l mismo lo fidelizados de servicios de autolavado, pero los
lave. Juan, 30 afios

lugares que frecuentan tienen un costo elevado

asistente administrativo, independiente. ¢
pe por el servicio brindado.

:Quedicey hace?

- Conoce que, en el mercado, el servicio de auto lavado no se
diferencia mucho y se viene desarrollando de una manera
ordinaria.

- Busca una alternativa de auto lavado que se adapte a su
presupuesto, disponibilidad de tiempo en los horarios, y que se
adapte al costo beneficio que requiere como potencial cliente.

DOLORES CANANCIAS
- Quiere hacer un balance de su presupuesto mensual, para ser - Al elegir un car wash que se adapte a su presupuesto y
cliente de un car wash, donde cumpla sus expectativas de costo - tiempo.
beneficio. - Tendra la libertad de poder recomendar a su entorno laboral,
- Piensa que un buen servicio de auto lavado le generara un gasto amical y familiar el car wash de su eleccion.
mayor al promedio, que el mercado ofrece. - Se sentira motivado por haber tomado una buena eleccién

que el mercado de car wash ofrece.



Fase 2: Definir

Reto Creativo

Este estudio desafia las normas habituales al explorar enfoques novedosos y
soluciones innovadoras para comprender y resolver la necesidad en el mercado sobre el
lavado de autos, por medio de este camino se cuestiona las ideas preestablecidas y se
explora en distintas areas. Mediante la creatividad, el aspecto intelectual y la busqueda
del conocimiento, esta investigacion no solo busca responder a preguntas existentes, sino
también generar nuevas inquietudes que parten de la necesidad insatisfecha de los

usuarios.

El desafio consiste en abrir nuevas oportunidades de conocimiento y una mejora

constante. Se aplica la siguiente tabla del reto creativo para el analisis respectivo.
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Tabla 3
Elaboracion del reto creativo

Fase 3: Idear

Scamper

El método SCAMPER, es una técnica para estimular la creatividad y la innovacion, se
encuentra dentro del marco conceptual propuesto por Alex Osborn (Osborn, 1953), pionero
en estrategias creativas, quien sento las bases para la generacion de ideas mediante la

modificacion y reorganizacion de conceptos existentes.
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El SCAMPER es una herramienta creativa que se utiliza para optimizar y generar ideas
innovadoras en servicios como el lavado de coches. La tecnologia recomienda explorar
diferentes direcciones sustituyendo, combinando, adaptando, modificando, proponiendo,
eliminando y reordenando elementos clave del servicio para impulsar la innovacion y la

mejora continua en los servicios de lavado de autos.

Tlustracion 3
Tecnica SCAMPER

—. SUSTITVIR
la manera tradicional del servicio de autolavado,
cambiando el pago tradicional por una suscripcién.

——  MODIFICAR

el lugar donde se brinda este servicio, dejando las calles
y exteriores de las cas, por un establecimiento

especializado en lavado de autos.
SOLAZ CAR o} s o

CAR WASH POR SUSCRIPCION

por ejemplo, utilizar el espacio como un centro
automotriz donde se realice servicio tecnico a los

el uso de efectivo, digitalizar los procesos y permitir que
la tecnologia sea parte del dia a dia.

el ingreso de vehiculos al establecimiento, para
evitar aglomeraciones, pasarian rapidamente al
servicio de lavado.
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Fase 4: Prototipar

Storyboard

El storyboard es una poderosa herramienta para representar intuitivamente las etapas
clave de la experiencia del cliente en un servicio de lavado de autos. Para el presente
proyecto de car wash, este enfoque grafico permiti6 una narrativa paso a paso de la
interaccion del cliente con el servicio, destacando oportunidades para la mejora e
innovacion de los procesos y la experiencia del usuario, utilizando imagenes y secuencias
visuales, los guiones graficos ayudan a comprender y comunicar posibles mejoras y
cambios en el servicio de lavado de autos, proporcionando una imagen clara y efectiva de

como se puede optimizar la experiencia.

A continuacion, se presenta la problematica de como surge la necesidad del cliente,
por medio de escenas representativas, donde el usuario experimenta las diferentes
situaciones que terminaran por acercarlo a un centro de auto lavado concorde a sus

necesidades.



Iustracion 4
Técnica storyboard

el auto necesita ser
lavado, ya han pa-

sado semanas desde
su ultima lavada.

Nuevo Servicio!!!
Te invitamos a nues-
tro nuevo local, y vi-
vir la mejor experien-

cia de Lavado de

Autos.

Aqui podra pasar el
tiempo, mientrds espera
por su auto.

llevo prisa y tengo
que tener limpio
el carro, serd se-
guro aqui?

4 aqui estacionese,
] ahora le lavo su

\ carro

aqui lavan autos, en
plena via publica, me
pregunto étendran
permiso?

>

un nuevo CAR-

WASH, justo lo que

buscaba, iré hacia
alla.

Aqui tiene su

auto sefnor, como

nuevoy en
tiempo record.

Ahora ya sabe como funciona
nuestro servicio, puede reali-
zar su reserva y con mucho
gusto lo estaremos esperando

o hay lugares seguro
donde pueda llevar mi
auto, y lavarlo me toma-
ria mucho tiempo. ade-
mas de maltratar los jar-

es del vecindario

l Desearia encontrar
un lugar donde
tenga seguridad,
confianza y rapidez.

Bienvenido a CAR -
WASH!
permitame brindarle
informacion...

que excelente
servicio! me voy
contento, se lo
comentaré a mis
amigos.




Landing Page

Desarrollar un landing page especifico para el servicio de lavado de autos es una
oportunidad estratégica para mejorar su presencia en linea y atraer la atencion de clientes
potenciales. Este sitio web profesional se enfoca en brindar informacion detallada sobre
servicios, promociones, ubicaciones e incluso testimonios de clientes satisfechos para
atraer visitantes y convertirlos en clientes reales. En el sector del lavado de coches, el uso
de paginas de destino eficaces se convierte en un elemento clave para aumentar el
reconocimiento del servicio, mejorar la experiencia del usuario y fortalecer las relaciones

con los clientes, influyendo asi positivamente al presente proyecto.

La importancia de la aplicacion de la pagina web, sirve como una antesala del testeo
del servicio, potenciara la experiencia digital del usuario con respecto en la navegacion
del usuario. En la pagina web estard publicado los detalles en cuanto a los tipos de

servicios brindados, costos y demas.



Ilustracion 5
Pagina web

CAR WASH SOLAZ CAR INCIO  NOSOTROS  MEMBRESIAS  CONTACTO
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Innovacion de la limpieza
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Hustracién 6 Pdagina web: Opciones de lavado

- =
s
= =
= 9
> o
-

s/ 30

- Lavado Exterior
- Aspirado de Interiores
- impieza interiomss v
Tablero

- Raciads inferior

Hustracién 7 Pdgina web: Planes mensuales

LAVADO
EXPRESS

s/ 50

- lavads Exterior
- Aspirado de Intericres
- limpisza de ventanas,
interiores v tablero
- Encerado
- Bociade inferior

- Vestidura de Llantas

Planes de Suscripcion

ESTANDAR

e

- lavado exterior
- aspirado de interiores

- limpieza de interiores y tablero

- rociado interior

ELEGIR

KA

- lavado exterior

- aspirado de interiores

- limpieza de ventanas,
interiores y tablero
- encerado
- rociado interior
- vestidura de llantas

$/.120 |S/.200

ELEGIR

28

EXCLUSIVO

LAVADO
SOLAZ

s/100

- lavads Extsrior
- Aspirado de Intericres
- Limpiezc: de ventanas,
interiores v tablers
- Secado con toalla
- Encerado doble capa
- Rociado inferior
-Vesfidura de llantas
- Vestidura de molduras
exfericres

- lLavada de aros

S
__SOLAZ

*

adicional al plan anterior
- secado con toalla
- encerado doble capa
- vestiduras de molduras
exteriores
- lavado de aros

S/.400

mes

ELEGIR
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[lustracion 8 Pdgina web: prototipode del servicio

Fase 5: Pruebas

Malla receptora de informacion

La malla receptora de informacion para un centro de lavado de autos es un sistema
estratégico disefiado para capturar, organizar y analizar datos relacionados con la operacion y
mejora continua del servicio de lavado de autos. Este marco se centra en recopilar
informacion de forma eficaz de una variedad de fuentes, como comentarios de los clientes,
datos de rendimiento, tendencias del mercado y comentarios de colaboradores. Al
implementar una red de recepcidn confiable, puede garantizar la optimizacion continua de un
car wash, facilitando la toma de decisiones informadas, identificando areas de mejora y

siendo lo suficientemente flexible para adaptarse a las demandas cambiantes del mercado.

A continuacion de presentan los conceptos de ideas interesantes, criticas

constructivas, preguntas nuevas y nuevas ideas.



Iustracion 9
Malla receptora de informacion
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IDEAS INTERESANTES

. La idea de combinar el servicio de
autolavado con una posterior suscripcion es

novedosa.

. Realizar reservas mediante un aplicativo

movil, es ir acorde a la actualidad. *

CRITICAS CONSTRUCTIVAS

. Orientar al usuario sobre como relacionarse

con el aplicativo.

. Contar con personal capacitado y con

A

conocimiento de los productos a

. {Qué se hace mientras se espera?

. (Habra un espacio de entretenimiento o

relajacion?

. (Se implementara una cafeteria?

utilizar.
NUEVAS IDEAS

PREGUNTAS NUEVAS @
g . Implementar una zona de espera,

donde se podra encontrar cafeteria,

entretenimiento y relajacion.

Dar a conocer mediante el aplicativo,
informacion relevante sobre los productos

que se utilizan.

Tabla Usuario — Pregunta

La tabla de usuario — pregunta se convierte en un registro detallado de la interaccion

del cliente con el servicio de lavado de autos. Esta herramienta estructurada recoge consultas,

opiniones y necesidades expresadas por los usuarios con respecto a la actividad y experiencia

que ellos perciben. Su objetivo principal es analizar sistematicamente las preguntas

recurrentes, comentarios comunes € inquietudes de los clientes. Al organizar esta

informacion, puede identificar reas de mejora, descubrir patrones de comportamiento y

comprender mejor las preferencias de los clientes.
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Este formulario proporciona una base solida para implementar cambios especificos
para mejorar el servicio y ayudar a brindar una experiencia de lavado de autos mas
satisfactoria segun las necesidades del publico objetivo. Las preguntas son las siguientes:
(Qué le transmite el proyecto?, ;te identificas con la situacion?, ;hay algo que no

comprendas? y ;mejorarias algo en el prototipo mostrado?

Tabla 4
Elaboracion tabla usuario - pregunta
PREGUNTAS

(Mejorarias

,Qué te JTe identificas  ;Hay algo que

USUARIOS algo en el
transmite el con la no

prototipo

proyecto? situacion? comprendas?

mostrado?

Si, muchas Por ahora el
Esta clara la
Siento que es veces he espacio donde
Usuario 1 informacion y la
novedoso. requerido de tendria que
idea.
este servicio. esperar.
Si, ya que me Las personas
Seguridad y
Usuario 2 gusta mantener Todo claro. que nos
confianza.

limpio mi auto. atenderian.
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Adaptar el
modelo que
Usuario 3 tiene Netflix me

parece

novedoso.

Eso cambiaria
que las pistas se
Usuario 4 deterioren, y

mejoraria mi dia

a dia.

Quisiera que sea
una realidad,
Usuario 5

para comprobar

la efectividad.

Semanalmente
llevo a que le
realicen
limpieza a mi

auto.

No he acudido a
un autolavado,
suelo ir a los
que estan en la

calle.

Algunas veces,
ya que
normalmente
realizo yo
mismo la

limpieza.

Quisiera ver la
idea aplicada,
para saber si se
asemeja a la
suscripcion de
servicios

virtuales.

Me motiva a
querer ir a un
establecimiento

de autolavado.

El reservar por
medio del
aplicativo, aun
no me queda

claro.

Adaptaria una
zona de

relajacion.

Quisiera una
zona de

entretenimiento.

Saber que
productos son

los utilizados.

Caracteristicas del servicio innovador validado

- Citas programadas para reducir tiempos de espera

Con un sistema de programacion: Se implementara un software y/o aplicativo que

permitird a los clientes reservar horarios para el lavado de sus vehiculos, reduciendo la espera

y optimizando el flujo de trabajo. Otro aspecto sera la efectividad del sistema, los datos
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recopilados serdn el reflejo de una disminucion significativa en el tiempo de espera promedio

desde la adopciodn de este sistema, lo que mejorard la satisfaccion del cliente.

Con respecto a la experiencia del cliente, se realizara evaluacion de las opiniones
recabadas que indiquen una mayor comodidad y aprecio por la posibilidad de elegir el
momento exacto para el lavado de los vehiculos, lo que generard una impresion positiva del

servicio.

- Ubicacion estratégica y accesibilidad

Para la seleccion de la ubicacion, se elije un lugar de facil acceso para los clientes
residentes del distrito del Callao, estratégicamente ubicado en una zona con alta afluencia
vehicular, lo que facilita su llegada y promueve la visita recurrente. El perfil demografico y
su correspondiente analisis indicard que la ubicacion ha atraido a un publico variado, desde
profesionales con poco tiempo hasta familias que buscan comodidad al lavar sus vehiculos.
Ello tendra un impacto en la eleccion del cliente, debido a que, la accesibilidad es un factor
clave en la preferencia de un car wash por parte de los clientes, generando una base solida de

usuarios habituales.

- Opcion de pago por suscripcion a largo plazo

El modelo de suscripcion ofrece un plan mensual con un cargo fijo que permite a los
clientes lavar sus vehiculos cuando el vehiculo lo requiera y presice, brindando estabilidad
financiera y proyeccion de gastos; gracias al modelo de suscripcion se brindan beneficios
econdmicos para los clientes. El andlisis financiero de los usuarios y sus expectativas revela
un ahorro considerable para los clientes frecuentes, comparado con el pago por servicio

individual, lo que incentiva la adopcidn de la suscripcion.

El pago por membresia serd un fuerte atractivo para nuevos clientes, mostrando una

tendencia a la fidelizacion a largo plazo. Se detalla beneficios por este método de pago:
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Cambios en el comportamiento del consumidor, Los clientes suscritos tienden a utilizar
mas frecuentemente el servicio de lavado, aprovechando al maximo su suscripcion y

generando una relacion mas solida con el car wash.

Analisis de costos, debido a que, se evidencia un claro ahorro para los clientes frecuentes,

lo que se traduce en una mayor percepcion de valor por parte de los usuarios.

- Auto boutique como valor agregado

Variedad de productos: La auto boutique ofrece una amplia gama de productos para el
cuidado del automovil, desde articulos basicos hasta productos premium, lo que satisface
diversas necesidades de los clientes, con referencia al mantenimiento, aseo y estética de los
vehiculos. Las ventas de la tienda estan correlacionadas con el uso de los servicios de lavado,
indicando que los clientes encuentran valor afiadido al adquirir productos complementarios
durante su visita. La presencia del auto boutique enriquece la experiencia del cliente,
ofreciendo conveniencia y satisfaciendo necesidades adicionales mas alla del lavado del

vehiculo.

Técnica Circulo Dorado

El Circulo Dorado es un marco conceptual que enfatiza la importancia de comprender
el "por qué" de un servicio como el de lavado de autos antes de abordar el "como" y el "qué",
segin Simon Sinek (Sinek, S. 2009). El articulo sobre este tema ofrece un modelo para
analizar y comunicar la 16gica de un servicio de lavado de autos, creando una conexion

emocional con los clientes, destacando el proposito y el valor de la empresa.

Al comprender y comunicar claramente el proposito de su establecimiento car wash,

puede influir en las decisiones de los clientes, generar lealtad a la marca y diferenciar su
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servicio de otros competidores en el mercado, creando una propuesta Unica y atractiva para

los consumidores.

En resumen, aplicar el Circulo Dorado a un car wash significa enfocarse en el
proposito central del servicio, comunicar efectivamente ese propdsito, alinear
estratégicamente las operaciones y servicios con ese propdsito y, en ultima instancia, brindar
una experiencia de lavado de autos que realmente refleje esa identidad y servicio, también
valores fundamentales para crear conexiones mas significativas con los clientes y marcar la
diferencia en el mercado. En base a lo mencionado se da respuestas a las interrogantes en

mencion.

JPor qué existe Solaz Car?

Solaz Car es un gestor del tiempo y genera una estabilidad en el presupuesto,

siendo un aliado oportuno para una agenda congestionada.

.Como lo hace?

El servicio brinda un abanico de horarios y costos, adaptable para todas las
agendas y proyecta un cargo fijo de acuerdo al presupuesto econémico del cliente.
.Qué hace?

Realiza el servicio de auto lavado, en horarios de atencion adecuados y segiin
las ocupaciones o rutina que lo clientes tienen. También se proporciona la
informacion de los planes de suscripcion para una estimacion de gastos por parte de

los clientes.

La filosofia
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Solaz Car analiza que a medida que transcurre el tiempo y con el pasar de los
aflos, en esencia, se atestigua que los tiempos estan mas acelerados que antes, parece
que no hubiera oportunidad para organizar las responsabilidades en general. Solaz Car

es la alternativa innovadora para estos tiempos.

Mision

Brindar un servicio de auto lavado efectivo, que garantice la excelencia del
mismo, y eficiente con respecto al tiempo, para una adecuada gestion en la agenda del

cliente.

Vision

Convertirnos en una empresa reconocida a nivel regional en Lima, con un
formato de pago diferenciado e innovador que solucione las necesidades requeridas

por los clientes.

Valores

- Honestidad

- Respeto

- Trabajo en equipo

- Vocacion de servicio

- Sustentabilidad e impacto social
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Capitulo IIT

Elaboracion del Modelo de Negocio

Definicion de la propuesta de valor del negocio

En el contexto de un proyecto centrado en el negocio de lavado de autos, la definicion
de la propuesta de valor es esencial para comprender y comunicar claramente los beneficios
unicos que el car wash ofrece a sus clientes. Esta definicion no solo se limita a la calidad del
servicio de lavado, sino que se extiende a aspectos clave como la eficiencia operativa, la

sostenibilidad ambiental, la innovacion tecnoldgica y la satisfaccion del cliente.

Lienzo propuesta valor

En contexto, el lienzo de la propuesta de valor describe en detalle y de manera
convincente como el uso de este modelo o herramienta en particular puede agregar un valor
significativo al esfuerzo de investigacion. También incluye una presentacion estructurada y
razonada de los méritos y utilidad de este marco conceptual para la investigacion o
indagacion; la propuesta se enfoca en resaltar las propiedades unicas que brinda la presente
idea de negocio en el proceso de investigacion, analisis o comprension de un proyecto para el

lavado de autos, asi como importantes beneficios.

Desarrollar esta propuesta de valor requiere identificar y detallar como el lienzo
relevante ayuda a organizar, visualizar o analizar informacion relevante. Se detalla a

continuacion: productos y servicios, creadores de alegria y aliviadores de frustraciones.



Tlustracion 10
Lienzo propuesta valor

Creadores de alegrias « La ubicacién seré

una ventaja para
el cliente, tendra
la tranquilidad de
movilizarse a un
lugar cercado a
su residencia.

* El horario sera el adecuado y
personalizado para el cliente,
debido a que, el mismo podra
gestionarle por las redes
sociales y plataforma.

Productosy

servicios * El pago por membresia a largo

plazo seréa una satisfaccion, por
la proyeccion de egresos
* El servicio de car wash
para una limpieza y aseo
oportuno del auto. /\/

econdémicos.

* Implementacidn alargo

plazo de un autobotique
ubicado en un espacio del
car wash donde se pueda
adquirir implementos
para el vehiculo.

HHIHID

= Un car wash donde se pueda pagar de forma mensual,
proyectando sus egresos economicos, también podra
lavar el vehiculo las veces que el cliente requiera.

Aliviadores de
frustraciones

= Un car wash dedicado en brindar las
soluciones oportunas con respecto al
tiempo, se podran programar citas
para reducir tiempos de espera.

* Un car wash ubicado en un lugar de facil acceso,
donde ahorre tiempo en acudir al mismo.

k4

-

Alegrias del
cliente
Alegrias necesarias !
-
Tareas del

Alegrias esperadas .

cliente
r
Alegrias deseadas
9 Trabajos
Alegrias 4 funcionales
inesperadas | @ o
Trabajos p
Frustraciones del sociales
cliente Trabajos .
Resultados no persopales o]
deseados emocionales
: ’ T —
Obstaculos S—
=
Riesgos r



Tareas del cliente

Trabajos funcionales

e Tener un establecimiento car wash de preferencia.
e Llevar el auto al car wash con frecuencia.

e Contar con un horario establecido para llevar el auto al car wash.

Trabajos sociales

e Acicalar y decorar el auto.
e Movilizarse con el auto aseado a cualquier lugar.

e Tener referencias de responsabilidad con la tenencia de un auto.

Trabajos personales o emocionales

e Tener optimismo y saber gestionar su agenda.
e Dar recomendaciones sobre como elegir un car wash a su circulo social.

e Organizar responsabilidades sobre trabajo, estudio y familia.
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Frustraciones del cliente

Resultados no deseados

e No hallar un centro de auto lavado que cumpla con los requisitos del usuario.

o Tener malas referencias con respecto a la limpieza y aseo del auto.

e Afrontar momentos de negatividad o pesimismo en gestionar la agenda y tener la

sensacion de no contar con tiempo para gestionar satisfactoriamente la rutina.

Obstaculos

e Tener nuevas asignaciones de responsabilidades en el estudio y trabajo que
demandaran mas tiempo, debido a ello, tendré dificultades para destinar un tiempo

oportuno en llevar el auto al car wash.

» Existen pocos centros de auto lavado cercanos al usuario.

o Contar con mas egresos econdmicos en su presupuesto.

o El auto tiene una fuga de aceite, por lo cual, necesita solucionar para no pasar a

mayores inconvenientes.

Riesgos

e Tener el auto paralizado por tiempo indefinido en la mecénica a causa de una

reparacion compleja del motor.

o Sufrir un grave accidente de transito y tener fracturas en las piernas.

e Tener el auto internado en el deposito municipal por infringir las disposiciones

municipales del distrito del Callao.
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Las alegrias del cliente

Alegrias necesarias

e Tener una agenda ordenada, donde esté incluido llevar el auto al car wash.

o Contar con la solvencia econémica y un presupuesto destinado a la limpieza del auto.

Alegrias esperadas

e Contar con un automovil limpio y dispuesto en cualquier dia de la semana.

e Sentir la tranquilidad de tener a disposicidon un car wash seguro y de calidad.

Alegrias deseadas

e Tener un establecimiento car wash que se adecue en los horarios y presupuestos del

cliente.

e Mantener el auto limpio y aseado por un car wash de preferencia, a un costo que no

afecte las demas responsabilidades econdmicas.

Alegrias inesperadas

e Gastar menos combustible y ahorrar tiempo cuando se moviliza el auto al car wash de

preferencia, por estar ubicado en un lugar céntrico y de facil acceso.

o Ser un referente en su circulo social, por ser duefio responsable de un automovil.



Elaboracion del modelo de negocio — Lienzo Canvas

El lienzo Canvas representa una imagen radiografica detallada y visual, para el
proyecto de car wash. Esta herramienta estratégica desglosa los pilares centrales de un
servicio de un vistazo: desde la propuesta de valor inica de un lavado de autos, hasta
segmentos de clientes especificos y los canales de distribucion mas efectivos, hasta las
relaciones clave con los usuarios y las fuentes de ingresos clave. En esta idea de negocio de
lavado de autos, el lienzo se convierte en una importante brajula, siendo los creadores de la
misma Alexander Osterwalder y Yves Pigneur (Osterwalder A. y Pigneur Y. 2010) permite
identificar claramente oportunidades y areas de mejora, alinear estratégicamente recursos y

esfuerzos.

Esta representacion visual no sélo simplifica la comprension de la dinamica
empresarial, sino que también ayuda a tomar decisiones informadas para optimizar la
experiencia del cliente, la eficiencia operativa y el crecimiento sostenible del servicio de

lavado de autos.
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Tlustracion 11
Lienzo Canvas

SOCIOS CLAVE

El principal socio clave de este
proyecto, es el banco quien
nos proporcionara de poder
adquisitivo, para ejecutar el
plan.

Se busca realizar convenios
con los productores de
materiales y artivuculos para
autos, también con los que
fabrican las maquinarias.
Establecer convenios con los
concesionarios cercanos, para
ser su principal opcién, de
servicio de lavado.

ESTRUCTURA DE COSTOS

I

ACTIVIDADES CLAVE

El proceso clave de este
negocio es el lavado de autos
y venta de productos para los
vehiculos.

se registraran a los usuarios
en una base de datos y se
realizara seguimiento a sus
preferencias.

RECURSOS CLAVE

&

Personas con experiencia y
habilidad en el lavado de
autos.

Materiales y herramientas para
realizar el servicio.

un establecimiento amplio y se
contaréa con productos de
buena calidad.

PROPUESTAS DE
VALOR

&

La propuesta del proyecto
es lograr fusionar con éxito,
una actividad tradicional,
como el lavado de autos, y
el uso del smartphone.

a través del metodo de
suscripcion, el cual consiste
en un pago mensual, que le
permita acceder a los
servicios que brindamos
los cuales son esténdar,
express y solaz.

RELACION CON EL
CLIENTE

S

Mediante el aplicativo se
orientara al cliente de acuerdo
a sus intereses o consultas.
Habra una zona de espera
para que usuario mientras se
realiza el servicio.

;ﬁemos contacto a través de
las redes sociales, tales como
Instagram y Tiktok.

Se creard la pagina web y
aplicativo mévil.

Estard el establecimiento,
ubicado un punto estratégico
para su facil acceso.

FUENTES DE INGRESOS

]

SEGMENTOS DE
CLIENTES

S
=
Personas entre 25 y 50 afios,
de NSEBy C.
Propietario o responsable de
un vehiculo, que viva en el
Callao.
Con ingresos desde S/.
1025.00, con acceso a un
smartphone.

Frecuentes usuarios de
servicio de autolavado.

La principal fuente de ingreso es el lavado de autos, y la segunda manera de
obtener ingresos sera a través de la venta de productos para autos.

Se busca digitalizar los procesos de pago, a través de la tecnologia.
implementando la suscripcién; para reducir tiempos en el servicio.

Cabe mencionar que se tendra la opcién de pago mediante POS, Transferencias
y Efectivo, como opciones secundarias.

- Gastos de servicios, agua y electricidad.

- Sueldos de colaboradores.

- Mantenimiento del establecimiento.

- Gastos Administrativos

- Gastos para mantener la pagina web y RS.
- Gastos de Productos.




Segmento de Clientes

Se establece el corazon de todo negocio, el cliente, para el proyecto se define con las

siguientes caracteristicas:

- Personas dentro de 25 y 50 afios, propietario o responsable de un vehiculo y que le
realice habitualmente limpieza; pudiendo ser semanal o hasta mensual.

- Con ingresos que lo ubiquen como minimo en los niveles socioeconémicos By C,
ademads que sean domiciliados o recurrentes visitantes de la zona del Callao.

- Que tenga acceso a un teléfono inteligente, cabe mencionar que hoy en dia es muy

probable que, si cuenta con un vehiculo y posea un smartphone.

Propuesta de Valor

La propuesta del proyecto es lograr fusionar con éxito, una actividad tradicional,
como el lavado de autos, y el uso del smartphone a través del método de suscripcion, el cual
consiste en un pago mensual, que le permita acceder a los servicios que brindamos los cuales
son estandar, express y solaz; los cuales pasan desde el lavado tradicional con detergentes y
agua, el segundo incluye encerado, y el tercero a mas profundidad con limpieza y aspirado

interna.
Con el fin de lograr la propuesta de valor, se presentan las estratégicas a emplear:
Campaiias de marketing digital

La estrategia sera utilizar plataformas de marketing digital para promocionar la
propuesta de valor, destacando la conveniencia del pago mensual, la reduccion de tiempos
de espera y los beneficios para el medio ambiente. Esto puede incluir anuncios en redes
sociales, campaiias de correo electronico y contenido atractivo en una aplicacion movil

propia.
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Programa de lealtad y recompensas

La estrategia serd implementar un programa de lealtad para suscriptores mensuales,
ofreciendo descuentos exclusivos, servicios adicionales gratuitos o puntos canjeables por
regalos. Esto incentivara la retencion de clientes y promovera el uso continuo del

servicio.

Alianzas estratégicas con empresas locales

La estrategia a emplear sera establecer asociaciones con empresas locales para ofrecer
beneficios adicionales a los suscriptores, como descuentos en restaurantes cercanos o
servicios de mantenimiento automotriz. Esto fortalecera la propuesta de valor y fomentara

la participacion de la comunidad.

Educacion sobre sostenibilidad

Se desarrollara campafias educativas para resaltar los aspectos sostenibles de la
propuesta, enfocandose en la reduccion de la contaminacion y el impacto positivo en las
areas verdes y autopistas. La conciencia ambiental serd una fuerte motivacion para atraer

nuevos clientes.

Programas de responsabilidad social corporativa

Implementar programas de responsabilidad social corporativa que demuestren el
compromiso del car wash con la comunidad. Participar en actividades como limpieza de
areas verdes locales, patrocinio de eventos comunitarios o programas educativos sobre el
cuidado del medio ambiente. Esto reforzara la imagen positiva del negocio y su

contribucion al bienestar general.

Encuestas de satisfaccion y mejora continua
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Se realizaran encuestas periddicas de satisfaccion del cliente para obtener
retroalimentacion sobre la experiencia del usuario, la calidad del servicio y la eficacia de
la propuesta de valor. Los resultados se utilizardn para realizar mejoras continuas y

adaptar la oferta a las necesidades cambiantes de los clientes.

Canales

Las redes sociales son el camino mas rapido y accesible que las personas y/o futuros
clientes, puedan conocer este negocio. Por ello seran utilizados para poder contactar con
ellos, asi mismo la creacion de la pagina web y el aplicativo movil, que permita que el

usuario obtenga los beneficios de contar con este servicio.

El establecimiento estard ubicado en un punto estratégico y de rapido acceso, para que
los futuros usuarios entusiastas, puedan probar de primera mano el servicio y formar parte de

la nueva comunidad.

Relaciones con los Clientes

El aplicativo movil sera un factor importante, mediante el cual los usuarios sean

orientados y también se tendra una mesa de ayuda, que disipe sus consultas o dudas.

Se busca hacer que el tiempo de espera, mientras se realice el servicio también sea una
experiencia inolvidable, por eso se tendrd una zona de espera, donde podra encontrar

alimentos, bebidas, entretenimiento y relajacion.

Flujo de ingresos
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La principal fuente de ingreso es el servicio de lavado de autos; los cuales se veran
categorizados en 3 grupos estandar, express y Solaza. Los cuales serdn a libre eleccion de los
usuarios al suscribirse. Como segunda fuente de ingreso serd la zona de espera, donde podra

comprar alimentos y bebidas.

Se busca digitalizar los procesos, quiere decir que se busca reducir el uso de efectivo y
que los pagos sean totalmente digitales; por medio de la suscripcion se realizaran los cobros
mediante transferencias. Eso no quiere decir que no se aceptara efectivo, ya que se predice

que algunos nuevos usuarios buscaran acceder al servicio, y que su flujo monetario sea fisico.

Recursos Clave

Reducir la informalidad en las calles, es una de las propuestas de este negocio para
ello se captara y capacitara a personal con experiencia en el servicio, que se encuentren
trabajando en esa modalidad. Ofreciéndoles los beneficios que un colaborador de una

empresa formal deberia tener. Esto serd una tentativa para captar al recurso humano.

El establecimiento, es otro recurso importante que contara con los ambientes y

espacios necesarios para cumplir con tiempos y los usuarios agendados.

Actividades Clave

La actividad principal del negocio es el lavado de autos, el cual generara el mayor
ingreso de dinero. Utilizando productos de buena calidad y reduciendo tiempos, recurso

importante para toda persona.

Socios Clave
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Los bancos serdn vitales, estos otorgaran el poder adquisitivo para dar inicio al
proyecto. Otros socios son las empresas que se encargan de producir los materiales para
realizar el servicio, se espera establecer convenios con estas. Como un plan a futuro, el
Estado o municipio se podra volver un socio clave; como proyecto a largo plazo la

reutilizacion del agua, estd en agenda.

Estructura de Costos

Los pagos de elementos basicos como agua y electricidad son prioritarios.

Los sueldos de los colaboradores y los gastos administrativos, serian los siguientes, como un
siguiente costo del negocio seran las compras de inventario, aqui se encuentran las compras

de herramientas y productos.

Descripcion del prototipo de lanzamiento

Solaz Car es un innovador servicio de lavado de autos que se distingue por su enfoque
sostenible y conveniencia para los usuarios a través de un sistema de membresia mensual.
Este car wash se compromete no solo a proporcionar un cuidado excepcional para los

vehiculos, sino también a minimizar su impacto ambiental.

Esta propuesta de car wash no solo se enfoca en la conveniencia para los clientes,
también tiene un enfoque en la responsabilidad ambiental y la participaciéon comunitaria. La
membresia mensual no solo simplifica la vida de los usuarios, sino que también contribuye a
la creacion de una comunidad consciente y comprometida con el cuidado del medio

ambiente.
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Tabla 5§
Presentacion del servicio y detalles
Producto Detalle Frecuencia
Se brinda el servicio de El cliente puede encontrar Segun la necesidad del
lavado para los diferentes soluciones con respecto aun cliente que va desde: 01 vez
tipos de automoviles horario flexible, y un a la semana, 02 veces a la

método de pago mensual
para la proyeccion del
presupuesto econémico.

semana y quincenal.

Presentacion del logo de la empresa

El logotipo de una empresa de lavado de autos es su identidad visual principal. Actia

como la cara publica de la marca, expresando profesionalismo, credibilidad y valores

fundamentales. Este disefio unico ayuda al presente proyecto a destacarse en el mercado

competitivo, dejar una impresion duradera en los clientes y mejorar la coherencia de la marca

en todas las interacciones.

El logotipo bien disefiado no sélo comunica la identidad de la empresa, sino que

también genera confianza y familiaridad, lo que influye en la eleccion de los clientes cuando

buscan servicios de lavado de coches. Dada la importancia de contar con un logo, se presenta

el isotipo o logo para la presente idea de negocio denominada Solaz Car.
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Iustracion 12
Logo del proyecto

Solaz Car

Colorimetria: Celeste cielo

Tipo de letra: Calisto MT

Presentacion del prototipo del producto

La presentacion de un prototipo del servicio de car wash en el contexto de ser un
proyecto a implementar, desempefia un papel crucial al proporcionar una validacion practica
de las hipdtesis clave y conceptos tedricos propuestos. Este enfoque no solo respalda la
credibilidad de la investigacion, sino que también facilita la iteracion y mejora continua del
servicio. El prototipo sirve como una herramienta para recopilar retroalimentacion temprana
de los usuarios, permitiendo ajustes en el disefio y la funcionalidad para adaptarse mejor a las
necesidades del mercado. Ademas, posibilita pruebas de usabilidad, evaluando la facilidad de

uso y la satisfaccion del usuario, elementos cruciales para el éxito del servicio.

En el caso de tecnologias especificas, el prototipo ofrece un entorno de prueba para
comprobar su efectividad, identificar posibles problemas técnicos y realizar ajustes antes de
una implementacion a gran escala. La presentacion no se limita solo a mostrar el
funcionamiento del servicio; también demuestra la experiencia completa del usuario,

incluyendo la interfaz, la fluidez de los procesos y la respuesta del sistema.
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En resumen, la presentacion del prototipo para el car wash Solas Car no solo valida
teoricamente la investigacion, sino que también respalda la aplicabilidad préactica,
permitiendo ajustes, mejoras y generando interés tanto en el &mbito académico como en el
comercial. A continuacion, se presenta a modo de referencia el modelo de como seran las

instalaciones.

Iustracion 13
Imagenes referenciales del prototipo




Ilustracion 14 Imdagenes referenciales de procesos del servicio

Iustracion 15 Imagenes referenciales del servicio
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Ilustracion 16 Imégenes referenciales del servicio

Hustracién 17 Protoripo del aplicativo
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Hustracioén 18 Prototipo del aplicativo: procesos
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Capitulo IV

Aplicacion de l1a Metodologia Lean Startup

Organigrama institucional

La aplicacion de un organigrama desempefia un papel fundamental al ofrecer una
representacion visual estructurada de la organizacion. Este diagrama jerarquico no solo define
claramente las funciones y responsabilidades de cada miembro del equipo, sino que también
promueve la claridad en las relaciones laborales y facilita la toma de decisiones. Al
proporcionar una vision clara de la estructura organizativa, el organigrama mejora la
comunicacion interna y externa, contribuyendo a un ambiente laboral armonioso. Ademas,
sirve como herramienta para planificar el crecimiento futuro y la adaptabilidad del servicio,
asegurando que la organizacién esté preparada para enfrentar desafios y aprovechar

oportunidades emergentes.

En contexto, la aplicacion de un organigrama no solo organiza la informacion de
manera efectiva, sino que también se convierte en una herramienta estratégica para la gestion

eficiente y el desarrollo continuo del servicio de car wash.



Iustracion 19
Organigrama de la empresa

Gerente
administrador

Contador —
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Jefe de

, Jefe de Almacen
operaciones

Operarios

Departamentos principales

Gerencia general

I
Jefe de

Marketing y
Ventas

La gerencia general en el contexto de un negocio de lavado de autos, se refiere a la

capacidad estratégica y tactica de liderar y coordinar eficientemente todas los departamentos

y sus respectivas areas para lograr la maxima rentabilidad y satisfaccion del cliente. Este

enfoque implica la implementacion de practicas de gestion que abarcan desde la planificacion

estratégica hasta la supervision diaria de las operaciones.

Perfil

e Profesional titulado en Administracion.

e Experiencia en planificacion y estrategias.
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e Excelente capacidad de comunicacion.

e Experiencia en liderar grupo de trabajo.

Funciones

e En la planificacion; el desarrollar y revisar regularmente planes estratégicos para el
car wash, identificando metas a corto y largo plazo. Evaluar el entorno competitivo y
las tendencias del mercado para ajustar la estrategia empresarial.

e En la gestion financiera; supervisar la contabilidad y presupuesto del car wash,
realizar analisis financiero para identificar dreas de mejora en costos, ingresos y
rentabilidad, como otro punto es establecer politicas financieras y procedimientos
internos.

e En los recursos humanos; contratar, capacitar y gestionar al personal del car wash,
también desarrollar programas de motivacion y retencion del personal y como
adicional implementar politicas de recursos humanos y asegurar el cumplimiento

normativo.

Departamentos de apoyo

Jefatura de Operaciones

La jefatura de operaciones en el contexto de un negocio de lavado de autos, tiene
relacion al papel estratégico de procesos y coordinar eficientemente todas las actividades
operativas para garantizar un funcionamiento fluido y rentable del car wash. Este enfoque
implica la planificacidon, implementacion y supervision de procesos operativos que abarcan
desde la recepcion del cliente hasta la entrega de un vehiculo limpio, optimizando recursos y

maximizando la satisfaccion del cliente.

Perfil
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e Estudios superiores en automotriz o afines.
e Experiencia en la gestion de operaciones en la industria automotriz.

e Liderazgo en la supervision de equipos, asegurando estandares de calidad.
Funciones

e Supervisar y coordinar todas las actividades operativas diarias del negocio de lavado
de autos para garantizar un funcionamiento eficiente y rentable.

e Desarrollar y mantener procedimientos operativos, para asegurar la consistencia y la
calidad en la prestacion de servicios de lavado de autos.
Coordinar el mantenimiento preventivo y correctivo de equipos e instalaciones para

garantizar un funcionamiento 6ptimo y minimizar el tiempo de inactividad.

e Resolver eficazmente cualquier problema o conflicto que pueda surgir en el dia a dia
de las operaciones, garantizando una experiencia positiva tanto para los clientes como

para el personal.

Jefatura de Almacén

Area encargada de mantener abastecido al negocio, de manera eficiente y buscar
mejorias en los productos adquiridos; a su vez de controlar el uso adecuado de los insumos

que se utilizan en los diferentes servicios que se brindan.
Perfil

e Estudios superiores en Administracion.
e Experiencia en manejo de inventarios.
e (apacidad de persuasion y negociacion con clientes proveedores.

Funciones
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e Gestionar los recursos de la empresa de manera eficiente implementando estrategias y
herramientas virtuales para su control.

e Identificar y Realizar pruebas con nuevos proveedores.

e Gestionar presupuesto y proyectado de compras.

e Gestionar el correcto almacenaje de los insumos y herramientas.

Jefatura de Marketing y Ventas

La jefatura de ventas en un negocio de lavado de autos, representa el pilar encargado
de desarrollar e implementar estrategias efectivas para aumentar la clientela, impulsar las
ventas de servicios y productos adicionales, asi como fortalecer la relacion con los clientes.
Este rol implica liderar equipos de ventas, disefiar campafias promocionales, analizar el
mercado, y optimizar procesos para maximizar los ingresos, asegurando un crecimiento

sostenible y una experiencia positiva para el cliente.

El presente proyecto se enfocara en explorar y proponer innovadoras practicas desde
la jefatura de ventas, especificamente adaptadas al sector de lavado de autos, con el objetivo

de potenciar la rentabilidad y la competitividad del negocio.

Perfil

e Estudios superiores en Marketing.

e Experto en desarrollar estrategias efectivas de ventas que impulsen el crecimiento del
negocio, donde aumente la base de clientes y genere ingresos consistentes.

e (apacidad demostrada para liderar equipos de ventas, proporcionando capacitacion,
orientacién y motivacion para alcanzar y superar los objetivos de ventas establecidos.

Funciones
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e Desarrollar e implementar estrategias de ventas efectivas para alcanzar y superar los
objetivos de ingresos mensuales y anuales del negocio de lavado de autos.

e Identificar y evaluar nuevas oportunidades de mercado y segmentos de clientes
potenciales, asi como establecer relaciones solidas con clientes existentes para
fomentar la lealtad y el crecimiento continuo del negocio.

e Gestionar eficientemente el ciclo de ventas, desde la prospeccion inicial hasta el cierre
de la venta y el seguimiento postventa, asegurando una experiencia fluida y positiva
para el cliente en todo momento.

e Colaborar estrechamente con el equipo de marketing para desarrollar materiales
promocionales efectivos, campanas publicitarias y estrategias de branding que

impulsen la conciencia de marca y generen interés en los servicios de lavado de autos.

Eleccion de Régimen Tributario

Los regimenes que presenta la Superintendencia Nacional de Aduanas y de

Administracion Tributaria (SUNAT, 2024), son los siguientes:

Hustracion 20 Regimenes tributarios SUNAT



Nuevo Régimen, Regimen Régimen
Unico Especial de MYPE Régimen
Simplificado Renta - Tributario- | General de
Conceptos - NRUS RER RMT Renta
Persona Natural Solo para Personas Personas Personas
o0 Juridica Personas Naturalesy| Naturalesy Naturales y
Naturales. Juridicas. Juridicas. Juridicas.
Limite de Hasta S/ 96,000 Hasta Ingresos netos |  Sin limite.
ingresos anuales u S/'525,000 | que no superen
S/ 8,000 anuales. |1,700 UIT enel
mensuales. afo.
Limite de Hasta S/ 96,000 | Hasta Sin limite. Sin limite.
compras anuales u S/ 525,000
S/ 8,000 anuales.
mensuales.
Comprobantes |Boletas de venta, Facturas, boletas y todos los demas
de pago que Guias de permitidos.
pueden emitir remision y
tickets (*).

Declaracion
Jurada

Mensual/ Anual

Con el pago de
la cuota mensual
se tendra por

presentada la

Sélo

Declaracion

Mensual.

Declaracion Mensual y Anual.
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Nuevo Régimen, Regimen Régimen
Unico Especial de MYPE Régimen
Simplificado Renta - Tributario- | General de
Conceptos - NRUS RER RMT Renta
Declaracion
Mensual.
Trabajadores Sin limite. Méaximo 10|  Sin limite. Sin limite.
por turno.
Libros o Ninguno Sélo Segun tus Segun tus
registros Registro de ingresos. ingresos.
contables que Comprasy
debe llevar Ventas.
Valor maximo |S/ 70,000 (nose| S/ 126,000 | Sin limite. Sin limite.
de activos fijos computan (no se
predios ni computan
vehiculos) predios ni
vehiculos)

Se va a constituir una Sociedad de Responsabilidad Limitada (SRL), y se acogera al
Régimen Especial de Renta (RER), debido a las condiciones del proyecto; este régimen
permitird emitir boletas y facturas, declaraciones mensuales y un punto resaltante acorde al

tipo de negocio, tener hasta 10 personas por turno en el establecimiento.
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El RER, dirigido a pequefas empresas que se dedican a comercializar o producir, asi
como también a las que ofrecen servicios y cuyos ingresos netos anuales o compras no

superen los S/. 525 000.

Una de las ventajas que ofrecen a proyectos como SOLAZ CAR WASH, es solo el
registro contable de compras y ventas. Las declaraciones se presentan de manera mensual y
ademas te permite emitir cualquier tipo de comprobante de pago. Dato no menos importante
es el Impuesto a la renta mensual; cuya cuota es de 1.5% de ingresos netos mensuales. El
Impuesto General a las Ventas (IGV) mensual es de 18%, aqui se encuentra incluido el

impuesto de promocion municipal.

Beneficios Sociales

Constituida la sociedad de responsabilidad limitada, los beneficios que los

trabajadores deberan gozar al pertenecer a la planilla de la empresa, son:

Pago de Seguro Integral de Salud - SIS (S/.16.00)

- Pago de Compensacion por Tiempo de Servicio — CTS (50% de sueldo)

- Pago de Seguro Complementario de Trabajo de Riesgo — SCTR. (S/.80.00)
- Vacaciones (15 dias)

- QGratificaciones por fiestas patrias y navidad. (50% de sueldo)
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Identificacion de los indicadores clave de éxito (KPI)

La importancia de los indicadores clave de éxito para el presente proyecto radica en su
capacidad para proporcionar mediciones tangibles y evaluables que guian la efectividad y el
progreso del servicio. Estos indicadores no solo permiten una evaluacion objetiva del
rendimiento, la eficiencia operativa y la satisfaccion del cliente, sino que también ofrecen una

base cuantitativa para validar las hipotesis y demostrar la viabilidad del servicio.

Al utilizar indicadores clave de éxito, se logra una toma de decisiones informada, se
identifican dreas de mejora y se respalda de manera sélida la validez de la investigacion,
contribuyendo asi a la creacion de un servicio de car wash exitoso y sostenible; para un
control concurrente se aplicaran indicadores clave de éxito para cada departamento del

organigrama.

Indicadores clave de éxito para la Gerencia general

Los indicadores clave de éxito (KPI) son fundamentales para la gerencia general de un
servicio de car wash. Estos KPI permiten medir el desempefio financiero, la eficiencia
operativa, la gestion de recursos humanos y el crecimiento del negocio. La gerencia utiliza
estos indicadores para tomar decisiones informadas y estratégicas, identificando areas de

mejora y oportunidades de crecimiento.

Al monitorear y analizar regularmente los KPI relevantes, la gerencia puede dirigir el
negocio hacia el éxito, optimizando procesos, mejorando la satisfaccion del cliente y
maximizando el rendimiento financiero. En resumen, los KPI son herramientas esenciales
que proporcionan una vision clara y cuantificable del desempefio del car wash, permitiendo a
la gerencia tomar decisiones fundamentadas para alcanzar sus objetivos. A continuacion, se

expone los KPI a utilizar.



Ilustracion 21
Indicadores de Gerencia general

5 NOMBRE DEL < TIPO DE MEDIO DE
) INDICADOR FOIRLEL RIS INIDIICSIOIX INDICADOR  VERIFICACION
- Reportes
1 | Utilidad Neta UN = Ingresos — Egresos TOTAL gerenciales
Margen de beneficio neto (%) = Beneficioneto ) 1100
2 | Margen de beneficio neto (Ingresos totales) PORCENTAJE Reportes
gerenciales
. N B Reportes
. L. Act liquid
3 |Ratio de liquidez Ratio de liquidez = Pa;:;zsc oz:ile :tses TOTAL gerenciales
. . P ) ] ] —__Pasivototal
4 |nd|ce-de apalancamiento Indice de apalancamiento financiero = Patrimonio neto TOTAL Reportes
financiero gerenciales
; ; . . __ Pasivos totales Reportes
5 | Ratio de endeudamlento Ratio de endeudamiento = (Activos totales) X 100 PORCENTAJE gerenC|a|eS




Indicadores clave de éxito para el departamento de Ventas

La implementacion de indicadores clave de rendimiento (KPI) en el departamento de
ventas de un servicio de car wash es esencial para evaluar y mejorar su desempefio de manera
efectiva. Estos KPI proporcionan una medida cuantificable del rendimiento de las actividades
de ventas, permitiendo a la gerencia tomar decisiones estratégicas informadas. Al monitorear
métricas como la tasa de conversion, el valor de las transacciones y la satisfaccion del cliente,
el departamento de ventas puede identificar areas de mejora y establecer metas alcanzables.
Ademas, los KPI ayudan a optimizar el retorno de la inversion al evaluar el impacto de

diversas iniciativas de marketing y ventas.

En resumen, los KPI son herramientas cruciales para impulsar el éxito y la
competitividad del negocio de lavado de autos al garantizar un enfoque centrado en
resultados y una mejora continua en el rendimiento de ventas; en base a lo mencionado se

exponen los KPI a utilizar en el departamento de ventas.



Tlustracion 22
Indicadores de Ventas

N° NOMBRE DEL INDICADOR

FORMULA DE INDICADOR

TIPO DE
INDICADOR

MEDIO DE

VERIFICACION

1 | Ventas mensuales

TOTAL

Reportes Dep.

5 | Porcentaje de recompra

Netotal de clientes atendidos

Vtas men = N2 Vtas por mes Ventas
Tasa de
. . 0 ; Reportes Dep.
2 | Tasa de retencidn de clientes retencién de = g clientes recurrentes TASA P P
N2total de clientes Ventas
clientes (%)
./ N2 de citas agendadas
., Tasa de conversiéon = x 100 Reportes Dep.
3 | Tasa de conversion e total de consultas TASA P P
Ventas
. . Porcentaje
4 Porcentaje de clientes ction _ Nde clientes satisfechos PORCENTAJE Reportes Dep.
SatISfEChOS ¢ clientes ~ Ne9total de clientes encuestados Ventas
satistechos (%)
Porcentaje
N2 de clientes que regresan
de recompra = PORCENTAJE Reportes Dep.

Ventas




Indicadores clave de éxito para el departamento de Operaciones

La aplicacion de indicadores clave de rendimiento (KPI) en el departamento de
operaciones de un servicio de car wash es fundamental para garantizar una operacion
eficiente y de alta calidad. Estos KPI proporcionan una medida cuantitativa del rendimiento
operativo, permitiendo a la gerencia identificar dreas de mejora, tomar decisiones informadas
y optimizar los procesos. Al monitorear métricas como el tiempo promedio de ciclo de
lavado, la disponibilidad de equipos y la tasa de utilizacion de recursos, el departamento de
operaciones puede mejorar la eficiencia, reducir los tiempos de espera y garantizar la

satisfaccion del cliente.

Los KPI ayudan a mantener altos estindares de calidad al evaluar el cumplimiento de
los procesos operativos y la capacidad de cumplir con los horarios de servicio. En resumen,
los KPI son herramientas esenciales para impulsar la excelencia operativa y el éxito continuo
del servicio de lavado de autos al garantizar una operacion fluida, eficiente y centrada en el
cliente. A continuacion se presentan los indicadores a utilizar para el departamento de

operaciones:



Ilustracion 23
Indicadores de operaciones

NOMBRE DEL < TIPO DE MEDIO DE
FORMULA DE INDICADOR <
INDICADOR INDICADOR VERIFICACION
H H T Porcentaje de
1 | Porcentaje de disponibilidad disponibilidad de ) | PORCENTAJE Reportes Dep.
de EQUIpOS _ Tiempo de operacion efectivo OperaCIOI‘]eS
B Tiempo de operacién planificado
. L. Tasa de ) N
9 Tasa de utilizacion de utilivacin = ( Cantidad de recursos utilizados ) <100 TASA Reporteg Dep.
recursos B Cantidad de recursos disponibles Operac'ones
le recursos (%)
Porcentaje de
i imi N2 de servicios que cumplieron
3 Porcel:]taje de Cumpllmlento cumplimiento = estandar de calidad PORCENTAJE Reporte§ Dep
de calidad P N¢ total de vehiculos lavados OperaCIones
de calidad (%)
Porcentaje de R
. o eportes Dep.
Porcentaje de errores en el — (N2deerrores en el proceso :
4 : erroresen ( Numero total de procesos )x 100 PORCENTAJE OperaCIOrles
proceso el proceso (%)
A L. ., Porcentajede ;
5 Porcentaje de utilizacion de stiligacion _ ( N de vehiculos lavados )x 100 TOTAL Reportes Dep.
Capac|dad . Capacidad maxima de lavado Operamones
de capacidad (%)




Descripcion del Modelo de Negocio Validado

En un mercado donde la movilidad es esencial, la atencion que se brindara a los
vehiculos va mas alla del rendimiento mecénico. La estética automotriz se ha convertido en
un aspecto crucial, y el lavado de autos desempefia un papel fundamental en este proceso.
Este proyecto se adentra en la creacion y exploracion de un servicio de lavado de autos,
examina a fondo no solo los aspectos técnicos y operativos, sino también la relevancia

creciente de la sostenibilidad en la gestion de este tipo de negocio.

Se analiza un enfoque desde la seleccion de productos hasta la satisfaccion del cliente,
se analizaran aspectos clave para entender y optimizar la experiencia de un lavado de autos,
con el objetivo de destacar en un mercado cada vez mas competitivo y consciente del medio

ambiente. A continuacidn, se brinda el detalle del modelo de negocio.

Titulo de servicio

Servicio de lavado de autos Solaz Car.

Caracteristicas

- M¢étodo de pago por suscripcion, pago mensual.

- Seleccién de productos de limpieza de alta calidad que garanticen un lavado efectivo
sin dafiar la pintura ni otros componentes del vehiculo

- Desarrollo de programas de capacitacion para el personal en servicio al cliente,

priorizando la cortesia y la eficacia.
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- Oferta de servicios adicionales, como pulido, encerado, aspirado interior, limpieza de
tapiceria, que amplien la gama de opciones para los clientes y un autoboutique con
productos afines al mantenimiento y estética del vehiculo.

- Implementacion de practicas y politicas de gestion de residuos respetuosas con el
medio ambiente, como el reciclaje adecuado de productos quimicos y la reduccion de

desperdicios.

Beneficios

- Oportunidad de una proyeccién econdmica para que el cliente pueda estimar sus
egresos mensuales.

- Menor tiempo de espera, lo que proporciona una experiencia rapida y conveniente al
cliente, contribuyendo a su satisfaccion.

- Un lavado efectivo y seguro que preserva la apariencia del vehiculo, brindando
confianza y asegurando la satisfaccion del cliente

- Mayor comodidad a través de tecnologias modernas, como sistemas de pago sin
contacto y reservas en linea, mejorando la experiencia general del cliente.

- Oferta de precios competitivos y transparentes, asegurando a los clientes que reciben

un servicio de calidad a un valor justo.

Informacion de garantia: Pautas del servicio

- Satisfaccion del cliente:
Si el cliente no esta satisfecho con el resultado del lavado, se ofrece un re-lavado o

reembolso, asegurando su completa satisfaccion.

- Proteccion del vehiculo:
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Garantia de que el proceso de lavado no causara dafio al vehiculo, y en caso contrario,

se asumira la responsabilidad y se realizaran las reparaciones necesarias.

- Garantia de uso responsable del agua:
Implementacion de practicas sostenibles en el uso del agua, con la garantia de que el

lavado no contribuird al desperdicio irresponsable del recurso.

- Garantia de Cumplimiento Normativo:

Compromiso de cumplir con todas las regulaciones y normativas gubernamentales

relacionadas con la gestion de residuos, productos quimicos y operacion comercial.

Tustracion 24 Imdgenes referenciales del servicio
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Capitulo V

Analisis de la rentabilidad

Estimacion del tamaiio del mercado, demanda proyectada y proyeccion de ingresos

Especificaciones de la segmentacion

La segmentacion de mercado en el contexto del presente proyecto de car wash implica
la identificacion y clasificacion precisa de los clientes potenciales en grupos homogéneos con
caracteristicas y necesidades similares. Esta especificacion se enfoca en dividir el mercado en
segmentos claramente definidos, con el proposito de personalizar estrategias de marketing,
servicios y comunicacion para satisfacer de manera eficiente las expectativas y demandas

especificas de cada grupo.

La segmentacion de mercado puede considerar diversos criterios, como preferencias
de servicios, comportamiento de compra, ubicacion geografica, demografia, actitudes
ambientales y nivel de conciencia tecnoldgica. En base a lo mencionado se presenta el detalle

de la segmentacion en mencion:

Demografico

a) Edad: 25 a 50 afios.

b) Género: Ambos.

c) Nacionalidad: Indistinto.

d) Idioma: Hispanohablante.



74

Geografico

a) Ciudadanos que residen en el distrito del Callao.

Socioeconomico

a) NSE: By C.

b) Ingreso econdmico: desde S/. 1,025.00 a mas.
c) Ocupacion: trabajadores dependientes, independientes, rentistas y afines.
d) Educacion: Estudios secundarios concluidos, estudios superiores truncos o concluidos

y licenciados.

Psicografico

a) Con estilo de vida progresista, moderno y sofisticado.

b) Les capta la atencidn las cosas nuevas.

c) Son comunicativos y les gusta la socializacion.

d) Les agrada la conduccion del automovil.

Conductual

a) Son usuarios frecuentes de algun car wash de su preferencia.

b) Buscan calidad en el servicio, con relacion al costo — beneficio.

c) Con acceso a medios de pago digital.
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d) Tienden a ser selectivos en la toma de decisiones.

e) Tienen un horario ocupado y optan por servicios innovadores.

Tamaiio de la poblacion

Con informacion de CPI, se pudo hallar la poblacion a la cual va dirigido este proyecto;

habitantes del callao que pertenenzcan a los NSE AB y C.tiempo

Tamaino de la muestra

Mencionado anteriormente, luego de aplicada la féormula y realizando los calculos del
tamafo de muestra, a un 95% de nivel de confianza y 5% de margen de error, se obtiene 385
habitantes del callao, que sean propietarios o responsables de un automovil, para ser

encuestados.

Segun los ultimos datos disponibles de la Asociacion Automotriz del Pera (AAP), en
el 2022 indico6 que el 11.11% de hogares del pais cuentan con automovil, que a comparacion
del afio anterior muestra un decrecimiento porcentual de 0.16%. Este dato ayuda a reducir el
universo de personas para el proyecto; quiere decir que se toma en cuenta al 11.11% de La

poblacion del Callao que posee un automovil y forma parte de los NSE AB y C.

Luego de realizada las encuestas, se obtiene lo siguiente:

La poblacion del Callao de los NSE AB y C es de 807 660 habitantes; se realizaron
385 encuestas de las cuales se obtuvo como resultado que 323 de ellas cumplen con el total
de requerimientos de segmentacion y estan interesados en adquirir el proyecto, reflejado en

datos porcentuales es 84%.
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Dada la informacioén de AAP, que indica que el 11.11% de la poblacion cuenta

con automovil, se presenta que el 11.11% de la poblacion del Callao de los NSE AB y C 807

660, es 89 731 habitantes. Ahora haciendo match entre la poblacion de Callao con automoévil

y el porcentaje obtenido de las encuestas, que muestra a las personas con lo requerimientos de

segmentacion; se determina que la demanda efectiva es 75 374 de habitantes del Callao de los

NSE AB y C, con edades entre 25 y 50 afos, con automovil que acuden por lo menos una vez

al mes a un servicio de autolavado, cuentan con smartphone y estan interesados en adquirir el

servicio de suscripcion al Car Wash.

Tabla 6: Requerimientos de segmentacion

REQUERIMIENTOS
DE SEGMENTACION

Habitantes del Callao
edad entre 25 a 50 afios,
con automovil, frecuenta

al servicio de lavado,

con ingresos desde s/

1,025.00, con acceso a

un smartphone e
interesado(a) en adquirir

el servicio.
Tabla 7: Segmentacion cuantificada

POBLACION

POBLACION DEL DEL CALLAO

CALLAO NEE AR N5 DE NSE AB Y

C
1,153,800 24% 46% 807,660
276,912 530,748
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ENCUESTADOS | CUMPLEN % APTO | NO CUMPLEN
0,
385 323 84% 62
: POBLACION ;
POELACICIDIEL | ey APTA PORCENTAJE e
CALLAO DE NSE AAP SEGUN NSE APTO APTA SEGUN
ABYC SEGMENTACION
Y AAP
807,660 11.11% 89,731 84% 807,660

Determinacion de las necesidades de inversion y financiamiento

El sustento del célculo de los costos de arranque y el célculo de las necesidades de

inversion y financiamiento en el presente proyecto de car wash es crucial para garantizar la

viabilidad y el éxito del negocio. Esta investigacion permite comprender en detalle los costos

asociados con el establecimiento y la operacion del car wash, asi como identificar las fuentes

de financiamiento necesarias para cubrir estos costos. Al realizar un andlisis exhaustivo de los

costos de arranque, que incluyen la adquisicion de equipos y materiales, el alquiler de

instalaciones, los gastos de licencias y permisos, entre otros, se puede estimar con precision

el capital inicial requerido para poner en marcha el proyecto.
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El célculo de las necesidades de inversion y financiamiento implica evaluar las
distintas opciones disponibles para obtener los recursos financieros necesarios, como
préstamos bancarios, inversionistas externos o financiamiento propio. Al realizar este
analisis, se puede determinar estrategias financieras para el car wash, considerando factores
como tasas de interés, plazos de pago y riesgos financieros asociados. El sustento de estos
calculos proporciona una base solida para la toma de decisiones financieras y operativas,

permitiendo planificar y ejecutar de manera efectiva el lanzamiento del proyecto.

Inversion fija intangible

La inversion intangible para el proyecto de car wash es esencial, debido que, abarca
los gastos necesarios para establecer una base legal solida y operar de manera adecuada. Los
gastos como la inscripcion en registros publicos, la constitucion de la empresa, la legalizacion
de libros, la obtencion de licencias municipales y el certificado de defensa civil son

fundamentales para garantizar el cumplimiento de las regulaciones y normativas locales.

Estas inversiones no solo proporcionan legitimidad y credibilidad al negocio, sino
que también ayudan a mitigar riesgos legales y operativos, lo que es crucial para mantener la

continuidad y la reputacion del car wash a largo plazo.
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Tabla 8
Gastos de constitucion
Gastos de constitucion
Detalle Cantidad | Costo unitario Costo total
Inscripcién en registros publicos 1 20.00 20.00
Constitucion de empresa (minuta, notario, SUNAT) 1 480.00 480.00
Legalizacion de libros 1 50.00 50.00
Licencia municipal 1 560.00 560.00
Certificado de defensa civil 1 223.00 223.00
TOTAL 1,333.00
Tabla 9
Estudios previos y servicios
Estudios previos y servicios
Detalle Cantidad | Costo unitario Costo total
Estudios y proyectos de ingenieria 1 500.00 500.00
Gastos en capacitacién y entrenamiento de personal 0 - -
Asistencia técnica (legal y contable) 0 - -
Instalacion electrica y cableado general 1 3,200.00 3,200.00
Aplicativo movil 1 40,000.00 40,000.00
Sistema de alcantarillado 1 2,800.00 2,800.00
TOTAL 46,500.00

Inversion fija tangible

La aplicacion de inversiones tangibles en un proyecto de car wash es crucial para

garantizar la eficiencia y la calidad del servicio. Elementos como una impresora térmica de

tickets, equipo de sonido, pulidora orbital, compresor, aspiradora compacta, maquina de

shampoo y hidrolavadora son fundamentales para optimizar operaciones y mejorar la

experiencia del cliente. Desde mantener registros precisos hasta ofrecer un ambiente

agradable y realizar trabajos de limpieza efectivos, estas inversiones son fundamentales para

el giro de negocio.
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La inversion total tangible sera de 16,710.00, donde prima la maquinaria especial para
el negocio de car wash que son la aspiradora compacta, hidrolavadora y méquina de

shampoo.

Tabla 10
Magquinaria y equipo

Maquinaria y equipo
Detalle Cantidad | Costo unitario Costo total
Computadora i5 RAM 8GB 1 2,000.00 2,000.00
Impresora/fotocopiadora 1 600.00 600.00
Celular smartphone RAM 4GB 2 490.00 980.00
Impresora térmica tickets 1 350.00 350.00
Equipo de sonido 1000W 1 1,500.00 1,500.00
Pulidora Orbital 10" 2 190.00 380.00
Compresor 50 L 1 2,000.00 2,000.00
Aspiradora compacta 100W 2 1,200.00 2,400.00
Maquina de shampoo HM 80 L 1 1,100.00 1,100.00
Hidrolavadora K5 2 2,500.00 5,000.00
Televisor LED 60" 1 400.00 400.00
POS 1 -
TOTAL 16,710.00

Los muebles y enseres seran importantes y ayudaran a brindar el confort al cliente,
por ejemplo, cuando espere a que el servicio de lavado a su vehiculo culmine. Entre los
principales items se puede mencionar son: las sillas ergondmicas para la comodidad del
cliente, la griferia y el lavadero para el adecuado uso del personal que realizara el lavado a los

vehiculos. El monto que haciende los muebles y enseres es de 1,975.00.



Tabla 11
Muebles y enseres
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Muebles y enseres

Detalle Cantidad | Costo unitario Costo total

Escritorio Behome modelo L 1 310.00 310.00
Sillas ergonémicas 7 45.00 315.00
Librero organizador 2 120.00 240.00
Estantes de materiales 4 75.00 300.00
Espejo 2 100.00 200.00
Griferia, inodoros 3 120.00 360.00
Lavadero 2 90.00 180.00
Rack para televisor 1 70.00 70.00

TOTAL 1,975.00

Capital de trabajo

A continuacion, se detalla por tablas separadas, toda la inversion para el capital de

trabajo que asciende al monto de 16,338.30, siendo el monto mensual, y cabe recalcar que

esta suma total consta del gasto mensual para cada tabla desde la tabla 10,11,12,13 y 14.

Tabla 12
Materiales de oficina

Materiales de oficina

Detalle Cantidad Costo unitario Costo total
Papel bond 2 18.00 36.00
Lapiceros 4 2.00 8.00
Calculadora 1 12.00 12.00
Parlantes para computador 1 30.00 30.00
Papel contdmetro térmico 80*80 1 22.00 22.00
TOTAL 108.00

Los materiales para la limpieza son de seran fundamentales para el correcto aseo de los

espacios del car wash.




Tabla 13
Materiales de limpieza
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Materiales de limpieza
Detalle Cantidad Costo unitario Costo total

Lejia 3 12.00 36.00
Jabén antibacterial 5 10.00 50.00
Trapeador atrapapolvo 3 25.00 75.00
Escoba robusta industrial 2 55.00 110.00
Detergente industrial 3 14.00 42.00

TOTAL 313.00

La aplicacion de los principales materiales de produccion para el proyecto de car wash,

constara de los materiales que se utilizaran mensualmente para realizar el servicio de lavado,

entre ellos son: el perfume aroma premium, renovador de superficies, brillo de neumaticos

tipo disolvente, limpiador todo propdsito concentrado y el shampoo carnauva. El monto total

sera de 2,130.60.

Tabla 14
Materiales de produccion

Materiales de produccion

Detalle Cantidad | Costo unitario Costo total
Microfibra para detallado 6 18.00 108.00
Cepillo de ruedas doble cara 4 40.00 160.00
Cepillo para llantas y alfombra 4 18.00 72.00
Guante de lavado microfibra 02 par 4 27.00 108.00
Guantes de nitrilo 03 pares 2 50.00 100.00
Mascarillas doble capa 50 Und 2 15.00 30.00
Pulidor de vidrio 500 ML 4 19.00 76.00
Pulidor compuesto 500 ML 4 25.90 103.60
Aerosol exterminador de olores 500 ML 2 33.50 67.00
Aerosol removedor de impurezas 500 ML 2 49.00 98.00
Renovador de superficies 700 ML 6 16.00 96.00
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Perfume aroma premium 1 galon 2 70.00 140.00
Brillo de neumaticos tipo disolvente 2L T 2 55.00 110.00
Limpiador todo propdsito concentrado 20LT 2 180.00 360.00
Shampoo carnauba wash 1 galon 2 32.00 64.00
Silicona con proteccion UV 473 ML 12 19.00 228.00
Cera en pasta formulada 400 GR 14 15.00 210.00
TOTAL 2,130.60

A continuacion, se detalla los servicios que se consumirdn para realizar las operaciones en el

primer mes, el monto que suma es de 12,070.00.

Tabla 15
Requerimiento de servicios
Requerimiento de servicios
Detalle Mensual Anual
Alquiler 10,000.00 120,000.00
Agua 550.00 6,600.00
Luz 350.00 4,200.00
Publicidad 500.00 6,000.00
Mantenimiento 700.00
Internet, cable y teléfono fijo 150.00 1,800.00
Plan postpago celular 80.00 960.00
Software 60.00 720.00
Disefio de pagina web y dominio 380.00 4,560.00
TOTAL 12,070.00 145,540.00

Primero se detallard el calculo de los beneficios sociales, para luego pasar a los costos de

mano de obra directa y mano de obra indirecta.




Tabla 16: Beneficios sociales operativos
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Beneficios Sociales
Detalle Op Lavado Jefe Op Costo mensual Anual
SIS 16.00 16.00 16.00 192.00
CTS 99.96 208.25 8% 50% 2 vec
SCTR 80.00 80.00 80.00 960.00
Vacaciones 50.00 104.17 1.25 15 dias
Gratificaciones | 99.96 208.25 8% 50%
S/ 34592 S/ 616.67
Tabla 17: Beneficios sociales administrativos
Beneficios Sociales
Detalle Jefe Venta Gerente Adm Costo mensual Anual
SIS 16.00 16.00 16.00 192.00
CTS 124.95 149.94 8% 50% 2 vec
Vacaciones 62.50 75.00 1.25 15 dias
Gratificaciones | S/ 124.95| S/ 149.94 8% 50%
S/ 32840 S/ 390.88

Ahora se detalla el costo que respecta al pago de la mano directa e indirecta, el detalle se basa

en el organigrama que utilizard. El monto que asciende sera de 9,300.35.

Tabla 18
Mano de obra directa

Mano de obra directa

Detalle Cantidad | Costo unitario Costo mensual Anual
Operarios de lavado 4 1,200.00 4,800.00 57,600.00
Jefe de operaciones 1 2,500.00 2,500.00 30,000.00
Beneficios sociales S/ 2,000.35 2,000.35 24,004.16

TOTAL 9,300.35 111,604.16
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Tabla 19
Mano de obra indirecta
Mano de obra indirecta
Detalle Cantidad | Costo unitario Costo mensual Anual
Jefe de ventas 1 1,500.00 1,500.00 18,000.00
Contador externo 1 500.00 500.00 6,000.00
Gerente administrador 1 1,800.00 1,800.00 21,600.00
Beneficios sociales 719.28 719.28 8,631.36
TOTAL 4,519.28 54,231.36

Ahora se presenta el resumen general de todas las tablas mencionadas anteriormente,

donde el monto general que se necesitara para iniciar el presente proyecto serd de 96,827.73.

Tabla 20
Estructura de la inversion

ESTRUCTURA DE LA INVERSION

DETALLE MONTO TOTAL
I. INVERSION FIJA 66,518.00
1.1 INVERSION FIJA TANGIBLE 18,685.00
Terrenos y edificacion
Maquinaria y equipo 16,710.00
Muebles y enseres 1,975.00
Vehiculos -
1.2 INVERSION FIJA INTANGIBLE 47,833.00
Gastos de constitucion 1,333.00
Gasto en estudios previos 46,500.00
Il. CAPITAL DE TRABAJO 28,441.23
Materia prima o adquisicion
Requerimiento de servicios 12,070.00
M.0.D 9,300.35
M.O.1 4,519.28
Materiales de oficina 108.00
Materiales de limpieza 313.00
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Materiales de produccion 2,130.60

I1l. IMPREVISTOS (5% - 15% de la inversion en activos tangibles) | 1,868.50

IV. INVERSION TOTAL

Fuentes de financiamiento

Las fuentes de financiamiento seran del 30% por parte de aportes propios, con el monto de

29,048.32 y el 70% restante sera financiado por medio de la caja financiera Arequipa con el

monto de 67,779.41.

Tabla 21

Fuentes de financiamiento

FUENTES DE FINANCIAMIENTO

RUBROS % INVERSION
APORTES PROPIOS 30% S/.29,048.32
ENTIDAD BANCARIA 70% S/.67,779.41
TOTAL 100% S/.96,827.73

Los accionistas seran dos personas seran dos personas de nacionalidad peruana, y a la vez son
los autores del presente proyecto, la division de los montos sera de 51% para un accionista y

el 49% restante para el segundo accionista.

Tabla 22
Accionistas
ACCIONISTAS
PRINCIPALES ACCIONISTAS NACIONALIDAD MONTOS % DE
APORTACIONES

Ledn Soriano Julio César Peruana S/.49,382.14 51%
Huarcaya Neira Paulo Peruana S/.47,445.59 49%
S/.96,827.73 100%

Estimacion de costos, clasificacion de costos en fijos y variables. Determinacion del
punto de equilibrio

Sustenta el calculo del punto de equilibrio a partir de la Identificacion de costos a partir de los

resultados de su Concierge MVP y su clasificacion en costos fijos y variables.



Servicios brindados
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El presente proyecto brindara tres servicios de auto lavado, desde un lavado préctico, hasta un

lavado mas exigente. El costo para el lavado express serd de 12.39.

Tabla 23
Lavado estandar

LAVADO ESTANDAR

Unidad de Precio*Unidad Costo por
Materia prima medida de medida Cantidad*Producto | producto
N . 0.05
Microfibra para detallado 01 pieza 18.00 0.90
. . 0.02
Cepillo de ruedas doble cara 01 pieza 20.00 0.40
Cepillo para llantas y alfombra 01 pieza 9.00 i -
N 0.02
Guante de lavado microfibra 01 par 14.00 0.28
Guantes de nitrilo 01 par 18.00 0.01 0.22
. 0.02
Mascarillas doble capa 50 Und 15.00 0.30
Pulidor de vidrio 21T 32.00 0.02 0.74
Pulidor compuesto 21LT 19.00 0.05 0.86
Aerosol exterminador de olores 700 ML 15.00 i -
Aerosol removedor de impurezas 700 ML 19.00 i -
- 0.02
Renovador de superficies 700 ML 25.90 0.52
Perfume aroma premium 1 galon 33.50 i -
Brillo de neumaticos tipo disolvente 21T 49.00 i -
Limpiador todo propésito )
concentrado 20 LT 16.00 -
Shampoo carnauba wash 1 galon 70.00 0.03 2.10
Silicona con proteccién 473 ML 19.00 0.05 0.95
Cera en pasta formulada 700 ML 15.00 - -
Mano de obra del servicio 1 5.14
Total 12.39




Ahora de brinda el costo para el lavado premium, que sera de 17.89.
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Tabla 24
Lavado express
LAVADO EXPRESS
Unidad de Precio*Unidad Costo por
Materia prima medida de medida Cantidad*Producto | producto
e . 0.05
Microfibra para detallado 01 pieza 18.00 0.90
. . 0.02
Cepillo de ruedas doble cara 01 pieza 40.00 0.80
Cepillo para llantas y alfombra 01 pieza 18.00 i -
. ) 0.02
Guante de lavado microfibra 01 par 27.00 0.54
Guantes de nitrilo 01 par 50.00 0.01 0.60
. 0.02
Mascarillas doble capa 50 Und 15.00 0.30
Pulidor de vidrio 21LT 32.00 0.04 1.12
Pulidor compuesto 21LT 19.00 0.07 1.33
. 0.05
Aerosol exterminador de olores 700 ML 15.00 0.75
. 0.03
Aerosol removedor de impurezas 700 ML 19.00 0.48
- 0.03
Renovador de superficies 700 ML 25.90 0.65
. 0.03
Perfume aroma premium 1 galon 33.50 0.84
. - . . 0.04
Brillo de neumaticos tipo disolvente 21T 49.00 1.96
Limpiador todo propésito i
concentrado 20 LT 16.00 -
Shampoo carnauba wash 1 galon 70.00 0.03 1.75
Silicona con proteccion 473 ML 19.00 0.04 0.74
Cera en pasta formulada 700 ML 15.00 - -
Mano de obra del servicio 1 5.14
Total 17.89




Como tercer servicio brindado, serd el lavado Solaz considerado el mas completo, cabe
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recalcar que serd como un lavado tipo salon, pero el precio para el cliente sera mas asequible.

Fl costo de este lavado sera de 31.68.

Tabla 25
Lavado Solaz
LAVADO SOLAZ
Unidad de Precio*Unidad Costo por
Materia prima medida de medida Cantidad*Producto | producto
N . 0.05
Microfibra para detallado 01 pieza 18.00 0.90
. . 0.02
Cepillo de ruedas doble cara 01 pieza 40.00 0.80
Cepillo para llantas y alfombra 01 pieza 18.00 0.03 0.45
s 0.02
Guante de lavado microfibra 01 par 27.00 0.54
Guantes de nitrilo 01 par 50.00 0.01 0.60
. 0.02
Mascarillas doble capa 50 Und 15.00 0.30
Pulidor de vidrio 21LT 32.00 0.06 1.92
Pulidor compuesto 2LT 19.00 0.06 1.18
. 0.20
Aerosol exterminador de olores 700 ML 15.00 3.00
. 0.02
Aerosol removedor de impurezas 700 ML 19.00 0.38
- 0.05
Renovador de superficies 700 ML 25.90 1.30
. 0.05
Perfume aroma premium 1 galon 33.50 1.68
. - . . 0.04
Brillo de neumaticos tipo disolvente 2LT 49.00 1.96
Limpiador todo propésito
concentrado 20 LT 16.00 0.03 0.40
Shampoo carnauba wash 1 galon 70.00 0.03 1.75
Silicona con proteccién 473 ML 19.00 0.03 0.48
Cera en pasta formulada 700 ML 15.00 0.03 0.38
Mano de obra del servicio 1 13.68
Total 31.68




Punto de equilibrio

Se presenta el punto de equilibrio mensual, donde ser tendra que cubrir los costos fijos para no ganar ni perder. Los costos fijos que se cubriran

son de 27,202.63 y seran cubiertos por 900 servicios en total, considerando los tres servicios que se ofrecen.

Tabla 26
Punto de equilibrio

Margen _ COSTOS FIJOS
Costo de Venta Margen de de Precio de % PUNTO DE P.E.
Producto (S/) Ganancia | conancia| VM | participacion =i EQUILIBRIO (S1)
(%0) s/ (S)) 27,202.63 '
Lavado 0 0 S/
Estandar S/12.39 150.48% S/18.65 | S/31.04 20.30% 5,522.13 296 S/5522.13
Lavado 0 0 S/
Express S/17.89 186.15% S/33.30 | S/51.19 68.80% 18.715.41 562 S/ 18.715.41
S/
0, 0,
Lavado Solaz S/31.68 224.20% S/71.02 | S/102.70 10.90% 2.965.09 42 S/ 2.965.09
100% 900 S/ 27,202.63




Estados financieros

Depreciacion
Sustenta la proyeccion del flujo de caja de su negocio basandose en los resultados de su Concierge MVP y/o los instrumentos de validacién con
los clientes.

El célculo de depreciacion sera fundamental para fundamental, debido a que, esta incluido en la tabla de resultados como un egreso mensual.

Tabla 27
Calculo de depreciacion

CALCULO DE DEPRECIACION

: e Dep. Acum. al Valor en Libros al
Activos Costo Vida Util (%0) Depr. Anual P Afio 5 Afi0 5
Terreno S/0.00 NO
Edificaciones S/0.00 3%
Maquinarias S/10,880.00 10% S/1,088.00 S/ '5,440.00 S/ '5,440.00
Equipos S/ 2,880.00 20% S/ 576.00 S/ 2,880.00 S/0.00
Muebles y enseres S/ 1,975.00 20% S/ 395.00 S/ 1,975.00 S/0.00
Equipos de computo S/2,980.00 25% S/ 745.00 S/3,725.00 S/0.00
Otros 10% S/0.00 S/0.00 S/0.00
TOTAL S/ 18,715.00 S/ 2,804.00 S/ 14,020.00 S/ 5,440.00
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Estado de Resultados Mensual Proyectado
La tabla de estado de resultado mensual brinda la informacidn financiera para el presente proyecto, la informacion brindada es mensual. Muestra

los ingresos, gastos y la utilidad neta de la operacion durante cada mes. Se puede apreciar que a partir del mes 04 la utilidad neta es positiva.

SOLAZ CAR
ESTADO DE RESULTADOS
EXPRESADO EN SOLES

PERIODO MES 01 MES 02 MES 03 MES 04 MES 05 MES 06 MES 07 MES 08 MES 09
Ventas S/ 29,000.00 S/ 29,263.64 S/ 29,529.67 S/ 29,798.12 S/ 30,069.01 S/ 30,342.37 S/  30,618.21 S/ 30,896.55 S/ 31,177.4
Costo de Ventas -S/1,313.00 -S/1,322.55 -S/1,332.17 -S/1,341.86 -S/ 1,351.62 -S/1,361.45 -S/1,371.35 -S/1,381.32 -S/1,391.37
UTILIDAD BRUTA S/ 27,687.00 S/27,941.09  S/28,197.50 S/ 28,456.26 S/ 28,717.40 S/ 28,980.92 S/ 29,246.86 S/29,515.23 S/ 29,786.07
(-)Gasto Operativos -S/20,870.35  -S/20,870.35 -S/20,870.35 -S/20,870.35  -S/20,870.35 -S/20,870.35 -S/20,870.35  -S/20,870.35 -S/20,870.3
(-)Gasto Administrativo -S/3,019.28 -S/3,019.28 -S/3,019.28 -S/3,019.28 -S/3,019.28 -S/3,019.28 -S/3,019.28 -S/3,019.28 -S/ 3,019.28
(-)Gasto de Ventas -S/2,000.00 -S/2,000.00 -S/2,000.00 -S/2,000.00 -S/2,000.00 -S/2,000.00 -S/2,000.00 -S/2,000.00 -S/2,000.00
(-)Gasto por depreciacion -S/ 233.67 -S/ 233.67 -S/ 233.67 -S/ 233.67 -S/ 233.67 -S/ 233.67 -S/ 233.67 -S/ 233.67 -S/ 233.67
UTILIDAD OPERATIVA S/1,563.71 S/1,817.79 S/2,074.21 S/ 2,332.97 S/2,594.10 S/ 2,857.63 S/ 3,123.57 S/3,391.94 S/ 3,662.77
(-)Gastos financieros -S/1,922.47 -S/1,922.47 -S/1,922.47 -S/1,922.47 -S/1,922.47 -S/1,922.47 -S/1,922.47 -S/1,922.47 -S/1,922.47
UTILIDAD ANTES DEL IR -S/ 358.76 -S/ 104.67 S/ 151.74 S/ 410.50 S/ 671.64 S/ 935.16 S/1,201.10 S/ 1,469.47 S/1,740.30

(-)Impuesto a la Renta (1.5%) -S/16.23 -S/16.23 -S/16.23 -S/16.23 -S/16.23 -S/16.23 -S/16.23 -S/16.23 -5/ 16.23

UTILIDAD NETA -S/ 375.00 -S/120.91 S/ 394.27 S/ 655.40 S/ 918.93 S/ 1,184.86 S/ 1,453.24 S/ 1,724.07
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Tabla 28
Estado de resultados mensual proyectado

Estado de resultado anual proyectado

El estado de resultados anual durante cinco afios muestra la evolucion financiera de la empresa. Las ventas mantienen un crecimiento sostenido
relativamente estable, con un aumento gradual. Entonces, a pesar de los desafios financieros y las fluctuaciones en los ingresos y gastos, el
proyecto demuestra una capacidad para generar utilidades consistentes para los primeros cinco afios de operaciones, ya que, para el ano 01 la

utilidad neta es positiva de 12,792.49 y sube positivamente cada afio; ello que indica una base sdlida y un potencial para el crecimiento futuro.



Tabla 29
Estado de resultado anual proyectado

SOLAZ CAR

ESTADO DE RESULTADOS
EXPRESADO EN SOLES

ANO 1 2 3 4 5
Ventas S/365,938.22  S/398,872.66  S/438,759.92  S/487,023.51 S/ 545,466.33
Costo de Ventas -S/16,401.77  -S/17,385.88  -S/18,602.89  -S/20,091.12  -S/21,899.32
UTILIDAD BRUTA S/349,536.44  S/381,486.78  S/420,157.03  S/466,932.39 S/ 523,567.01
(-)Gasto Operativos -S/250,444.16  -S/ 265,470.81 -S/284,053.77 -S/306,778.07 -S/ 334,388.09
(-)Gasto Administrativo -S/36,231.36  -S/38,405.24  -S/41,093.61  -S/44,381.10  -S/ 48,375.40
(-)Gasto de Ventas -S/24,000.00  -S/25,440.00 -S/27,220.80  -S/29,398.46  -S/32,044.33
(-)Gasto por depreciacion -S/ 2,804.00 -S/ 2,804.00 -S/ 2,804.00 -S/ 2,804.00 -S/ 2,804.00
UTILIDAD OPERATIVA S/ 36,056.92 S/ 49,366.73 S/ 64,984.86 S/ 83,570.76 S/ 105,955.20
(-)Gastos financieros -S/23,069.62  -S/22,647.03  -S/22,076.52  -S/21,306.34  -S/20,266.59
UTILIDAD ANTES DEL IR S/ 12,987.30 S/ 26,719.70 S/ 42,908.34 S/ 62,264.43 S/ 85,688.61
(-)Impuesto a la Renta (1.5%) -S/194.81 -S/ 400.80 -S/ 643.63 -S/933.97 -S/1,285.33

UTILIDAD NETA

S/12,792.49

S/ 26,318.91

S/ 42,264.71

S/ 61,330.46

S/ 84,403.28

94
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Flujo de efectivo mensual proyectado

Para la tabla de flujo de caja mensual se proyecta con una tasa de crecimiento en ventas para todo el afio de 10% y en los egresos de 8%. El flujo

de caja mensual ayuda a comprender la gestion de efectivo disponible de la empresa y la capacidad para generar y utilizar efectivo en sus

operaciones diarias. Para el presente proyecto ya se cuenta con disposicion de efectivo con respecto al flujo financiero, a partir del mes 08 con

143.24, significa que a partir de este mes ya se habra cancelado el financiamiento

Tabla 30
Flujo de efectivo mensual proyectado
SOLAZ CAR
FLUJO DE EFECTIVO
EXPRESADO EN SOLES
% Incremento en ventas 091% 091% 091% 091% 091% 091% 091% 091% 091% 0.91% 0.91%
% Incremento en egresos 0.73% 0.73% 0.73% 0.73% 0.73% 0.73% 0.73% 0.73% 0.73% 0.73% 0.73%
PERIODO Mes00 Mes01l Mes02 Mes03 Mes04 Mes05 Mes06 Mes07 Mes08 Mes09 Mesl0 Mesll Mesl?2
INGRESOS
S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
Ingreso por 29,000.0 29,263.6 29,529.6 29,798.1 30,069.0 30,342.3 30,618.2 30,896.5 31,177.4 31,460.8 31,746.8 32,035.4
Ventas 0 4 7 2 1 7 1 5 3 6 7 8
S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
TOTAL S/ 29,000.0 29,263.6 29,529.6 29,798.1 30,069.0 30,342.3 30,618.2 30,896.5 31,177.4 31,460.8 31,746.8 32,035.4
INGRESOS - 0 4 7 2 1 7 1 5 3 6 7 8



EGRESOS
-S/
(-)Inversion 96,284.7
Inicial 3
(-)Costo de
Produccion
(MPo -S/
Adquisicion) 1,313.00
-S/

(-)Gasto 20,870.3
Operativo 5
(-)Gasto -S/
Administrativo 3,019.28
(-)Gasto de -S/
Ventas 2,000.00
(-)Impuesto a -S/
la Renta 311.68

-S/ -S/
TOTAL 96,284.7 27,514.3
EGRESOS 3 1
FC -S/
ECONOMIC 96,284.7 S/.
(@) 3 1,485.69

-S/
1,322.55
-S/
20,870.3
5
-S/
3,019.28
-S/
2,000.00
-S/
311.68

-S/
27,523.8
5

S/.
1,739.78

-S/
1,332.17
-S/
20,870.3
5
-S/
3,019.28
-S/
2,000.00
-S/
311.68

-S/
27,533.4
7

SI.
1,996.20

-S/
1,341.86
-S/
20,870.3
5
-S/
3,019.28
-S/
2,000.00
-S/
311.68

-S/
27,543.1
6

S/.
2,254.96

-S/
1,351.62
-S/
20,870.3
5
-S/
3,019.28
-S/
2,000.00
-S/
311.68

-S/
27,552.9
2

SI.
2,516.09

-S/
1,361.45
-S/
20,870.3
5
-S/
3,019.28
-S/
2,000.00
-S/
311.68

-S/
27,562.7
5

S/.
2,779.62

-S/
1,371.35
-S/
20,870.3
5
-S/
3,019.28
-S/
2,000.00
-S/
311.68

-S/
27,572.6
S)

SI.
3,045.56

-S/
1,381.32
-S/
20,870.3
5
-S/
3,019.28
-S/
2,000.00
-S/
311.68

-S/
27,582.6
3

/]

3,313.93

-S/
1,391.37
-S/
20,870.3
5
-S/
3,019.28
-S/
2,000.00
-S/
311.68

-S/
27,592.6
7

S/.
3,584.76

-S/
1,401.48
-S/
20,870.3
5
-S/
3,019.28
-S/
2,000.00
-S/
311.68

-S/
27,602.7
9

S/.
3,858.07

-S/
1,411.68
-S/
20,870.3
5
-S/
3,019.28
-S/
2,000.00
-S/
311.68

-S/
27,612.9
8

S/.
4,133.89
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-S/
1,421.94
-S/
20,870.3
5
-S/
3,019.28
-S/
2,000.00
-S/
311.68

-S/
27,623.2
5

S/.
4,412.23
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Flujo de efectivo anual proyectado

El flujo de caja anual para los primeros cinco anos, proporciona una vision amplia y detallada de como se manejard el efectivo. Este flujo de
efectivo permite analizar la liquidez, solvencia y gestion financiera a largo plazo. Se estima el crecimiento para las ventas a partir del afo 02 de 9
% y para los egresos de 6 %, para ambos casos creceran 1 % adicional para los siguientes afios. A partir del afio 02 se cuenta con el monto

positivo de 34,964.73de efectivo disponible.

Tabla 31
Flujo de efectivo anual proyectado

SOLAZ CAR
FLUJO DE EFECTIVO
EXPRESADO EN SOLES

% Incremento en ventas 9% 10% 11% 12%
% Incremento en egresos 6% 7% 8% 9%
ANO 0 1 2 3 4 5
INGRESOS
S/
Ingreso por Ventas 365,038.22 S/398,872.66 S/438,759.92 S/487,023.51 S/545,466.33
TOTAL INGRESOS S/0.00 S/365,938.22 S/ 398,872.66 S/438,759.92 S/487,023.51 S/545,466.33
EGRESOS
-S/
Inversion Total 94,161.73
-S/

Activo Fijo Tangible 18,685.00




98

-S/
(-) Maquinaria y equipo 16,710.00
(-) Muebles y enseres -S/1,975.00
-S/
Activo Fijo Intangible 45,167.00
(-) Gastos de constitucion S/ 1,333.00
-S/
(-) Gasto en estudios previos 46,500.00
-S/
Capital de trabajo 28,441.23
Imprevistos -S/1,868.50
(-)Costo de Produccion (MP o Adquisicién) -S/16,401.77  -S/17,385.88 -S/18,602.89 -S/20,091.12 -S/21,899.32
-S/ -S/ -S/ -S/
(-)Gasto Operativo -S/250,444.16  265,470.81 284,053.77 306,778.07 334,388.09
(-)Gasto Administrativo -S/ 36,231.36  -S/38,405.24 -S/41,093.61 -S/44,381.10 -S/48,375.40
(-)Gasto de Ventas -S/ 24,000.00  -S/25,440.00 -S/27,220.80 -S/29,398.46 -S/32,044.33
(-)Impuesto a la Renta -S/ 3,896.19 -5/8,015.91 -S/12,872.50 -S/18,679.33 -S/25,706.58
-S/ -S/ -S/ -S/ -S/
TOTAL EGRESOS 94,161.73  -S/330,973.48  354,717.84  383,843.57 419,328.08  462,413.72
) -S/
FC ECONOMICO 94,161.73 S/ 34,964.73 S/44,154.82 S/54,916.36 S/ 67,695.44 S/ 83,052.62
FINANCIAMINETO NETO
Préstamo S/65,913.21
(-)Amortizacion de capital -S/1,207.42 -S$/1,630.02 -S/2,200.52 -S/2,970.70 -S/4,010.45
(-)Intereses y otros -S/23,069.62  -S/22,647.03 -S/22,076.52 -S/21,306.34 -S/20,266.59
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-S/
FC FINANCIERO 28,248.52 S/10,687.69 S/19,877.77 S/30,639.31 S/43,418.39 S/ 58,775.57

Evaluacion econdémica y financiera: Calculo de VAN y TIR
A continuacion, se muestra el resultado del flujo econdmico para los primeros 05 afios, este informacion servira para hallar la TIR y VAN

respectivamente. También se afade la tabla de con datos de endeudamiento (financiamiento), fondos propios, las cuotas y COK.

Tabla 32

Cdlculo de VAN y TIR
IR 1.50%
Endeudamiento (D) 70%
Fondos propios (K) 30%
Cuotas (afios) 10
kd 35%
COK 25.00%

WACC 31.63%

RESUMEN 0 1 2 3 4 5
2 S/. S/. S/. S/. S/.
FC ECONOMICO Sl A 34,964.73 44,154.82 54,916.36 67,695.44 83,052.62
INDICADORES TIR VAN

FC ECONOMICO 43.41% S/. 25,524.63



TIR

Con los datos obtenidos para la Tasa Interna de Retorno, tenemos 43.41% que significa que

es rentable para una posible inversion.

Quiere decir que, por 1000 soles invertidos en el proyecto, se obtendran 434.10 soles de

ngreso.

VAN

Para el final de los céalculos nos arroja que el proyecto es viable, dado el resultado positivo

obtenidos para el valor actual neto.

Esto significa que, en un plazo de 05 afios, se podra recuperar la inversion inicial, y se

generaran beneficios.
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Conclusiones

En el anélisis financiero hay una conclusion sobre la rentabilidad para el presente
proyecto, debido a que, el VAN es 25,524.63 siendo mayor a cero. Con respecto a la
TIR que es 43.41 %, indica que la rentabilidad de invertir es 6ptima en comparacion

al COK con 25.00% y el WACC con 31.63%.

En las encuestas, con referencia a la pregunta N° 11 se concluye que el 74.6 % del
total de encuestados, si les gustaria pagar por medio de un método por suscripcion
mensual; ello cumple con la vision a largo plazo que se propone el proyecto con

respecto al método de pago.

Existe un crecimiento sostenido de 1% anual en las ventas, ello se refleja a partir del

afio 02 en el flujo de caja anual.
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Recomendaciones

Se recomienda aumentar los fondos propios del 30% con el monto de 29,048.32 al
40% con el monto de 38,731.09 para asi, ya no depender tanto del financiamiento

externo y culminar los pagos de intereses en menos tiempo.

Se recomienda realizar encuetas concurrentes para medir la satisfaccion del cliente, y
analizar mas a fondo el tema del pago a suscripcion, para poder implementar mejoras

con relacion a ello.

Se recomienda tener una buena relacion con respecto a la puntualidad en los pagos
con los proveedores de los insumos indirectos, debido a que, se podra extender los

pagos de cuentas por pagar, sin aumentar los montos de pago.
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Anexos

Encuesta

Se aplic6 una encuesta a los conductores de vehiculos particulares, para tener
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conocimiento de la frecuencia con la que llevan sus vehiculos a un establecimiento para que

sean limpiados. Se realiz6 un sondeo de los establecimientos de lavado de autos formales en

el distrito, para tener conocimiento de sus ubicaciones.

analizados y otorgar una solucidn segtn lo investigado.

Se procedi6 a la tabulacion de los datos obtenidos en una breve encuesta, para ser

Preguntas

1.;Usted vive en el Callao?

a.

b.

Si

No

. (Cuadl es su rango de edad?
.18-24
.25-37
.38-50

.51 amas

. (| Posee o es responsable de un automovil?
. Si

. No
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. (Lleva su vehiculo al servicio de auto lavado?
. Si

. No

. (Con qué frecuencia lleva su vehiculo al centro de auto lavado?
. Semanal
. Quincenal

. Mensual

. (Cudnto es su ingreso mensual?
. S/.450.00
. S/.750.00

. S/.1025.00

d. S/.1250.00

C.

d

[¢]

o0

. S/.1500.00 a mas

. (,Qué tipo de servicio suele pedir cuando acude a un centro de auto lavado?
. Lavado a presion

. Lavado a vapor

Lavado y aspirado

. Lavado y encerado

. Lavado, aspirado y encerado (tipo salon)

. {Qué aspecto valora mas de un centro de auto lavado?
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a. Calidad en el servicio
b. Precio

c. Seguridad

d. Rapidez

e. Buena atencion

9. ({Qué otro servicio adicional le gustaria encontrar en un centro de auto lavado?
a. Wifi en el lugar

b. Auto boutique

c. Cambio de aceite o similares

d. Lavado a domicilio

10. ;Cuanto es el gasto promedio que paga cuando lleva su vehiculo al auto lavado?
a. s/ 30.00
b. s/ 50.00
c. s/ 70.00

d. s/ 100.00

11. ;tiene acceso o posee un smartphone?
a. Si

b. No

12. ;Le gustaria recibir un servicio de suscripcion segun su necesidad, para el servicio de

auto lavado?
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a. Si

b. No

1. ;Usted vive en el Callao?

Del total de encuestados la gran mayoria vive en el Callao 88.5%.

Tlustracion 25
Viven en el Callao

No
11,5%

Si
88,5%

2. (Cudl es su rango de edad?

Se observa que el 73.4% de los encuestados que viven en el Callao, ronda
entre los 25 y 50 afios de edad, a comparacion de las personas muy adultas entre los

66 y 81 anos, completan el 5.2%.
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Iustracion 26
Rango de edad

51 a mas
5,2%

25-37

40,9% CHERD

3. (Posee o es responsable de un automaévil?

El1 97.1% de los encuestados que viven en el Callao, y tienen entre 20 y 50

afos, respondid que poseian o eran responsables de un automovil.

Tlustracion 27

Tenencia de vehiculo
No

97,1%

4. (Lleva su vehiculo al servicio de auto lavado?

Solo el 12.6% de encuestados, no lleva su vehiculo y/o prefiere hacerlo por su
cuenta. Y en su mayoria con 91.3% de los encuestados que cumplen con los

requerimientos de segmentacion, si suelen visitar un establecimiento para que realicen
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el servicio de lavado a sus autos.

Ilustracion 28
Uso de auto lavado

No
8,7%

Si
91,3%

5. ¢Con que frecuencia lleva su vehiculo al centro de auto lavado?

El 58.5% acude a un centro de lavado de autos semanalmente, seguido de

24.7% de las personas que acuden cada quince dias.

Tlustracion 29
Frecuencia del uso de auto lavado

Quincenal

58,5%

6. ¢Cuanto es su ingreso mensual?
Se observa que mas de la mitad de encuestados tiene ingresos mensuales de S/.

1025 a mas.
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Tlustracion 30
Ingresos mensuale_s

S/. 450,00
13,4%

S/. 1025,00
38,5%

S/. 750,00

5/.1500,00 a mas
3,0%

S/. 1250,00

7. ¢Qué tipo de servicio suele pedir cuando acude a un centro de auto lavado?

El servicio mas requerido por el comun encuestado, es el de lavado y aspirado
con 44.3%. se observa ademas que el 42.2% prefiere el servicio de tipo salon, que

tiene lavado, aspirado y encerado.

Mustracion 31
Tipo de servicio de lavado que solicita

Lavado a vapor
0,6%

Lavado y encerado
9,7%

Lavado, aspirado y...

Lavado y aspirado CRpEA

44,3%

Lavado a presién
3,2%

8. (Qué aspecto valora mas de un centro de auto lavado?

41.5% de los encuestados prefiere calidad sobre precio, que equivale a 18%,

esto quiere decir que el servicio que recibe su vehiculo es mas valioso que el costo a
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pagar. Ademas prefieren ser bien atendidos antes de recibir un precio comodo.

Tlustracion 32

Aspecto que mas valora

Rapidez
10,3%

Seguridad
7.2%

Calidad en el servi...
41,5%

Buena atencidén 22,9%
22,9%

Precio
18,0%

9. (Que otro servicio adicional le gustaria encontrar en un centro de auto lavado?

Segun los datos recogidos de la encuesta, se obtiene como informacion que el
36.7% desearia contar con WiFi en el lugar donde su auto sera lavado. Seguido muy
de cerca por cambios de aceite y similares; también desearian un auto boutique en el

establecimiento.

Iustracion 33
Servicio adicional que le gustaria encontrar

Cambio de aceite o...
25,6%

Wifi en el lugar
36,7%

Cafeteria
17,2%

Auto boutique

10. ;Cuanto es el gasto promedio que paga cuando lleva su vehiculo al auto lavado?

Con la informacion recaudada, se puede observar que los precios que las
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personas pagan por este servicio esta entre S/. 50 hasta S/. 70 con 65.9% de

preferencia.

Iustracion 34
Pago promedio por el servicio de auto lavado

S/. 100,00 S/.70.00
12,6% 11,1%

S/. 30,00

54,8%
S/. 50.00
54,8%

11. ;tiene acceso o posee un smartphone?
Casi el total de encuestados cuenta con un dispositivo moévil que le permite tener

acceso a aplicaciones.

Iustracion 26
Posesion de dispositivo smartphone

99,7%

12. ;Le gustaria recibir un servicio de suscripcion segun su necesidad, para el servicio de

auto lavado?
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89.9% de las personas se ven interesadas en el proyecto, el cual si adquiririan.

Iustracion 27
Adquisicion del proyecto

No
10,1%

Si
89,9%

De acuerdo a la informacion obtenida, se proponen los siguientes supuestos:

Hipatesis 1
Los propietarios y/o responsables de vehiculos, no consideran seguro que el servicio
de lavado de autos que ofrecen de manera informal sea seguro, ademas de exponer sus autos

a las vias publicas.

Hipotesis 2
Los encuestados consideran que las vias publicas se encuentran en mal estado,

perjudicando sus vehiculos y el transito de estos.



