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INTRODUCCION

En la Ciudad de Guayaquil, especificamente en el sector Norte: Av. Gomez Lince- se ha
detectado una alta oferta del servicio de lavado de autos, pero de muy baja calidad con altos
tiempos de espera y falta de areas para que el cliente aguarde mientras se le da el servicio.
La mayor parte de estos negocios existen bajo la informalidad, al margen de la ley que
prohibe que se realice el servicio de lavado de autos en las calles ateniéndose a multas y

sanciones.

Ante esta situacion se puede observar una oportunidad que lleva a la necesidad de disefiar un
plan de negocio para la creacion de una empresa lavadora de autos en el sector norte de
Guayaquil legalmente establecida, que oferte un servicio optimizado en recursos y tiempo

con la mayor comodidad para el cliente.

Este trabajo de titulacion se justifica de forma tedrica y practica, para conocer las necesidades
del cliente es importante poder recopilar sus opiniones acerca de la calidad del servicio actual.
El alto volumen de vehiculos que ya existe en la ciudad y el aumento en las cuotas de
importacion de vehiculos para las concesionarias lo que deriva en un aumento del parque

automotor permite poder ingresar a competir en este mercado.

Los objetivos planteados se basaron en realizar el diagnostico actual del servicio a través de
un estudio de mercado en el sector que permitira determinar las necesidades y preferencias y
con la aplicacion de fundamentos teoricos, planificacion y evaluacion financiera que permite

determinar la viabilidad del plan de negocios.



CAPITULO |
DISENO DE INVESTIGACION

1.1. Tema:
Plan de negocios para la creacion de una empresa lavadora de autos en el sector norte de

Guayaquil

1.2. Planteamiento del problema

De acuerdo con el articulo del diario “El Universo”, publicado el 13 de enero del 2015,
se determind que, al norte de Guayaquil, las zonas mas conocidas donde se brinda el servicio
de lavado de vehiculos son: La avenida Isidro Ayora entre Mucho Lote y Bastion Popular,

Sauces y cerca de la Av. Juan Tanca Marengo.

Se desconoce la cantidad de negocios dedicados al lavado de vehiculos en esta area
debido al alto indice de informalidad; pues brindan el servicio de lavado de autos en las
calles, irrespetando la ordenanza municipal que sanciona a los infractores con una multa de

medio salario basico unificado.

Segtin el mismo articulo del diario “El Universo”, cerca de 80.000 autos circulan a través
de la via Francisco de Orellana la cual esta conectada hacia la Avenida Isidro Ayoray la Av.
De las Américas que esta conectada hacia el norte con la Av. Juan Tanca Marengo por donde

circulan unos 122,000 carros diariamente.

Los clientes que transitan por el sector en busca de este servicio, se ven afectados por las
condiciones en las que éste es ofrecido. EIl tiempo de espera por el servicio puede llegar a
ser de hasta una hora. En adicidn, no cuentan con una apropiada area de espera, y muchas

veces la espera debe hacerse de pie causando inconformidad y molestias a los consumidores.

Dado los estandares de eficacia que se manejan en el sector, no hay una relacién precio-
calidad; tampoco una diferencia en el precio por el servicio otorgado sea éste en un local
formal o en la calle, pues el precio oscila en $3.50 a $4 para autos livianos y $5 a $7 para

camionetas.



1.3. Formulacién del Problema
¢De qué manera se puede mejorar el servicio en las lavadoras de autos en el sector norte
de Guayaquil?
1.4. Sistematizacion del problema
1. ¢Como determinar las preferencias de los usuarios del servicio del lavado de vehiculos?
2. ¢Quiénes son los competidores y como es el servicio que ofrecen en el mercado?
3. ¢Cudles deberian ser las estrategias a definir para dar a conocer el servicio?
4. ;Cuél deberia ser la inversion y sus beneficios?
1.5. Objetivos de la investigacion

1.5.1. Objetivo General
Elaborar un plan de negocios para la creacion de una empresa lavadora de autos en el

sector norte de Guayaquil.

1.5.2. Objetivos Especificos

» Elaborar un estudio de mercado que nos permita conocer las necesidades y
preferencias de los posibles consumidores del servicio.

» ldentificar los principales competidores y sus ofertas

> Determinar las estrategias adecuadas para la oferta del servicio

» Analizar la viabilidad del proyecto en base a la inversion y sus beneficios



1.6. Justificacion de la Investigacion
El presente proyecto, se justifica con las siguientes razones:

En la ciudad de Guayaquil circulan mas de 400 mil vehiculos diarios, de los cuales
220.000 lo hacen al sector norte de la ciudad. Existe un mercado con una gran demanda por
el servicio de lavado de autos en el sector, hay un considerable nimero de negocios que
ofertan el servicio de lavado de autos ya sea que cuenten con local o0 no. Por ser un servicio
con alta demanda permite la existencia de negocios con baja calidad en la atencién al cliente,

manteniendo los precios altos.

Estas condiciones crean una oportunidad para mejorar el servicio a través de la
implementacion de una lavadora de autos en el sector norte de la ciudad de Guayaquil, que
cuente con un ambiente de espera idoneo para los clientes, tiempos de espera menores por el
lavado de sus autos, a un precio competitivo que permita cubrir costos y generar utilidades,
permitiendo generar oportunidades laborales a personas del sector y respetando las

condiciones laborales legales.

1.7. Delimitacion o alcance de la investigacion

Campo: Empresarial
Area: Servicio
Aspectos: Plan de negocio, empresa lavadora de autos, mejoras del servicio

Tema: “Plan de negocios para la creacion de una empresa lavadora de autos en el sector

norte de Guayaquil”

Problema: Los negocios actuales presentan una mala organizacion en cuanto a tiempo y
precio al momento de brindar dicho servicio de lavado de autos y a su vez, no cuentan con

un lugar adecuado para la atencion al cliente.



Delimitacion Geografica

El sector norte de la ciudad de Guayaquil es el seleccionado para el desarrollo del proyecto
en mencion.
Delimitacion Temporal

El proyecto se llevara a cabo dentro de los periodos de seis meses comprendido entre
octubre del 2017 a abril del 2018.

1.8. Idea a defender
La creacién de una empresa lavadora de autos en el sector norte de Guayaquil mejorara
el nivel de calidad del servicio, logrando la diferenciacion de los demas ofertantes del mismo

y a su vez logrando cubrir las necesidades del mercado.



CAPITULO Il
MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes

El desarrollo de la industria automovilistica ha brindado oportunidades de crecimiento en
diversos frentes; la industrializacion y masificacion de este producto ha permitido que se
vuelva mas accesible adquirir un automovil haciendo que la demanda crezca en el tiempo,

siendo la industria automovilistica una de las mas rentables en la historia.

El agitado ritmo de vida obliga a que las personas -debido a sus ocupaciones- no cuenten
con el tiempo para dedicarle a la limpieza de sus autos y busquen proveerse de quienes dan
este servicio. Las vias por las cuales se circulaban afios atras en su mayoria estaban
empedradas o eran de tierra estando mas propensos los autos a ensuciarse. De esta forma se
crearon nuevas modalidades de negocios complementarios en relacion con las necesidades
presentadas para el cuidado o mantenimiento del vehiculo; uno de los que destaca son los
orientados a la limpieza externa e interna del auto el cual ha ido creciendo en demanda con

el pasar del tiempo.

En el pasado, este servicio era brindado de manera primitiva, es decir las personas
encargadas de realizar dicho trabajo lo hacian con baldes de agua y pafos de tela para quitar
la suciedad del vehiculo, convirtiendola en una labor compleja, pero con el tiempo esta
actividad se fue tecnificando dando lugar a lo que ahora son las lavadoras de auto incluyendo

aquellas que trabajan al detalle.

2.1.1. Marco historico referencial
1. Las estudiantes Garcia Lozano Mariuxi Vanessa y Pazmifio Rodriguez Mirna Susana
de la Escuela Superior Politécnica del Litoral — ESPOL (2012), realizaron un plan
titulado “Proyecto de inversion para la implementacion de una lavadora automética
para vehiculos en la via a Samborondon”, el cual tenia como enfoque mejorar la

calidad del servicio total, marcando una diferenciacién en el mercado, ya que este



negocio utilizaria maquinas de lavado automatico tipo tunel de alto volumen, que

permitirian optimizar tiempo y dinero.

El estudiante San Lucas coronel Luis Alfredo de la Universidad de Guayaquil (2013),
realiz6 un estudio sobre “Evaluacion de la necesidad de implementacién de una
lavadora de carros en el terminal terrestre para la creacion de un plan de negocio”.
Con el fin de brindar un servicio rapido y eficaz en limpieza y lavado tanto para autos
que brinda el servicio de taxi como las cooperativas interprovinciales que laboran

dentro de la terminal.

El estudiante Pilicita VVargas Héctor Alfredo de la Universidad Politécnica Salesiana
sede Quito (2013), presentd un estudio titulado “Proyecto de factibilidad para la
creacion de una empresa lavadora y lubricadora de vehiculos livianos y pesados en la
ciudad de Machachi-Ecuador”, que tuvo como propdsito aprovechar un mercado que
se encontraba insatisfecho, debido a la inexistencia de dicho servicio dentro de la
ciudad, y el cual poseia alta demanda por el mismo, debido al aumento de vehiculos

que se habian encontrado a través del estudio dentro de la ciudad de Machachi.

Las estudiantes Esthela Solange Naranjo Clemente y Gianella Nicole Urgilés Calero
de la Escuela Superior Politécnica del Litoral — ESPOL (2012), elaboraron un
proyecto que consistia en un “Proyecto de inversion para la implementacion de una
empresa de lavado de autos a domicilio para la ciudad de Guayaquil”, cuyo proposito
era de brindar un servicio con tecnologia de punta a domicilio y a su vez brindando
un asesoramiento personalizado en cuanto al adecuado uso o cuidado que se debe
tener con el vehiculo, este servicio iba dirigido Unicamente para zonas residenciales
gue no contaban con un establecimiento cercano que oferte este tipo de actividad,

logrando asi cubrir las necesidades del mercado.

Los estudiantes Gutiérrez Vergara Romina e Iturralde Vera Jonathan de la
Universidad Politécnica Salesiana (2015), presentaron un proyecto titulado “Plan de
negocios para comercializar el servicio de lavado a vapor de la empresa

“STEAMAUTO” dirigido al mercado de vehiculos livianos en el sector norte de



Guayaquil”; teniendo como finalidad otorgar un servicio de alta calidad e innovador
mediante una limpieza profunda a vapor para autos livianos, con el proposito de
mejorar la efectividad del servicio ofertado por diversos negocios formales e
informales ya existente en el mercado, logrando transformar los recursos utilizados

para la elaboracion de dicha funcion.

La estudiante Carvache Murillo Cynthia Casandra de la Universidad de Guayaquil
(2017), presentd su estudio sobre “Determinar la factibilidad financiera de una
lavadora de autos con un sistema hidraulico en el canton naranjito”, con el objetivo
de proporcionar un servicio de alta calidad a un menor tiempo; la ejecucion de dicha
propuesta fue aprobada debido a la alta aceptacion que presento la poblacion por la

adquisicion de dicho servicio.

El estudiante Gomez Osorio Abraham Ricardo de la Universidad de Guayaquil
(2017), presento un proyecto titulado “Disefo de un plan de negocio para la creacion
de cuatro lavadoras de carros en la ciudad de Milagro”, este estudio surgio debido a
los pocos negocios ya existentes que ofertaban este tipo de servicio dentro de la
ciudad de Milagro, logrando detectar una oportunidad para la expansion de dicha
actividad con el Unico proposito de cubrir la alta demanda que existe actualmente en

el mercado.

La estudiante Armendariz Pilaloa Julia Yolanda de la Universidad de Guayaquil
(2017), ejecutd un proyecto titulado “Estudio de factibilidad para la creacion de una
lavadora ecoldgica de vehiculos en la ciudad de Guayaquil como alternativa para
preservar los recursos naturales no renovables: disefio de un plan de negocio”; con el
objetivo de contribuir con un proyecto de emprendimiento que sea amigable con el
medio ambiente y a su vez lograr cubrir la alta necesidad que existe por dicho servicio
con el Unico propasito de evitar el desperdicio de agua potable al momento de realizar

dicha actividad.



Tabla 1.

Repositorios de proyectos con relacién al tema en desarrollo

Tema referencial de investigacion Universidad Autores Afio  Link
Proyecto de inversién para la implementacion de una Escuela Superior Garcia Lozano Mariuxi .
lavadora automatica para vehiculos en la via a Politécnica del Vanessa y Pazmifio 2012 g'g;);g%vgg\év%dspace.espol.edu.ec/handle/ 1234
Samborondon. Litoral- ESPOL Rodriguez Mirna Susana _—
Evaluacion de la necesidad de implementacion de una
lavadora de carros en el terminal terrestre para la creacion ~ Universidad de San Lucas coronel Luis ) L
de un plan de negocio. Guayaquil Alfredo 2013 http://repositorio.ug.edu.ec/handle/redug/1338
Proyecto de factibilidad para la creacién de una empresa Universidad
lavadora y lubricadora de vehiculos livianos y pesados en ~ ~NIVErsida . Pilicita \argas Héctor https://dspace.ups.edu.ec/handle/123456789/4
la ciudad de Machachi-Ecuador. Politécnica Salesiana. g, ’ 2013 931
sede Quito =
Proyecto de inversién para la implementacion de una . -
empresa lavado de autos a domicilio para la ciudad de ES(I:_ugIa_S Upofr;or E?thela Solange Nlri\ranjo https://www.dspace.espol.edu.ec/handle/1234
Guayaquil. Pg itecnica de C_emente )/_C?lane a 2012 56789/21090
Litoral- ESPOL Nicole Urgilés Calero .
Plan de negocios para comercializar el servicio de lavado
a vapor de la empresa “STEAMAUTO” dirigido al S Gutiérrez Vergara .
mercado de vehiculos livianos en el sector norte de Unl_vgrs[dad . Romina e Iturralde Vera 2015 https://dspace. ups.edu.ec/handle/123456789/9
. Politécnica Salesiana 971
Guayaquil. Jonathan
Determinar la factibilidad financiera de una lavadora de
autos con un sistema hidraulico en el cantdn naranjito. Universidad de Carvache Murillo 2017 http://repositorio.ug.edu.ec/handle/redug/2283
Guayaquil Cynthia Casandra 7
Disefio de un plan de negocio para Ia} creacion de cuatro Universidad de GO6mez Osorio Abraham http://repositorio.ug.edu.ec/handle/redug/1742
lavadoras de carros en la ciudad de Milagro. - . 2017
Guayaquil Ricardo 5
Estudio de factibilidad para la creacion de una lavadora
ecoldgica de vehiculos en la ciudad de Guayaquil como N A . ) N
alternativa para preservar los recursos naturales no Universidad de Armendariz Pilaloa Julia 2017 http://repositorio.ug.edu.ec/handle/redug/1738

renovables: disefio de un plan de negocio.

Guayaquil

Yolanda
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https://www.dspace.espol.edu.ec/handle/123456789/20967
https://www.dspace.espol.edu.ec/handle/123456789/20967
http://repositorio.ug.edu.ec/handle/redug/1338
https://dspace.ups.edu.ec/handle/123456789/4931
https://dspace.ups.edu.ec/handle/123456789/4931
https://www.dspace.espol.edu.ec/handle/123456789/21090
https://www.dspace.espol.edu.ec/handle/123456789/21090
https://dspace.ups.edu.ec/handle/123456789/9971
https://dspace.ups.edu.ec/handle/123456789/9971
http://repositorio.ug.edu.ec/handle/redug/22837
http://repositorio.ug.edu.ec/handle/redug/22837
http://repositorio.ug.edu.ec/handle/redug/17425
http://repositorio.ug.edu.ec/handle/redug/17425
http://repositorio.ug.edu.ec/handle/redug/17389
http://repositorio.ug.edu.ec/handle/redug/17389

2.2. Fundamentacion teorica
Cabe recalcar que en los siguientes puntos se mencionara conceptos claves en relacion al

proyecto, en los cuales se expresara y citara diversos citeriores de autores especializados.

2.2.1. Empresa

La creacion de una empresa es un proceso a largo plazo, con el manejo adecuado de cada
elemento que la conforma. En el transcurso del tiempo, el término “empresa”, ha brindado
diversos enfoques, otorgados por autores que tiene una perspectiva diferente sobre el

mismo, brindandonos asi una mejor comprensién de lo que representa.

Ortiz (2014), expreso que la empresa:
se puede considerar una entidad en la que se transforman unos recursos (humanos,
materiales, inmateriales), que deben ser organizados y dirigidos de la mejor manera
posible (a través de una estructura, reglas y procedimientos), en bienes y servicios
que satisfagan necesidades, con la finalidad de obtener beneficios para distribuir a sus

propietarios, actuando siempre bajo condiciones de riesgo (p.26)

Una empresa se encuentra constituida por recursos tanto humanos como materiales, los
cuales fomentan al crecimiento de la misma mediante la ejecucion adecuada de las tareas

establecidas para cada uno, con el fin de alcanzar un objetivo en comun.

Por otro lado, Eggers (2012) determind que una empresa “ES un grupo social que

produce bienes y/o servicios, tendientes a la satisfaccion de las necesidades de la sociedad.”
(p.13)

La implementacidn de una empresa no es solo saber lo que se desea ofertar y donde se
lo desea realizar, es mas bien la conformacion de un grupo especializado de personas que

permitiran a través de estrategias y planificaciones lograr satisfacer al mercado.

Para Cardona (2009) una empresa “Es una accion dificil que se acomete para lograr algo

que se desea.” (p.15)
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La empresa es un proceso que conlleva tiempo y dinero, siendo dificiles de sostener a
medida que se va avanzando por factores que pueden afectar a la ejecucion de la misma,
pero todo este proceso es necesario sobrellevarlo para poder cumplir la meta final.

Mientras que Chiavenato (2014) indica que una empresa “es una organizacion social que

utiliza una gran variedad de recursos para alcanzar determinados objetivos.” (p.64)

Toda empresa al iniciarse, tiene establecidos sus objetivos a largo y corto plazo con el
unico fin de saber hacia dénde va y que desea alcanzar, por ello todos los elementos o
recursos que forman parte de ella son necesarios para llegar a cada uno de esos fines.

2.2.1.1. Tipo de empresas

Las empresas son el mayor movimiento econdémico que existe en el mundo,
independientemente si son de tipo comercial, servicios u otros, ya que lo que depende es
el desempefio que muestren en el mercado, mediante un adecuado uso de sus recursos para
generar rentabilidad y que aporte en el desarrollo del pais como: fuentes de empleo,

salarios justos, manejo adecuado de reglamentos, etc.

Por otra parte, no deja de ser importante conocer el tipo de empresa que se desea
constituir dado que eso permitira un mejor manejo de la misma, a través del conocimiento
de las normas, régimen, entidades regulatorias, entre otras; aunque todas las empresas
posean las mismas caracteristicas, no se manejan de la misma forma y por lo tanto no son

iguales.

Como lo expresa Giraldo (2007) en su libro Creacion & consolidacion de empresas,
que “la mejor manera de clasificar las empresas es conociendo diferentes puntos de vista,
para que el lector se lleve una idea de ello y lo pueda aplicar posteriormente en la practica

empresarial.” (p.80)
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Para Giraldo (2007), las empresas se clasifican:
e SegUn su actividad o tipo de negocio

e Segln el nimero de propietarios

e Segun el origen del capital

e Segln su magnitud o tamafio

Empresas

Seguin:

Origen del Magnitud o Numero de
capital tamano propietarios

Multinales

Actividad

SO Privadas e
]lldU51f1§l|‘35’ oy transnales Individuales
Comerciales P}t‘dt_’l LR Grandes sociedades

. . 1xtas .

De servicios E Medianas
Pequeiias

| Microempresas

Figura 1. Clasificacion de las empresas
Fuente: Giraldo R.A. 2007
Elaborado por: Los Autores

Otra perspectiva nos la presenta Aragon (2013) en su libro Fundamentos de
administracion de empresas, donde indica que:
a simple vista, podemos darnos cuenta de que existen notables diferencias entre unas
empresas y otras. Pueden ser grandes o pequefias, ofrecer bienes o servicios,
pertenecer a una sola persona o varias, etc. Segin en qué aspectos nos fijemos,

podemos clasificar a las empresas desde distintos puntos de vista. (p.40)

Las empresas son creadas con un mismo objetivo, generar rentabilidad mediante el uso
de recursos, pero no se encuentran constituidas de la misma forma. Clasificarlas permite
diferenciar el tipo de manejo que se requiere para asi disminuir riesgos y conflictos que
puedan presentarse, logrando encontrar soluciones que se adapten a las necesidades de la

misma.

12



El autor Aragdn (2013), ha dado una clasificacion de la siguiente manera:

1. Tipos de empresas segun la naturaleza de su actividad econdmica. — nos expresa
que “todas las actividades empresariales se pueden ubicar en un sector productivo
determinado. De este modo, podemos distinguir los siguientes tipos de empresa:

» Empresas del sector primario 0 agro ganadero. — sus ganancias son
generadas mediante el uso de recursos que provienen de la naturaleza.

» Empresas del sector secundario o industrial. — se dedican a la
transformacion de bienes en otros con mayor uso.

» Empresas del sector terciario o de servicio. — tiene como finalidad cubrir
las necesidades de servicio como: transportes, hoteles, restaurantes, entre
otros.” (p.41)

2. Tipos de empresas segun tamafo. — este tipo de clasificacion es la mas comun y
mencionada en la actualidad, como lo refiere el autor “el criterio mas utilizado
internacionalmente para calcular el tamafio de la empresa es el nUmero de operarios”,
en donde se divide a las empresas en tres categorias:

» Pequefias: menos de 50 trabajadores
» Medianas: entre 50 y 500 trabajadores

» Grandes: sobrepasa los 500 trabajadores

3. Tipos de empresas segun la titularidad del capital. — esta conformada por 3
grandes clasificaciones:
» Empresas publicas: “pertenecen al estado o administraciones publicas”.
» Empresas privadas: “pertenecen a personas fisicas 0 a otras sociedades”.

» Empresas mixtas: “tienen una parte de capital privado y otro publico”.

4. Tipos de empresa segun el ambito de actuacion. — se referencia al lugar en el que
se desarrollara el negocio, las cuales pueden ser:
» Empresas locales
» Empresas provinciales

» Empresas nacionales
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» Empresas internacionales o multinacionales

5. Tipos de empresas segun su forma juridica. - una de las grandes decisiones que
hay que tomar a la hora de poner en marcha un proyecto empresarial es la forma
juridica que va a adoptar la empresa, ya que hay que escoger aquella que mejor se
adapte a las caracteristicas y necesidades de la misma (p.42). por ello existen varios
tipos de empresa

» Empresa individual. — es una persona fisica que ejercita habitualmente y en

nombre propio una actividad comercial, industrial o profesional.

» Comunidad de bienes o sociedad civil. — tiene libre denominacion. El
namero minimo de socios es dos. Pueden aportar a la sociedad trabajo, dinero,
bienes o derechos”. Y también la responsabilidad se sobrelleva por partes por

iguales.

» Sociedad colectiva. — en su denominacién aparecen los nombres de todos los
socios (p. ej., Gutiérrez, Martin y Cia.). el nimero minimo de socios es dos y
pueden aportar trabajo, dinero, bienes o derechos. La responsabilidad es de

tipo personal.

» Sociedad comanditaria. — tiene libre denominacion. El nimero minimo de
socios es dos, al menos uno colectivo y otro comanditario. Los socios
colectivos aportan trabajo y los socios comanditarios aporta Unicamente
bienes, dinero o derechos.

Estos socios tienen responsabilidades distintas, ya que el socio colectivo
tiene una responsabilidad personal mientras que los socios comanditarios

tienen como responsabilidad exclusivamente en las aportaciones realizadas.

» Sociedad limitada o sociedad de responsabilidad limitada. — su
denominacion es libre y debe ir acompafiada de las siglas SL o SRL. La
responsabilidad de los socios se limita a las aportaciones realizadas o

comprometidas.
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» Sociedad anonima (SA). — La denominacion es libre, siempre que no se
repita el nombre seleccionado por otra sociedad. Se puede constituir con uno
0 mas socios, los cuales pueden aportar dinero, bienes o derechos de contenido
patrimonial. El capital esta dividido en acciones.

Su responsabilidad es igual a la de sociedad limitada, solo tiene sobre las

aportaciones efectuadas.

» Sociedad cooperativa. — su denominacion es libre y debe completarse con la
indicacion (sociedad cooperativa). Su responsabilidad es limitada. EI namero
minimo de socios para constituir una cooperativa es de tres, que prestan su

trabajo a la sociedad.

» Sociedad andnima laboral. — la denominacion es libre y debe ir acompafada
de las siglas S.A.L. el nGmero minimo de socios es de dos socios trabajadores
y uno capitalista en el momento de la constitucion. La condicion para que sea
considerada <<laboral>> es que la mayoria del capital social corresponda a
trabajadores de la empresa con un contrato indefinido. Ningun socio puede

tener mas de 1/3 de capital.

2.2.1.2. Valores institucionales
Reyes & Alvarado (2014), dentro de su libro administracion 2, indican que “toda
empresa debe perseguir valores institucionales, los cuales le permitiran actuar y operar

con ética, ademas de satisfacer las necesidades del medio en el que interactian” (p.18)
La clasificacion de valores son las siguientes:

1. Econdmicos. — Su funcion principal es obtener rentabilidad sobre la inversion,
con la ventaja de poder recuperar y dividir para cada uno de sus accionistas o

personas que aportaron con un determinado monto para su creacion.

2. Sociales. — Tiene como fin brindar un bienestar social, a través de servicios de

calidad o nuevos productos que logren satisfacer una necesidad dentro del
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mercado elegido, y a su vez dar oportunidades laborales para un mejor

crecimiento.

3. Técnicos. — Buscan aplicar los recursos tecnoldgicos de manera eficiente en el
desarrollo de una empresa, con el propdsito de contar con conocimiento
renovados e influir en el crecimiento de areas tecnologias que permitan el

progreso econdmico de un pais. (Reyes & Alvarado, 2014)

Todas las empresas surgen para lograr satisfacer necesidades existentes; por lo cual,
para llegar a dicho objetivo es necesario contar con los valores adecuados, realizar un
planteamiento adecuado del enfoque de los valores institucionales que perseguird la
empresa para asi lograr trabajar con ética y seguridad. Brindando un servicio o producto
final de calidad que sea reconocido por sus clientes, trabajadores y proveedores.

2.2.1.3. Entorno empresarial

Las empresas crecen debido al control que llegan a tener sobre lo diversos factores que
la rodean, es muy importante acotar que, si no se conoce el medio en que se encuentran o
al entorno que se enfrenta, no podran solventar las diversas situaciones que puedan

presentarse.

Para una mejor compresion Aragon (2013) define al entorno empresarial como “todo
aquello que es ajeno a la misma como organizacion y que condiciona su actividad y sus

decisiones.” (p.46)

El entorno empresarial son los factores exdgenos que cohabitan con la empresa y
pueden afectar positiva como negativamente. No todos estos factores pueden ser

controlados, ni en su incidencia ni en el grado que pueda representar para la empresa.
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Para Aragon (2013) el entorno empresarial se puede clasificar en dos tipos:

1. Entorno general. — se refiere al marco global o conjunto de factores que afectan

de la misma manera a todas las empresas de una determinada sociedad o &mbito

geografico. Los factores que afecta globalmente son los siguientes:

>

YV V.V V V V V V

Factores econdmicos
Factores politicos
Factores tecnoldgicos
Factores socioculturales
Factores educacionales
Factores demograficos
Factores legales
Factores naturales

Infraestructuras

El entorno general es el de mayor impacto e incertidumbre en organizaciones o

empresas a nivel global, ya que sus diversos factores como la economia, las leyes, la

politica, entre otros, se convierte en causas que no pueden ser predecibles por las mismas.

2. Entorno especifico. — se refieren Gnicamente a aquellos factores que influyen sobre

un grupo especifico de empresas, que tienen unas caracteristicas comunes y que

concurren en un mismo sector de actividad. Estos factores son:

>
>
>
>

Competidores
Clientes
Proveedores

Entidades financieras

Los entornos especificos, son aquellos que se encuentran compuesto de diversas

variables que Unicamente afectan a las empresas que se encuentran en determinado sector.
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Por otro lado, los autores Abancéns & Rus (2015), define al entorno como “el conjunto
de todas las influencias o factores externos que de una manera u otra inciden en los

resultados y actuaciones de la compafiia.” (p.77)

Los entornos empresariales son todas aquellas situaciones que cohabitan con la
empresa y pueden afectar en un sector empresarial o de manera general; causando gran
impacto no solo a las decisiones que se tomen sino también en la rentabilidad de la

empresa.

Como lo indican Abancéns & Rus (2015) la mejor forma de anélisis de un entorno
debido a la gran influencia que poseen, es dividiendolos en dos clasificaciones: (p.77)

1. Macroentorno. — son todos aquellos factores que afectan por igual a todas las
empresas existentes y por lo general son muy dificiles de controlar. Para un adecuado
analisis de dicho entorno se debe utilizar la herramienta PEST, la cual “trata de
identificar todos los factores del entorno general o0 macroentorno que podrian suponer

una amenaza u oportunidad para nuestra empresa.” (p.78)

Factores Sociales Factores Econémicos
Crecimiento de la poblacion Crecimiento de la economia
Distribucién por edades Nivel de inflacion
Grado de formacion Nivel de empleo
Clima social general Politica monetaria y fiscal
Valores sociales vigentes Tipo de interés
Actitud ante el trabajo Paridad de la moneda
Tendencia al ahorro Mercado de capitales
EMPRESAS
Factores Tecnoldgicos Factores Politicos
Meétodos de produccion y gestion Sistema politico existente
Nueva tecnologia Sistemas de partidos politicos
Potencial de innovacién Accidn sindical
Politica tecnolégica Estabilidad politica
Conocimientos técnicos Proteccién del medio ambiente
Materiales y componentes Convenios supranacionales
Sistema de patentes Regulacion de sectores

Figura 2. Esquema analisis del macroentorno (Analisis PEST)
Fuente: Abancéns I. & Rus J. 2015
Elaborado por: Los Autores
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El entorno general también conocido como macroentorno se trata de un conjunto de
sucesos impredecibles que logran causar grandes cambios y en ocasiones también dan
paso a varias oportunidades.

Por otro lado, en la actualidad el analisis PEST se lo conoce como PESTEL debido que
se implementaron dos factores mas por andlisis, los cuales son: factor ecoldgico y factor

legal.

2. Microentorno. — son el grupo de empresas que ofertan el mismo bien o servicio en
un determinado mercado. Para realizar un mejor analisis en este tipo de entornos se
utilizara el modelo de las cinco fuerzas de Porter donde este disefio “considera que
existen fundamentalmente cinco fuerzas competitivas que determinan las
consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un mercado o de algin segmento de
este” (p.81).

Proveedores

4. Poder de negociacion
de los proveedores

3. Amenaza de los
nuevos entrantes | Competencia
en el mercado

Nuevos
entrantes = Q Sustitutos

2. Rivalidad entre

5. Amenaza de productos
las empresas

sustitutos

1. Poder de negociacion
de los clientes

Clientes

Figura 3. Diagrama de las 5 fuerzas de Porter
Fuente: www.5fuerzasdeporter.com

El microentorno va enfocado en variables que afecta a organizaciones o empresas que
ofertan un producto o servicio con las mismas caracteristicas, las cuales comparten un

espacio geogréfico.
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Otras de las herramientas que hace mencion el autor, es el reconocimiento de factores
principales o claves lo cual permitira el éxito de la empresa, por ello es importante realizar
un analisis DAFO o como actualmente se lo conoce FODA, en el que se trata de identificar
0 conocer con claridad las fortalezas, oportunidades, amenazas y debilidades que posee la
empresa. (Abancéns & Rus, 2015)

2.2.1.3.1. Matriz EFly EFE

Otras de las técnicas méas conocidas para evaluar o realizar un analisis profundo del
entorno son mediante la matriz EFl y EFE, las cuales permitiran tener un conocimiento
claro y preciso sobre el entorno al que se enfrenta la empresa o0 negocio, dando
informacion sobre las oportunidades, debilidades, fortalezas y amenazas que se presentan

en él.

De acuerdo a Hernandez (2014), la matriz EFE es “una tecnica frecuentemente
utilizada para evaluar el entorno externo de una organizacion (...), es decir, evaluacion
de factores externos, (...) tanto al marco general o macroambiente, como al marco

sectorial o ambiente de trabajo.” (p.110)

La matriz EFE permitira destacar las oportunidades o0 amenazas que se presentan en
el sector, mediante su analisis se recoleta informacion relevante sobre la economia,
cultura, politica, juridica, entre otros, lo cual es beneficioso para la empresa conocer las
ventajas que brinda el mercado mediante el cambio que ocurre en su entorno y a su vez
poder prevenir que factores que representan una amenaza causen grandes pérdidas dentro

de la organizacion.

El procedimiento que se debe llevar para la elaboracion de la matriz EFE es un poco
parecido al MPC, la diferencia radica en que no se realiza una comparacion entre
empresas, sino mas bien se dan importancia a los factores que han sido identificados

como criticos o claves para alcanzar el éxito. (Arizabaleta, 2004)

La autora Arizabaleta (2004) nos indica que existen cinco pasos a seguir para la

elaboracion de la matriz, los cuales son: (p.99-100)
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Pasol. Se selecciona los factores claves para el beneficio de la empresa, segun lo
determinado mediante el andlisis del entorno, los cuales se debe clasificar como

oportunidades o0 amenazas, se recomienda usar cifras si es el caso.

Paso2. Es igual al primer paso, la diferencia radica en que se debe anotar los factores

criticos de éxito para esa area.

Paso3. Luego de determinar los factores, se debe asignar un valor a cada uno por lo
general las oportunidades suelen tener valores o pesos mas altos en comparacion de las
amenazas, pero en ocasiones ellas pueden tener un peso mas alto si son graves o

desestabilizadoras.

Paso4. Se va otorgando calificacion a cada factor dependiendo de la situacion actual
en que se encuentren, donde la escala de calificacion va desde 1 a 4 siendo 4 el valor
superior. También si le desea dar un valor medio o puntuacion media se la representa en

la escala con 2.5 donde los resultados se interpretaran alrededor de la media.

1= la respuesta mala
2= la respuesta es el promedio del sector
3= la respuesta por arriba del promedio del sector

4= la respuesta es superior

Paso5. Se multiplica el peso dado a cada factor para luego obtener una calificacion

ponderada y por ultimo se suma la columna para obtener un resultado total ponderado.
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Tabla 2.
Ejemplo de Matriz EFE

. iy Peso
FCE Peso | Calificacion
ponderado
Oportunidades
Desempleo del 20%% (.25 i 0.75
Cadena productiva del sectlor funcionando. .15 4 .60
9% de las empresas siguen “modas”™ parn reduceion de
costos (reingenieria, omosmrcing, ele.). (.15 2 0,30
Amenazas
Imwversion extranjera en ¢l sector ha aumentado un 15% en
¢l altiimo ano. 010 1 0.10
Fusiones v alianzas en el 90% de los casos redocen - -
: : 0.15 1 0.15
personal,
Competitividad con cahificacion MPC de 2.0 0.20 1 020
Taotal | 1.0 2.10

Fuente: Arizabaleta E.V. 2004

En cuanto a la matriz EFI, se encarga de realizar la evaluacion o analisis de todos los

factores internos de una organizacion, en la cual separa en fortalezas o debilidades

otorgandole a cada uno de ellos un valor con el fin de tener una mejor compresion del

panorama actual de la empresa.

Como lo expresa Hernandez (2014) en su libro Administracion Estrategica, la matriz

EFI es una “tecnica que se basa mas en premisas subjetivas que en la rigurosidad de lo

que pudiera llamarase metodo cientifico. Asi que, en esta técnica es mas importante el

estudio detallado de los factores incluidos que los valores asignados.” (p.142)

Para el desarrollo de la técnica se realiza el mismo procedimiento y su disefio es igual

a la matriz EFE.

Hernandez (2014) nos indica ocho pasos a seguir al momento de su elaboracion:

(p.143-144)
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Pasol. Se elabora el cuadro de la matriz de acuerdo al modelo propuesto
Paso2. Se coloca las éreas claves de una organizacion

Paso3. Una vez seleccionadas las areas funcionales se debe realizar una lista de sus

fortalezas y debilidades que posean cada una de ellas.

Paso4. Se debe colocar a cada factor un peso que va desde 0.0 (no importa) a 1.0 (muy
importante) segun corresponda no importan en que clasificacion se encuentren, lo que
permite asignar el valor es el grado que dicho factor afecta dentro de la rentabilidad de
una empresa, ya que cada peso que se otorga representa el nivel de relevancia que posee
dicho factor para lograr alcanzar el éxito en la industria.

Paso5. Cada uno de los factores debe tener una calificacion que va desde 1 a 4 que
indicaran:

4: fortaleza mayor

3: fortaleza menor

2: debilidad menor

1: debilidad mayor

Cabe recalcar que al momento de darle calificacion y peso hay que saber que el valor lo
da segun la empresa y el peso segun la industria.
Paso6. Para obtener los valores ponderados de la Gltima columna se debe multiplicar el

peso con la calificacion.

Paso7. Realizar la suma total de los valores ponderados para obtener el resultado final de

la empresa que debe encontrarse entre 1.0 y 4.0.

Paso8. Luego de obtener los resultados se interpreta, se crea estrategia y se toma
acciones. Si los resultados nos dan un valor ponderado de 2.5 que indica un valor
promedio de la empresa, pero si se es superior al 2.5 es decir cercano al 4.0 muestra una
posicion interna solida, pero si es todo lo contrario y el resultado se encuentran inferior

al 2.5, eso hace referencia a una posicion interna débil.
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Tabla 3.
Ejemplo de Matriz EFI

Factores criticos para el éxito Peso Calificacién | Total
ponderado

Fuerzas

1. Razdn presente que subid a 2.52 .06 4 24
2 Margen de utilidad subid a 6.94 16 4 64
3 La moral de los empleados es alta 18 4 72
4. Sistema nuevo de informatica 08 3 24
5. La participacion del mercado ha subido a 24% 12 3 36

Debilidades

1. demandas legales sin resolver 05 2 10
s Capacidad de |la planta ha bajado a 74% 15 2 30
2 Falta de sistema para la administraciéon estratégica |.06 1 08
4. El gasto para | y D ha subido el 31% 03 1 08
5. Los incentivos para distribuidores no han sido |.06 1 .06
eficaces

Total 1.00 280

Fuente: www.planeacionestrategica.blogspot.es

2.2.1.3.2. Matriz de perfil competitivo - MPC

Uno de los aspectos mas importantes para emprender el desarrollo de un proyecto es
conocer bien a sus competidores, saber en que se destacan, qué diferencia hay entre ellos
y la empresa, como logran mantener la fidelidad de su mercado, etc. en otras palabras

lograr reconocer las fortalezas y debilidades de cada uno d ellos.

Por ello se hace uso de la herramienta MPC debido que ayudara a conocer factores y
aspectos de gran importancia sobre los competidores al cual la empresa se enfrentara. El
fin principal de esta matriz es permitir a la empresa tomar decisiones acertadas en cuanto
estrategias o planificaciones para que el producto o servicios que se desea ofertar logré
destacar entre todos los competidores, asegurando el éxito y el nivel de rentabilidad que

sea desea.
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En cuanto a la manera de desarrollo nos las trae la autora Arizabaleta (2004), donde

indica que la matriz MPC se puede elaborar siguiendo estos pasos: (p.97-98)

Pasol. Se identifican dos grandes organizaciones que realicen competencia directa
con la que se desea evaluar, se recomienda realizar entrevistas a personas que tengan

informacion relevante sobre los competidores identificados.

Paso2. Elaborar la matriz MPC (matriz de perfil competitivo), en la cual debe ir

incluido todos los factores criticos de éxito para ese sector.

Paso3. Se asigan un peso a cada uno de los factores segun el nivel de importancia
desde el grado mayor hasta el menor sobre un total de 100 o para una probabilidad de 1,
el peso se determina segun la relevancia que poseen en la posicion competitiva de la
organizacion. El peso debe ser comun a las empresas que estamos estudiando, ya que por
lo que se entiende el peso revela el valor que de importancia que tiene dicho factor en la
organizacion. Cabe destacar que el peso se otrogar en base a la industria y la calificacion

en base a la organizacion.

Paso4. Se asigna una calificacion a cada uno de los factores dependiendo del estado
actual del mismo, la escala va de 1 a 4 que siginifcan:
1= mayor debilidad
2= menor debilidad
3= menor fortaleza

4= mayor fortaleza

La media se la representa con 2.5 y los resultado son analizados e interpretados

alrededor de la media.

Paso5. Obtencion del total ponderado de una organizacion, el cual se debe multiplicar
el peso de cada factor que nos dara una calificacion ponderada y al final se suma dicha

columna para dar el resultado final.
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Tabla 4.
Ejemplo de la matriz MPC

Organizacion muestra Competidor 1 | Competidor 2
. PP S Peso |, .. | Peso [ Califl Peso N Peso
Factor Critico de Exito Cahlit. Pond. Pond. Calif. Pond.
Participacion en el mercado  [0.20] 3 0.6 2 0.4 2 0.4
Competitividad de precios 020 1 0.2 4 0.8 1 0.2
Posicion financiera 040 2 0.8 l 0.4 4 1.6
Calidad del producto/servicio | 0,10 | 4 0.4 3 0.3 3 0.3
Lealtad del cliente 010 3 0.3 3 0.3 3 0.3
Total | 1,00 2.3 2.2 2.2 2.8

Fuente: Arizabaleta E.V. 2004

2.2.2. Estructura organizacional
Para optimizar el funcionamiento de una empresa, se debe tener en claro las tareas y

actividades a realizar para alcanzar una meta en comun.

La Universidad de Champagnat (2002), declara que la estructura organizacional “es una
disposicion intencional de roles, en la que cada persona asume un papel que se espera que

cumpla con el mayor rendimiento posible.”

La estructura organizacional selecciona y asigna las tareas que cada miembro de la

empresa debera realizar de la mejor manera posible para alcanzar el éxito deseado.
Por otra parte, Correa (2009) menciona que:

una estructura organizacional debe disefiarse para determinar quién realizara cuales
tareas y quien sera responsable de que resultados; para eliminar los obstaculos al
desempefio que resultan de la confusion e incertidumbre respecto de la asignacion de
actividades, y para tender redes de toma de decisiones y comunicacion que respondan

y sirvan de apoyo a los objetivos empresariales. (p.12)
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La estructura organizacional es vital dentro de la empresa, permite la seleccion del
talento humano con las capacidades para asumir responsabilidades en las acciones que
requiere la empresa, optimizando el uso del recurso humano para poder hacer frente a los

obstaculos y alcanzar los objetivos empresariales.

Para las autoras Goya & Hernédez (2010), una estructura organizativa u organizacional
es “el esquema basico de reparto de tareas y responsabilidades de una organizacion.” (p.27)
En conclusion, las autoras quieren indicar que una estructura organizacional implica:
> Ladivision del trabajo.
> La agrupacion de tareas o actividades en 6rganos o departamentos.
» Lafijacion de las lineas de enlace entre los distintos 6rganos o departamentos.
(Goya & Hernaez, 2010)

La creacion de una estructura organizacional consta esencialmente de la separacion de
tareas y la asignacion de la misma a cada recurso que conforman la empresa, esto permitira

el avance y crecimiento de la organizacion en el mercado actual.

2.2.2.1. Tipos de estructura organizacional
Las autoras Goya & Hernaez (2010) nos expresan que “existen dos criterios distintos
en funcion de los cuales pueden clasificarse los diferentes tipos de estructuras

organizativas que pueden disefiarse.” (p.39)
Para las autoras mencionadas con anterioridad las tipologias de estructura son:
1. Tipologia de estructuras segun la amplitud del tramo de control:

» Estructura en racimo. - cuando el tramo de control es muy corto -en todos
los niveles de la estructura- y aparecen, en consecuencia, un nimero elevado

de niveles jerarquicos.

» Estructura en rastrillo. — cuando el tramo de control es muy amplio -en
todos los niveles de la estructura- y la cadena de mando corta, con reducido

namero de niveles jerarquicos.” (p.40)
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2. Tipologia de estructura segun el énfasis en la coordinacion. — se refiriere a la

manera en que puede agruparse las diversas tareas organizativas dentro de cada

organo, por lo cual se pueden dar en los siguientes tipos: (p.40-41)

» Estructura funcional. — consiste en agrupar las tareas de la empresa tomando

como base las funciones basicas de la actividad econdmica-empresarial:

comercializacion, produccidn, administrativo-financiero, recursos humanos.

Estructura divisional. — las unidades organizativas u drganos se forman a
partir de la agrupaciébn de tareas asociadas a los diferentes
productos/servicios, zonas geograficas, clientes o segmento de mercado

Estructura matricial. — este tipo de estructura es mas aplicada por empresas
cambiantes y que deseas perseguir doble objetivo, ya que la coordinacion de

los puestos de trabajo se realiza a un doble nivel (division y funcion).

Toda empresa posee diferentes tipos de estructura, esto se debe a los diversos

segmentos que posee o0 a su funcionalidad dentro de ella. La diversidad de disefios de

estructura o tipos de estructuras organizativas hacen que sea mas facil poder escoger la

mas iddnea que represente con claridad los puestos laborales que posee la empresa, este

proceso es de gran importancia para determinar el nivel jerarquico de cada recurso

humano que conforma la organizacion.

Director
produccion

| Director General |

Director Director

. . . Diector RRHH
marketing financiero

| Funcionarios

Figura 4. La estructura organizativa funcional
Fuente: e-ducativa.catedu.es
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Una de las estructuras mas usuales es la funcional, ya que se encarga de dividir segun las

especialidades de cada recurso y esto permite la division de tareas para una ejecucion mas

eficientes, a su vez cuenta tiene una mejor comunicacion entre los diferentes niveles

jerarquicos.

2.2.2.2. Elementos de la estructura organizacional

De acuerdo a Robbins & Judge (2006) autores del libro Comportamiento

organizacional, existen seis elementos que se deben tener en consideracion al momento

de disefiar una estructura organizacional y son los siguientes: (p.519-525)

>

Especializacion del trabajo. — en esta etapa se busca dividir una tarea
completa en diferentes etapas para que cada uno de los recursos humanos se
encarguen de una de ellas, facilitado la labor y logrando obtener un mejor

desempefio.

Departamentalizacion. — luego de haber cumplido con la primera etapa de
dividir los puestos de trabajo se deben agrupar en un solo departamento, segun
las funciones o especialidades que deben desempefiar en la actividad

asignada.

Cadena de mando. — es la asignacion de autoridades, desde el més alto rango
hasta el mas bajo, es decir este proceso va descendiendo hacia diversos cargos
de autoridades que se encargara del control de cada departamento y tendra
como responsabilidad comunicar cada suceso o inconvenientes a la autoridad

correspondiente.

Extension del control. — aqui se determina la cantidad o nimeros de niveles
que poseera la empresa, y se considera que entre mas profunda es una

extension lograra ser mas eficiente la organizacion.

Centralizacion y descentralizacidén. — se conoce quien o quienes toman las

decisiones dentro de la empresa, es decir el grado en que se encuentra ubicado
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la toma de decisiones en un punto especifico dentro de la organizacion. Si los
altos mandos toman las decisiones son centralizadas y si las decisiones

provienen de los gerentes de bajo de nivel es descentralizada.

» Formalizacion. — hace mencion al nivel o grado que se encuentra un puesto

de trabajo estandarizado dentro de la organizacion.

La estructura organizacional con lleva a determinar la jerarquia y la distribucion de
responsabilidades que tendran cada 6rgano dentro de ella y por consiguiente los seis
elementos que conforman la estructura son de vital importancia, ya que ellos nos

permitiran obtener resultados eficientes en el desarrollo de cada actividad.

Correa (2009) indica que existen solo cinco elementos para la estructura organizacional y

son los siguientes: (p.15)

» El nacleo operativo. — abarca aquellos miembros, los operarios que realizan
el trabajo basico relacionado directamente con la produccion de bienes y

servicios.

» La linea media. — va desde los altos gerentes, a los supervisores de contacto

(capataces de planta).

» Lacumbre estratégica. — esta integrada por aquellas personas encargadas de

la responsabilidad general de la organizacion.

» La tecnoestructura. — estd conformada por analistas encargados de la
adaptacion (cambiar la organizacion para adecuarla al cambio ambiental), y
por analistas encargados del control (estabilizar y estandarizar de actividad en

la organizacion).

» Elstaff de apoyo. — es una unidad que existe para dar apoyo a la organizacion,

por ejemplo: relaciones publicas, cafeteria, entre otras.
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2.2.3. Plan de negocio

El adecuado desarrollo de un plan de negocio es fundamental para la creacion de una
empresa, permite estructurar el proyecto de lo que se desea hacer, en donde se lo desea
realizar y el tiempo en que se lo planea ejecutar.

Para los autores Abancéns & Rus (2015) un plan de negocio “es un documento donde el

emprendedor debe reflejar toda la informacion relacionada con la empresa que desea crear.”
(p.41)

El plan de negocio abarca todos los datos de relevancia de una empresa, es decir se
encontrara detallado cada paso o estrategias que el proyecto disefiara para la ejecucion del
mismo, en el cual también nos permitira conocer si el proyecto o empresa sera viable 0 no

su implementacion.

Las utilidades principales de un plan de negocio segun los autores Abancéns & Rus

(2015), son las siguientes:
» Plan de negocio es una herramienta de disefio y de simulacion
» Plan de negocio es una herramienta de marketing y de comunicacion
» El plan de negocio es una herramienta de control
» El plan de negocio como mecanismo de coordinacion.” (p.42)

Un plan de negocio muestra los objetivos que se perseguirian a lo largo de su ejecucion,
y el modo o las herramientas que utilizaran para lograr alcanzarlo, es por ello que es
utilizado con el propdsito de planificar a largo o corto plazo las estrategias 0 mecanismo
gue nos permitiran acceder al mercado electo para ofertar nuestro servicio o producto y

lograr obtener la rentabilidad esperada.
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Mientras que el autor Belmonte (2013) nos indica que “el fin del plan de negocio se basa
en una planificacion para el logro de objetivos tanto cuantitativos como cualitativos a largo
plazo.” (p.89).

Razones para tener un
plan de negocios en una empresa

Identifica la

cantidad, tiempo y
tipo de apoyo
financiero

PLAN DE
NEGOCIOS

Incrementa las
capacidades de la Incrementa &l
gerencia para dingir raalismo en la
la organizacion conduccitn de la
organizacion

Figura 5. Razones para la creacion de un plan de negocio
Fuente: www.mixideas.com

El plan de negocios nos permite estructurar el desarrollo de nuestras actividades a nivel
comercial y organizativo de la empresa, lo traduce a nivel cualitativo y cuantitativo de
forma tal que se esclarezca el mejor panorama hacia el alcance de los objetivos

empresariales.
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2.2.3.1. Estructura de un plan de negocio
Segun Belmonte (2013) nos indica que “para la elaboracion de un plan de negocio es
conveniente seguir la siguiente estructura:” (p.89)

a. Introduccion

=3

Estudio de mercado

Plan comercial o de marketing

o o

Plan de produccion

@

Organizacion y recursos humanos

=h

Plan econémico-financiero

g. Valoracion final

La estructura de un plan de negocio no es igual para todos, ya que dependiendo del
plan que se desea realizar ya sea para la implementacion de un negocio o solo para conocer
si puede ser viable ambos pueden presentar puntos esenciales que ayuden al mejor
desarrollo del proyecto, el fin de toda estructura es otorgar la mejor comprension y llevar

un orden de lo que se planea realizar en un tiempo determinado.
2.2.3.2. Estudio de mercado

El estudio de mercado es uno de los puntos esenciales por realizar en un plan de
negocio; esto nos permitird conocer y analizar el lugar, los competidores, las preferencias
del mercado, los posibles consumidores, entre otros aspectos; logrando asi tomar las

decisiones correctas que permitan satisfacer a un determinado mercado.
Belmonte (2013), expresa que:

se puede definir el estudio de mercado como un proceso para la obtencién,
interpretacion y comunicacion de informacion sobre el entorno comercial de la
empresa que esta constituido por el conjunto de personas, entidades y relaciones que

interviene en el mercado. (p. 112)
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El estudio de mercado tiene como fin principal recopilar la mayor cantidad de datos
relevantes para el proyecto, ayudando al crecimiento y ejecucion del negocio en si, debido
que el estudio busca presentar informacidn sobre el mercado al cual se enfrentaran y todas

las ventajas y desventajas que posee dicho sector.

El autor Holguin (2012) nos expresa en su libro fundamentos del marketing que “el
objeto de un estudio de mercado es establecer la cantidad de producto que el mercado
estaria dispuesto a adquirir para satisfacer sus necesidades bajo ciertas condiciones de tipo

econdmico y social.” (p.56)

El estudio de mercado es la etapa mas importante dentro del desarrollo del plan de
negocio, este nos permite conocer los factores mediatos y determinantes como
preferencias del mercado, lugar, competidores y mas aspectos que influenciaran al

momento de establecer como un producto o servicio ingresara al mercado.

2.2.3.2.1. Elementos del estudio del mercado
Para la investigacion o de desarrollo correcto del estudio se debe tener en claro los

elementos necesario o esencial para dicho proceso.

Segun Holguin (2012), el estudio de mercado esta estructurado con los siguientes

elementos: (p.56 — 58)

» El producto. — en el proceso de estudio del mercado, se debe empezar por
identificar el producto y detallar sus caracteristicas con el fin de diferenciarlo

de los demas.

» El consumidor. — se debe identificar los posibles consumidores del producto
y detallar muy bien los aspectos que lo rodean como: nivel de ingresos,
personalidad, estilo de vida, e incluyendo motivos de compras o beneficios

esperados del producto.
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» Demanda del producto. — en este punto se reconoce el volumen de compras
que los consumidores estan dispuesto a realizar y el precio o valor por el que

estarian dispuesto a pagar.

» Oferta del producto. — al igual que el punto anterior, aqui se recolectan
informacién sobre la situacion actual del mercado y la situacion futura sobre
el mismo y se analiza las condiciones que presentan los competidores

existentes.

» Los precios del producto. — este elemento es de gran importancia, ya que se
debe establecer un precio que se accesible al consumidor y garantiza la

fidelidad del mismo.

» Mercado potencial. — aqui se identifique una oportunidad de mercado, es
decir cuando una demanda esta insatisfecha, y la poblacidn esta interesada o

dispuesta adquirir el producto para lograr cubrir esa necesidad.

» Comercializacion. — se realiza un plan de marketing para dar a conocer el

producto y convenios con proveedores para la distribucion del mismo.

Para realizar un debido analisis o estudio de mercado se debe tener en consideracion
cada elemento que conforman parte del estudio, ya que es un proceso en el cual debe
seguirse un orden para lograr los objetivos establecidos por la empresa, dado que dentro
de dicha investigacion podemos determinar si el producto o servicio ofertado encontrara
la aceptabilidad por parte del mercado meta y todos los factores que pueden influir en
cambios drasticos como: competidores, espacio geogréafico, nivel de aceptacion, entre

otros.

2.2.3.3. Marketing
Uno de los procesos que tiene que llevar acabo cada empresa, es la adecuada
elaboracién del marketing, debido a ello permitira fidelizar a clientes y atraer a nuevos

logrando mantener el éxito deseado. Un buen manejo o uso del marketing permitira marcar
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diferencias en el mercado y con nuestros competidores, por ello es necesario tener

completo conocimiento sobre que es marketing y para qué sirve.
Segun Vallet-Bellmunt et al (2015), el marketing:

es una orientacion (filosofia o sistema de pensamiento) de la direccion de la
empresa que sostiene que la clave para alcanzar las metas (objetivos) de la
organizacion reside en averiguar las necesidades y deseos del mercado
objetivo (dimensién anélisis) y en adaptarse para disefiar la oferta (dimensién
accion) deseada por el mercado, mejor y mas eficiente que la competencia.

(p.18)

El Marketing brinda una mejor orientacion hacia donde debe ir una empresa;
recopilando la informacién necesaria que permita satisfacer necesidades y atraer al

mercado con el fin de alcanzar nivel iguales o superiores que los competidores existentes.

Para el autor Armstrong (como se citd en Vallet-Bellmunt et al, 2015) determina que
el marketing “es un proceso mediante el cual las empresas crean valor para los clientes y
establecen relaciones sélidas con ellos, obteniendo a cambio el valor de los clientes (ventas

y lealtad del cliente a largo plazo).” (p.21)

El marketing permite que las empresas ganen reconocimiento en el mercado y a su vez
logren obtener la fidelidad del consumidor, el cual es uno de los objetivos primordiales
para toda organizacion ya que la lealtad de un consumidor permitira atraer a nuevos

consumidores.

Por otra parte, los autores Velasquez, Ortiz, & Oliveros (2014) indican que ‘el
marketing es un proceso de planeacion que busca la satisfaccion total de los consumidores
mediante un prondstico acertado de lo que necesitan y desean de manera puntual y

precisa.” (p.19)

Podemos determinar que el marketing es el proceso de planeacion, por el cual se

recopila la informacion necesaria de los consumidores para generar valor a partir de ella,
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satisfaciendo sus necesidades y permitiéndose asi crear relaciones solidas y duraderas con

los clientes.
2.2.4. Plan de marketing

Como lo asegura Belmonte (2013), un plan de marketing “es un documento que ofrece
una vision global y detalla del plan de negocio de la microempresa donde se especifica los

objetivos, medios y acciones a ejecutar si el plan de negocio se materializa.” (p.7)

Un adecuado plan de marketing abarca todos los puntos primordiales a desarrollarse en
un proyecto, mostrando una visién total sobre lo que se desea ejecutar en un periodo

determinado.

Mientras Vallet-Bellmunt et al (2015) indica que “el plan de marketing es un documento
claro y manejable que ayuda eficazmente a la ejecucion de decisiones de marketing y a la

optimizacion de recursos econdmicos.” (p.27)

El plan de marketing es el soporte del plan de negocios, este se encargara de la ejecucion

una vez materializado, y permitird optimizar recursos al brindar una vision global.

Por otra parte, Gracia (2011) nos traes las caracteristicas esenciales que debe tener toda

estructura del plan de marketing, la cual es la siguiente: (p.116)

» Completo: dentro del documento debe encontrarse toda la informacién

relevante que permita al lector tener un panorama claro sobre el desarrollo.

» Flexibilidad: tanto el entorno en que se desarrolla una empresa como sus
clientes son factores o aspectos cambiantes, lo cual requiere que el plan de

marketing logre adaptarse a cada cambio que se va enfrentado en el tiempo.

» Consistencia: el plan de marketing debe ser consistente a otras areas
funcionales de la empresa, con el fin de que todos los empleados que

conforman la organizacién logren comprenderlo y ejecutarlo eficazmente.
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> Logica: al momento de crear un plan de marketing deben considerar que su
estructura debe tener sentido y orden l6gico para que los directivos ajenos al
area de marketing no rechacen la propuesta presentada.

Un plan de marketing bien desarrollado y estructurado tendr4 mayor impacto para los
directivos y empleados dentro de la organizacion, por lo consiguiente es necesario realizan

un adecuado plan que logre adaptarse al mercado y los cambios que ocurren dentro de él.
2.2.4.1. Analisis PESTEL

Para la creacion de un plan de marketing es necesario realizar un estudio o analisis del
entorno en que se enfrentara para conocer de queé manera se encuentra el mercado y que
requieren los futuros clientes, es decir logrando recolectar datos de relevancia ayudara
que las estrategias a implementar sean acordes a las ventajas y desventajas que se
encontraron en el estudio realizado con el fin de que el producto o servicio a ofrecer, llegue

a captar con rapidez la atencion de cada uno de los posibles consumidores.

Por ello una de las herramientas mas utilizadas en el plan de marketing es el analisis
PESTEL, ya que este se encarga en describir el entorno externo en que opera una empresa,
a través del analisis de factores especificos (politicos, economicos, socioculturales,

tecnoldgicos, ecoldgicos y legales).

De acuerdo a Laethem, Lebon, & Durand-Mégret (2014) autores del libro la caja de

herramientas....mercadotecnia, en el cual indican que

el analisis PESTEL constituye un complemento indispensable del estudio de
mercado. Se realiza al preparar el plan anual de mercadotecnia. Tambien cuando se
examina un dominio de la actividad estrategica de la compafiia. Entonces forma parte
del plan estrategico de marketing. Ademas se efectua tras la presentacion de una
innovacion, a fin de confirmar el atractivo y los obstaculos que se presentan en el

entorno. (p.33)
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Figura 6. Analisis PESTEL
Fuente: Laethem, Lebon, & Durand-Mégret. 2014
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El analisis PESTEL van de la mano con el plan estrategico de marketing; mediante este

estudio se recolectard informacién

relevante de factores cuyo fin es determinar la

efectividad del servicio o producto en el mercado y conocer las ventajas y desventajas que

nos brinda el entorno en que se desarrollara un proyecto, para poder prevenir sucesos que

afecte de manera directa o indirecta a la empresa y lograr adapartese a los cambios
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2.2.4.2. Estrategias del marketing

La creacion de estrategias de marketing tiene el Unico propoésito de lograr alcanzar los
objetivos establecido por el proyecto. Este punto es de gran importancia debido que las
decisiones tomadas en el momento de la planeacion de estrategias deben ser la mas
eficaces y correctas, ya que son estas las que nos permitira llegar al mercado de manera

directa y a los competidores.

Los autores Abancéns & Rus (2015) declara que las estrategias de marketing “son
decisiones que nos deben permitir el logro de los objetivos establecidos.” (p.98)

Los cuales también definen tres fundamentales estrategias del marketing, que son:

» Lasegmentacion. - esta estrategia va dirigida hacia al consumidor, en la cual
busca segmentar el mercado y de ese segmento se desea identificar las

necesidades que presentan para poder satisfacerlas.

» El posicionamiento. — esta estrategia se trata de destacar las diferencias del
producto o servicio ofertado que llamen la atencidén del mercado meta, con el

propdsito de lograr distinguirnos con nuestros competidores.
» EIl marketing-mix. — esta conformado por cuatro grandes elementos que son:

v" Producto. — este elemento es de vital importancia, debido que es la
presentacion de la empresa si un producto no es de buena calidad, la
empresa tampoco, debido a ello se debe tomar diversas decisiones
sobre el conjunto del producto, el cual debe tener como caracteristicas

ser novedosos, competitivo, diferenciado, entre otros.

v' Lavariable precio. — este punto es considerado dificil, ya que se debe
tener en consideracion algunas variables a la hora de determinar el
precio del producto y lo mas importante debe encontrase accesible al

consumidor sin afectar la rentabilidad de la empresa.

40



v Canal de distribucion. — este elemento afecta a los demas elementos
presentados y a su vez serd influido por ellos, debido a que se trata de
contar con las personas correctas para la entrega del producto o para

la prestacion del servicio en el momento determinado.

v' Comunicacion. —tiene como objetivo dar a conocer el producto y sus
beneficios hacia los clientes potenciales, mediante diversas
herramientas: publicidad, promocion de ventas, relaciones publicas,

venta personal, entre otras.

2.2.5. Servicio

En laactualidad el mundo presenta grandes cambios en cuanto al desarrollo de empresas,
las exigencias de antes no son iguales a las de hora, ya que cada dia las personas tienen un
mayor deseo para una mejor calidad de vida, es por ello que los producto y servicios que
las empresas ofertan al mercado tiene gran impacto en ellos, y por lo tanto se encuentran en
constante mejorar porque el Gnico proposito es lograr satisfacer la necesidad del mercado,
y uno de los méas primordiales que ofertan en el mercado actual son los servicios como:
servicio de comida rapida, servicio de lavanderia, servicio de lavados de autos, servicio de

eléctrico, entre otros.

Es por ello que las empresas que ofertan servicio se encuentran obligados a mantener
constante estrategias que logren mantener la fidelidad de sus clientes y a su vez logren atraer

d Nuevos.

De acuerdo a Moreno (como se cito en Herrera, 2010) donde define que “el servicio mas
gue una actividad, es una actitud, es un comportamiento de todos, es nuestra actitud hacia

al cliente para satisfacer su interés, expectativa y necesidad.” (p.24)

El servicio es uno de los mas dificiles de mantener dentro de un mercado tan exigente,
por eso es necesario recordar que el servicio vas mas alla de una simple transaccidn, es decir

que la actitud que uno le ofrezca al consumidor permitird que se siente comodo Y atraido
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por conocer el servicio y consumirlo, todo buen servicio maneja un comportamiento de

calidad.

Por otra parte, el autor Herrera (2010) indica que “la gerencia moderno juega un papel
fundamental en el mercadeo inteligente, por que debe definir y conocer los atributos y
cualidades del servicio como elementos importantes en el disefio integral de los procesos

de marketing empresarial.” (p. 28)

Para lograr que un servicio destaque dentro de cualquier mercado debe contener ciertos
elementos que realcen el servicio en si, es decir contar con cualidades y atributos que
permitan llamar la atencion de la poblacion, por ejemplo un servicio de calidad permite que
los clientes sea leales y constante en su consumo, si un servicio es amable, ayuda que el
cliente se sienta comodo y atraido por €l y asi sucesivamente; son pequefias cosas que

ayudan que cualquier tipo de servicio marque un posicionamiento en el mercado.

El servicio se debe ejecutar
OPORTUNIDAD dentro del plaze exigido por
T ) el cliente.
FI" — CALIDAD
B | »l CONFIABILIDAD Los s:erwcms deben ser exactos,
u precisos, seguros y veraces.
T
A
R AMAEBILIDAD El s_er'uicio debelser amable,
I agradable, gentil y humano.
0 -
s —» ACTITUD
| [ AGILIDAD l'?S ser\_,ricios _i.r'leb_en ser rapidos,
prontos, sencillos y oportunos.

Figura 7. Atributos del servicio
Fuente: Herrera. J.E. 2010
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El servicio, al sertangible, puede ser percibido
por los sentidos en su beneficio bdsico; antes
del consumao o de su uso, el servicio mantiens
la expectativa en el usuaro.

= TAMNGIBILIDAD

Implica que el servicic depende directamente
de la fuente (perscna, maquina, equipo,

= IMNSEPARABILIDAD etcétera) que lo presta. La proeduccicon y e
consumo  son simultaneocs, son en £
momento,

El servicio puede variar dependiendo de quién
lo presta, yv cuando lo hace. Por eso es
r — ¥
—— VARIAEBILIDAD

importante la actitud del funcionano hacda la
satisfaccion del usuario.

WmQQPO=rkCn

El servicio mno puede seralmacenado. Si no hay
demanda se pierde la cportunidad de prastar

—= PERMAMNEMNCLA el servicio. Su oportunidad de prestarle se
pierde en el momento que No se actla; esta es
una diferencia notoria con el producto.

Figura 8. Cualidades del servicio
Fuente: Herrera J.E. 2010

2.2.5.1. Servicio al cliente

Todo servicio va dirigido para un grupo especifico de personas de acuerdo al servicio
que se desea ofertar, por lo cual, es necesario recalcar que el cliente se vuelve el eje central

de todo el desarrollo de la actividad.

Como lo mencionan Garcia, Gémez, & Villagra (2013), “el servicio al cliente es el
conjunto de actividad interrelacionadas que ofrece una empresa al cliente con el fin de que
obtenga los productos precisos para satisfacer sus necesidades en el momento y lugar
adecuados.” (p. 195)

El mercado actual se ha vuelto mucho mas exigente, debido a la variedad de productos
y servicios que existen, y que cada vez mas va creciendo y expandiéndose mediante
transcurre el tiempo, entonces ahora las empresas no solo se dedican a mejorar los aspectos
tradicionales como calidad y precios bajos, si no que buscan mejorar su servicio al cliente,

ya que es la forma mas directa de llegar a sus clientes y fidelizarlo al servicio.
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Mientras que Herrera (2010) nos trae dos enfoques que se distinguen en el servicio al
cliente: (p. 22)

» Enfoque de centro de utilidad
» Enfoque de servicios de apoyo

SERVICIO

CENTRO DE UTILIDAD SERVICIO DE APOYO

CLIENTE SATISFECHO

Figura 9. Enfoques del servicio
Fuente: Herrera J.E. 2010

2.3. Marco Conceptual

Lavadora de auto. - Es un servicio creado para la limpieza de autos tanto livianos como
pesados, ya que gran parte de personas que posee automoviles no cuentan con el tiempo
suficiente para lavar su propio auto o consideran que esta tarea es muy pesada para la
realizacion en casa y por lo consiguiente buscan lugares especializados para la limpieza tanto

interna como externa del auto.

Sala de espera. - Es un sitio ubicado dentro de un espacio fisico especifico, ya sea dentro de
un edificio o local, con el proposito de brindar un sitio donde pueda sentarse y no estar mucho

tiempo de pie hasta que el hecho o servicio que estan esperando termine.

Calidad del servicio. - Es una metodologia que organizaciones privadas, publicas y sociales
implementan para garantizar la plena satisfaccién de sus clientes, tanto internos como
externos, esta satisfaccion es importante para que los clientes continten consumiendo el

producto o servicio ofrecido y no solo eso, que recomienden a otros clientes.
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Compresor de aire. — Se trata de una herramienta que absorbe el aire a presion atmosférica,
luego la somete a una presion superior a ésta y la transforma para que sea apta para
instrumentos o equipos de neumaticos, lo cual es necesaria para el proceso de limpiado del

auto ya que permite quitar y sacar la suciedad o tierra del vehiculo.

Pulidoras. — Herramienta utilizada para el proceso de lustrado del vehiculo, la cual se realiza
después de haber sido aplicada la cera, por lo consiguiente, este instrumento tiene como
funcion principal el de pulir metales y puede ser encontrado de dos clases por medio de aire
(neumaticas) o por medio de corriente eléctrica (eléctricas).

Vehiculo. — Es un medio de transporte que cumple como funcién principal trasladar de un
lugar a otro a personas 0 mercancias, y en la actualidad es un medio muy necesario y usado

por gran parte de la poblacion.

Cafeteria. - Es un establecimiento o parte de un lugar que tiene como proposito brindarles a
las personas un espacio propicio para esperar 0 encuentros con amigos, familiares, etc.; y a

su vez cuenta con la posibilidad de consumir alimentos y bebidas adecuadas.

Aspiradoras. - Es un instrumento que utiliza una bomba de aire para aspirar el polvo y otras
particulas pequerias de suciedad, dicha herramienta es muy utilizada para la limpieza interna

del vehiculo.

Internet. - En la actualidad dicho sistema o protocolo es utilizado en diversas partes del
mundo, considerado como una herramienta fundamental para la comunicacion,

investigacion, entretenimiento, etc.

Televisién por cable. — Es un sistema de television que comunmente se realiza por
suscripcion, mediante la cual permite acceder a diversos canales tantos nacionales como

internacionales, brindado asi un servicio con mejor calidad.
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2.4. Marco legal

2.4.1. Constitucion de una empresa

En la actualidad, se puede mediante via internet realizar el proceso de constitucion de

una compafiia de acuerdo a la superintendencia de compaiiia, valores y seguros (2017), la

cual tiene un costo de $190 délares y un tiempo de duracion de dos dias, este proceso debe

seguir los siguientes pasos:

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

Ingresar a la pagina de la superintendencia de compafiias, valores y seguros, mediante

el siguiente enlace:

https://www.supercias.gob.ec/portalConstitucionElectronica/

Debera crearse un usuario y registrase para completar los demas pasos.

Luego de registrarse, se debe iniciar sesion y seleccionar la denominacion del

registro.

Se procede a completar el llenado del formulario de “solicitud de constitucion de la

compaiia”.
Junto el formulario se debe adjuntar otros documentos habilitantes en dicho sitio.

Una vez terminado los pasos anteriores, luego se debera elegir la notaria de

preferencia.

Una vez elegida la notaria, la misma serd notificada y se dara informacion sobre el

monto a pagar por el tramite, la numeracion del mismo y en qué lugar se realizara el

pago.

Luego de ser cancelado el pago y debidamente presentado en la notaria, se validara
la informacion proporcionada y se asignara una cita para la firma de las escrituras y

nombramientos de la misma.
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9) Todos los documentos debidamente firmados, serd enviados respectivamente al

registro mercantil.

10) El nimero de expediente que se genere se enviara al SRI para que proporcione el

RUC de la nueva compafiia.

11) Aprobado el tramite, el sistema notificara el éxito de la constitucion.

2.4.2. Pasos para la obtencion del RUC

De acuerdo lo establecido por el SRI, toda persona natural o extranjera que inicie una

actividad econémica o negocio, debe solicitar su RUC (Registro Unico de Contribuyente)

el cual permite identificar a cualquier persona natural que se encuentra realizando una

actividad de manera legal, el cual puede ser obtenido en cualquiera oficina del SRI,

adjuntando los siguientes requisitos:

1) Documentos personales. - si es ciudadano ecuatoriano debe presentar cedula de

identidad o de ciudadania o pasaporte, y certificado de votacion o certificado de

presentacion, por otro lado, si es un extranjero residente deberd presentar solo su

cedula de identidad o de ciudadania o pasaporte; y si s un extranjero no residente,

debe de presentar pasaporte y visa vigente, ademas de credencial o certificado de

refugio.

2) Ubicacion de matriz y establecimientos. - se debe presentar una copia de cualquiera

de los siguientes documentos, aparte de ciertos documentos originales:

Copias

Facturas de telefonia fija 0 mévil, pago de Impuesto Predial, television por
cable o internet.

Contrato o factura de arrendamiento o contrato de comodato.

Estado de cuenta bancaria o tarjeta de créedito.

Patente municipal.

Permiso de bomberos.
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Originales

e Planilla de servicio basico (agua, luz o teléfono).

e Certificacion de la junta parroquial mas cercana al lugar de domicilio.

e Carta de cesion de uso gratuito del inmueble.

e Escritura de compra venta del inmueble o certificado del registrador de la
propiedad.
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CAPITULO Il
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1. Tipo de investigacion
De acuerdo a Gonzalez (2016) la investigacion descriptiva “busca ilustrar propiedades,
caracteristicas y rasgos importantes de cualquier fendbmeno que se analice, describe

tendencias de grupo o poblacion.” (p.83)

Dentro del presente proyecto se realizd una investigacion descriptiva, debido que
permitié analizar diversos rasgos o propiedades importantes dentro del mercado logrando
aportar conocimiento sobre la situacion actual del mercado electo o del area al que fue

encaminado el proyecto junto con la factibilidad para la implementacion del mismo.

Este tipo de investigacion nos ayudd a identificar los posibles clientes potenciales,
logrando crear estrategias que permitieron satisfacer el nivel de demanda expuesta en el

sector norte de Guayaquil, lugar elegido para el desarrollo del proyecto.

3.2. Enfoque de la investigacion
Segtin Gonzalez (2016) “la investigacion cuantitativa usa la recoleccion de datos para
probar la hipdtesis, con base en la medicion numérica y el analisis estadistico, para

establecer patrones de comportamiento y probar teorias.” (p.83)

La direccidn de esta investigacion es de enfoque cuantitativo, debido que las variables a
medir son numéricas, las cuales fueron dadas mediante la técnica de encuesta a los
potenciales consumidores que concurren con frecuencia en el sector norte especificamente
por la avenida Manuel Ignacio Gomez Lince y Tan, logrando identificar las expectativas,
opiniones, necesidades, entre otros aspectos; otorgandonos una mayor interpretacion de las

informaciones adquiridas cuyo fin es demostrar la viabilidad que tiene el proyecto.

El enfoque cuantitativo nos ayudd a recopilar la mayor cantidad de datos relevantes

mediante la ejecucidn de encuestas, las cuales luego fueron medidas numéricamente para
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poder comprender el comportamiento del mercado y verificar que el proyecto presentado
logre alcanzar la aceptacion deseada.

3.3. Técnicas o instrumentos de investigacion
De acuerdo Gullo & Nardulli (2015) “las encuestas sirven para recabar grandes

voliimenes de informacion en un tiempo relativamente corto.” (p.54)

Para el estudio del proyecto se utilizd6 como técnica las encuestas para la recopilacion de
informacidn, gracias a que oferta datos reales que fueron utilizados para conocer el indice
de aceptacion y las preferencias de los potenciales consumidores, con el fin de adecuar o

mejorar nuestro servicio al momento de su creacion.

3.4. Poblacion y Muestra
La poblacion de la cual se extrajo la informacién necesaria para sustentar nuestro
proyecto corresponde al numero de propietarios de vehiculos que circulan por el sector
norte de Guayaquil especificamente en la avenida Manuel Ignacio Gomez Lince, debido
que la poblacién o el nimero exacto de consumidores es desconocido se debié tomar una
muestra representativa con el fin de conocer el mercado al cual queremos aplicar y la
aceptacion que tendria nuestro servicio, para llevar a cabo la investigacion se aplico la

siguiente formula:

Cantidad de autos que circulan en el sector norte de Guayaquil: Desconocida
2

_Z°pq
e 2

En dicha formula estos son los conceptos aplicables en cada variable:

n

n= Tamafio de la muestra

Z= Nivel de Confianza (95%) = 1.96
p= Probabilidad de éxito (50%)

q= Probabilidad de fracaso (50%)

e= Error maximo admisible (6%)
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_ 1.96%x 0.50 x 0.50
n= 0.062

= 266,78

n =267

Segun los resultados presentados por la formula se debe hacer aproximadamente 267

encuestas para conocer los niveles cuantitativos en dicha investigacion.

51



3.5. Resultados de las encuestas realizadas al publico beneficiario
Al realizar la encuesta en una muestra de 267 personas se obtuvo los siguientes resultados:
1. ¢Posee algun tipo de vehiculo para movilizarse? (si su respuesta es no, termina

la encuesta)

Tabla 5.
Numero de vehiculos
Opciones Frecuencia %
Si 214 80%
No 53 20%
Total 267 100%

Elaborado por: Los Autores (2018)

NUMERO DE VEHICULOS

| Sl
ENO

80%

Figura 10. Numero de vehiculos
Elaborado por: Los Autores (2018)

De acuerdo a las 267 encuestas realizadas dentro del sector norte de Guayaquil, el
80% de personas que circulan por el sector han manifestado ser propietarios de

vehiculos mientras que el 20% son carentes de este medio.
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2. ¢Queé tipo de vehiculo posee?
Tabla 6.
Tipos de vehiculos

Opciones Frecuencia %
Auto liviano 30%
Auto grande 30%

Vehiculo comercial 10%

Camioneta 30%

Total 100%

Elaborado por: Los Autores (2018)

TIPOS DE VEHICULOS

70

60 -

50 -~

40 -

30 ~

20 ~

10

0 -

E AUTO LIVIANO

H AUTO GRANDE

i VEHICULO COMERCIAL
@ CAMIONETA

Figura 11. Tipos de vehiculos
Elaborado por: Los Autores (2018)

De acuerdo a las 214 personas que son propietarios de vehiculo, el 30% tienen

auto liviano, un 30% poseen auto grande, otro 30% posee camionetas y por ultimo un

10% son duefios de un vehiculo comercial.
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3. ¢Dobnde realiza la tarea de lavar su auto? (si su respuesta es “en mi hogar”,
termina la encuesta)
Tabla 7.
Sitios de lavado

Opciones Frecuencia %
En mi hogar 43 20%
En un auto-lavado 0 0%
En una lavadora formal de autos 64 30%
En lavadoras informales 107 50%
Total 214 100%
Elaborado por: Los Autores (2018)
SITIO DE LAVADO
120
107 ® EN MI HOGAR
100
30 H EN UN AUTOLAVADO
60 i EN UNA LAVADORA FORMAL
DE AUTOS
40
# EN LAVADORA INFORMAL DE
20 AUTOS
0

Figura 12. Sitios de lavado
Elaborados por: Los Autores (2018)

De las 214 personas que son duefios de un vehiculo el 20% es decir 43 personas
lavan su vehiculo en su hogar, 0% usan autolavado, el 30% es decir un total de 64
personas usan el servicio de una lavadora formal de autos y el 50% es decir 107

personas usan el servicio de una lavadora informal de autos.
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4. ¢Qué busca a la hora de escoger un servicio de lavado de autos?
Tabla 8.
Factores de eleccion

Opciones Frecuencia %
Economia 35 20%
Cercania 17 10%
Calidad 51 30%
Rapidez/Agilidad 68 40%
Total 171 100%

Elaborado por: Los Autores (2018)

FACTORES DE ELECCION

20%

& ECONOMIA

0,
40% u CERCANIA

| < 10%  uCALIDAD

# RAPIDEZ/AGILIDAD

30%

Figura 13. Factores de eleccion
Elaborado por: Los Autores (2018)

De acuerdo a las 171 personas encuestadas que afirmaron hacer uso de algin
servicio de lavado de autos que no sea dentro de su hogar, un 20% es decir 35 personas
consideran el factor econémico al momento de elegir o seleccionar un servicio de
lavado, un 10% es decir 17 personas consideran el factor cercania, un 30% es decir
51 personas consideran el factor calidad, y un total de 68 personas que representan el

40% consideran el factor rapidez y agilidad.
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5. ¢Con que frecuencia lleva a lavar su vehiculo?
Tabla 9.

Frecuencia del uso de lavadoras de autos

Opciones Frecuencia %

A diario 0 0%
Semanal 86 50%
Al mes 51 30%
Mas de un mes 34 20%
Total 171 100%

Elaborado por: Los Autores (2018)

FRECUENCIA DEL USO DE LAVADORAS DE

AUTOS
0%

@A DIARIO
# SEMANAL
50% 4 AL MES

& MAS DE UN MES

Figura 14. Frecuencia del uso de lavadoras de autos
Elaborado por: Los Autores (2018)

De acuerdo a las 171 personas encuestadas que hacen uso de algun servicio de
lavado que no sean en su hogar, un 0% lava su vehiculo a diario, el 50% es decir 86
personas lo hacen semanal, el 30% es decir un total de 51 personas lavan cada mes y

el 20% es decir 34 personas lavan su vehiculo en mas de un mes.
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6. ¢Las lavadoras de autos ubicadas en el sector norte de Guayaquil, le ofrecen un
adecuado sitio de espera?
Tabla 10.
Cantidad de competidores que ofrecen un adecuado servicio

Opciones Frecuencia %
Ninguna 86 50%
Muy pocas 51 30%
Algunas 34 20%

Todas 0 0%
Total 171 100%

Elaborado por: Los Autores (2018)

CANTIDAD DE COMPETIDORES QUE
OFRECEN UN ADECUADO SERVICIO

0%

ENINGUNA

# MUY POCAS
50% M ALGUNAS

# TODAS

Figura 15. Cantidad de competidores que ofrecen un adecuado servicio
Elaborado por: Los Autores (2018)

Las 171 personas encuestadas que afirmaron hacer uso de algun servicio de lavado
gue no sea dentro de su hogar, un 50% es decir 86 personas indicaron que ninguno de
los establecimientos le ofrece un adecuado sitio de espera, el 30% es decir 51 personas
indican que muy pocas lo poseen, el 20% es decir 34 personas indican que algunas
lavadoras si cuentan con un area de espera adecuado, y un 0% indica que todas las

lavadoras de autos poseen un lugar de espera.
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7. ¢Cuanto tiempo tiene que esperar para ser atendido o que termine el proceso de
lavado?
Tabla 11.

Tiempo de espera

Opciones Frecuencia %
15 min 0 0%
30 min 17 10%
1 hora 120 70%
Mas de 1 % hora 34 20%
Total 171 100%

Elaborado por: Los Autores (2018)

TIEMPO DE ESPERA

0% 10%

@15 MIN
@30 MIN
41 HORA
& MAS DE 1 1/2 HORA

70%

Figura 16. Tiempo de espera
Elaborado por: Los Autores (2018)

De las 171 personas que hacen uso del servicio de alguna lavadora de autos, el 0%
estima que tardan 15 minutos, el 10% es decir 17 personas estiman que el proceso
tarda 30 minutos, un 70% es decir 120 personas estiman que el servicio tarda 1 hora
y el 20% es decir 34 personas estiman que el tiempo de espera por su vehiculo es

superior a 1 hora y media.
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8. ¢Cudl aspecto o servicio le gustaria que halla en una lavadora de autos?
Tabla 12.

Servicios adicionales

Opciones Frecuencia %
Una sala de e8spera 120 70%
Precios accesibles 0 0%
Servicio en corto tiempo 17 10%
Entretenimiento (tv-cable/musica) 34 20%
Total 171 100%

Elaborado por: Los Autores (2018)

SERVICIOS ADICIONALES

& UNA SALA DE ESPERA
# PRECIOS ACCESIBLES

4 TIEMPO DEL SERVICIO
10%
HENTRETENIMIENTO (TV-

CABLE/MUSICA)
0%

Figura 17. Servicios adicionales
Elaborado por: Los Autores (2018)

De las 171 personas que hacen uso del servicio de alguna lavadora de autos, el
70% es decir 120 personas indican que les gustaria una sala de espera, 0% piensan en
precios accesibles, 10% es decir 17 personas consideran el tiempo que tarda el
servicio, 20% es decir 34 personas indican que desearian entretenimiento como tv por

cable o musica.
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9. ¢Qué otros servicios complementarios, le gustaria que posea una empresa de
lavado de autos?
Tabla 13.

Servicios complementarios

Opciones Frecuencia %
Una cafeteria/Soda bar 34 20%
Lavado del motor 17 10%
Revision y mantenimiento mecénico 86 50%
Cambio de aceite de motor 34 20%
Total 171 100%

Elaborado por: Los Autores (2018)

SERVICIOS COMPLEMENTARIOS

20% 20% @ UNA CAFETERIA/SODA
BAR

@ | AVADO DEL MOTOR

10%
4 REVISION Y
MANTENIMIENTO
MECANICO

& CAMBIO DE ACEITE DE
MOTOR

50%

Figura 18. Servicios complementarios.
Elaborado por: Los Autores (2018)

De las 171 personas que hacen uso del servicio de alguna lavadora de autos, el
20% es decir 34 personas les gustaria una cafeteria o soda bar, 10% es decir 17
personas les gustaria el servicio de lavado de motor, 50% es decir 86 personas
preferirian complementar el servicio con revisién y mantenimiento mecanico, 20%

es decir 34 personas preferirian adicional servicio de cambio de aceite de motor.
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10. ¢ Qué tan dispuesto estaria en hacer uso de una lavadora de autos que le ofrezca
uno o todos los servicios mencionados?
Tabla 14.
Disposicion por acceder al servicio

Opciones Frecuencia %
Indispuesto 17 10%
Poco dispuesto 17 10%
Dispuesto 34 20%
Muy dispuesto 103 60%
Total 171 100%

Elaborado por: Los Autores (2018)

DISPOSICION PARA ACCEDER AL SERVICIO

10%

@ INDISPUESTO
@ POCO DISPUESTO
 DISPUESTO
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60%

Figura 19. Disposicion para acceder al servicio
Elaborado por: Los Autores (2018)

De las 171 personas encuestadas que hacen uso del servicio de alguna lavadora de
autos, el 10% es decir 17 personas estarian indispuestas en hacer uso de los servicios,
10% es decir 17 personas estarian poco dispuestos, 20% es decir 34 personas estarian
dispuestas de hacer uso de los servicios mencionados, 60% es decir 103 personas
estarian muy dispuestas de poder contar adicional con los servicios anteriormente

consultados.
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11. ¢ Estaria de acuerdo en pagar un valor por encima del promedio del mercado
por una lavadora de autos con estos servicios?
Tabla 15.
Aceptacion de precio

Opciones Frecuencia %
En desacuerdo 17 10%
Parcialmente de acuerdo 34 20%
De acuerdo 34 20%
Totalmente de acuerdo 86 50%
Total 171 100%

Elaborado por: Los Autores (2018)

ACEPTACION DE PRECIO
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Figura 20. Aceptacion de precio
Elaborado por: Los Autores (2018)

De las 171 personas que hacen uso del servicio de alguna lavadora de autos, 10%
es decir 17 personas estarian en desacuerdo de pagar un valor por encima del
promedio del mercado, 20% es decir 34 personas estarian parcialmente de acuerdo,
20% es decir 34 personas estarian de acuerdo, 50% es decir 86 personas estarian
totalmente de acuerdo en pagar un valor por encima del mercado por una lavadora de

autos con estos servicios.
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12. ¢ Cuénto esta dispuesto a pagar por una lavadora de autos que le ofrezca todos
estos servicios mencionados?
Tabla 16.
Precio a pagar

Opciones Frecuencia %
Entre $5-6 34 20%
Entre $6-8 17 10%
Entre $8-10 17 10%
Desde $10 o0 mas 103 60%
Total 171 100%

Elaborado por: Los Autores (2018)

PRECIO A PAGAR

@ DESDE $5-6
@ DESDE $6-8
u DESDE $8-10

60% @ DESDE $10 O MAS

Figura 21. Precio a pagar
Elaborado por: Los Autores (2018)

De las 171 personas encuestadas que afirmaron hacer uso del servicio de alguna
lavadora de autos, un 20% es decir 34 personas estarian dispuestos a pagar entre $5y
6 ddlares, 10% es decir 17 personas estarian dispuestas a pagar entre $6 y 8 ddlares,
10% es decir 17 personas estarian dispuestas a pagar entre $8-10 dolares, 60% de
personas estarian dispuestas a pagar desde $10 o mas en una lavadora de autos por

todos los servicios mencionados.
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13. ¢ Estaria usted dispuesto a llevar su auto si se abre una lavadora que ofrezca los

servicios mencionados en la encuesta y que esté localizada al norte de la ciudad?
Tabla 17.

Disposicion para hacer uso de la lavadora de autos

Opciones Frecuencia %

Indispuesto 0 0%

Poco dispuesto 0 0%
Dispuesto 34 20%
Muy dispuesto 137 80%
Total 171 100%

Elaborado por: Los Autores (2018)

DISPOSICION PARA HACER USO DE LA
LAVADORA DE AUTOS
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Figura 22. Disposicion para hacer uso de la lavadora de autos.
Elaborado por: Los Autores (2018)

De las 171 personas encuestadas que afirmaron hacer uso del servicio de alguna
lavadora de autos, el 0% estaria indispuesto, 0% estaria poco dispuesto, 20% es decir
34 personas estaria dispuesto, 80% es decir 137 personas estaria muy dispuesto en

hacer uso de una lavadora que cumpla con estos servicios mencionados en el norte de
la ciudad.
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3.5.1.

Conclusiones

Mediante los resultados de las encuestas realizadas se pudo llegar a las siguientes
conclusiones:

- En el sector norte de Guayaquil el 80% de las personas que viven aledafas o cerca
al sector poseen vehiculos.

- Los tipos de vehiculos con mayor presencia en el mercado son los livianos, grandes
y camionetas con 30% cada uno

- E1 80% de las personas que poseen vehiculos usan algun servicio de lavado de autos
ya sea formal o informal.

- De las personas que poseen vehiculo y usan algun servicio de lavado de auto al
momento de escoger donde realizar el servicio el factor preponderante es la rapidez
y agilidad con el 40% seguido de la calidad con el 30%, 20% consideran el factor
economico, 10% piensan en la cercania.

- E1 50% de las personas que tiene vehiculo y usan algun servicio de lavado lo hacen
semanalmente, 30% cada mes, 20% en mas de un mes.

- De las lavadoras de autos que ofrecen el servicio de lavado solo el 20% cuenta con
un sitio de espera.

- Las personas que usan el servicio de lavado en alguna lavadora sea formal o
informal, el 90% indico que el tiempo estimado es superior a 1 hora de espera hasta
finalizar el proceso.

- EI 70% de personas que poseen vehiculo y hacen uso de una lavadora de auto les
gustaria una sala de espera, 10% piensa en que se mejore el tiempo que se tarda el
servicio, 20% indico que le gustaria algun tipo de entretenimiento como tv por cable
0 masica.

- A mas del servicio de lavado al 50% de personas les gustaria complementar el
servicio con revision y mantenimiento mecanico, 20% preferirian adicional servicio
de cambio de aceite de motor, 20% piensa en una cafeteria o soda bar y 10% les

gustaria lavado de motor.
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- EI 80% de personas que poseen vehiculo y usan el servicio de lavadora de autos
estaria de acuerdo en que a mas del servicio de lavado se brinde uno de los servicios
mencionados anteriormente

- EI 70% de personas que poseen vehiculo y usan el servicio de lavadora de autos
estarian de acuerdo en que el valor a cobrarse por los servicios este por encima del
promedio del mercado.

- EI 60% de personas que poseen vehiculo y usan el servicio de lavadora de autos
estarian dispuestas a pagar un valor superior a los $10 por los servicios mencionados.
- EI'100% de personas que poseen vehiculo y hacen uso de algunas lavadoras de autos
estaria dispuesto a hacer uso de alguna lavadora que brinde alguno o todos los

servicios mencionados anteriormente.
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3.5.2. Analisis PESTEL

Tabla 18.

Analisis PESTEL

Politico

Inestabilidad politica debido a
constantes casos de corrupcion
en torno al gobierno anterior y
actual.

Desatencién en torno a creacion de politicas
comerciales a favor de las empresas

Desmotivacion para inversion en
proyectos a nivel local.

Amenaza

Econémico

Eliminacién de subsidios por
parte del estado

Aumento del precio de la gasolina o diésel

Disminucion en la capacidad de
consumo de los clientes, priorizando
la adquisicion de determinados
servicios complementarios.

Amenaza

Segun proyecciones del FMI
se espera que la economia
muestre signos de
recuperacion en el afio 2019

Consumidores contarian con poder adquisitivo,
el cual es mayor en relacion al afio anterior.

alto impacto econémico

Oportunidad

Social

Preferencia de clientes en el
uso de servicio de lavados de
autos.

Debido al ritmo acelerado de vida, las personas
no cuentan con el tiempo o disposicion para
ellos realizar la limpieza de sus vehiculos.

Mayor demandad en el servicio de
lavado de autos.

Oportunidad

Tecnologia

Empresas desarrollan nuevos
productos quimicos e
implementos para el cuidado y
lavado de autos.

Al ser un mercado creciente se desarrollan
nuevos productos con el fin generar mayor
expectativa en consumidores.

Preferencia en clientes por el uso de
productos especializados en el
cuidado y mantenimiento de sus
autos.

Oportunidad

Ecoldgico

Exigencias en creacion de
politicas ambientales

Consumidores se resisten a asistir a negocios
donde no se apliquen normas ambientales de
manejo de los desperdicios generados por
lavadoras

Clientes buscaran nuevos centros de
lavado de auto que se preocupen por
el ambiente.

Oportunidad

Legal

Creacion de leyes que regulan
el manejo de desperdicios
generados por lavadoras de
autos

Disminucion o eliminacion de lavadoras
informales con mal manejo en la eliminacion de
desperdicios

Disminucion de la oferta de servicio
de lavados de autos, posibilidad de
aumento de cuota de mercado para
lavadoras legalmente establecidas.

Oportunidad

Elaborado por: Los Autores (2018)
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En base al anélisis PESTEL realizado se pudo observar dentro del cuadro cuales factores
representan Oportunidades, Amenazas y beneficios dentro del sector. Este debera ser
considerado de manera relevante al momento de realizar la propuesta del proyecto.

3.5.3. Andlisis de las cinco fuerzas de Porter

El andlisis de las fuerzas que interacttan dentro del microentorno al cual la empresa se
enfrenta, ayudd a determinar el nivel de competencia que existen dentro de él y las
oportunidades o amenazas que brinda este entorno, creando un plan de estrategias para hacer

frente a las diversas situaciones.
3.5.3.1. Poder de negociacion de los clientes

Tabla 19.
Poder de negociacion de los clientes

EMPRESA RAZON IMPACTO
Coop. Taxistas Cuentan con 25 Unidades, frecuencia de lavado

Alto
Informales del Guayas cada 2 semanas.

30 vehiculos de la compaiiia, realizan trabajos de
campo fuera y dentro de la ciudad la frecuencia Alto
con la que requieren ser lavados es cada semana.

Ejecutivos de venta de
llasa

Cuentan con 15 unidades de taxis, frecuencia de

. Medio
lavado cada 2 semanas.

Coop. Taxistas Unidos.

Elaborado por: Los Autores (2018)
Los consumidores potenciales hacen uso frecuente de este servicio en lavadoras que se
encuentran ya posicionadas en el sector de forma individual, lo cual demostro la gran

demanda y exigencia que tiene dicho servicio en el mercado.
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3.5.3.2. Rivalidad entre las empresas

Tabla 20.

Analisis de rivalidad entre competidores

EMPRESA ACTIVIDAD

RAZON

IMPACTO

Lavadora y Empresa de lavado de autos legalmente
Lubricadora  establecida con servicio complementario de
“el colorado”  cambio de aceite.

Experiencia en el mercado,
cuenta con area de espera no
ambientada, alta capacidad
de atencién, servicio rapido,
precio del servicio igual al
promedio del mercado.

Alto

Mecanica . .. ., L.
. Brinda servicio de reparacion mecénica y
Automotriz ..
. adicional lavado de autos.
“Luls”

Baja capacidad de atencion,
precio superior al mercado,
tiempo de espera alto.

Bajo

Lavadora de Dedicada exclusivamente al lavado de
Autos Martha vehiculos

No cuenta con éarea de
espera, precio promedio al
del mercado, tiempo de
espera  alto, capacidad
limitada, servicio brindado
de manera semi formal.

Medio

Elaborado por: Los Autores (2018)

Atreves del andlisis de rivalidad competitiva existen dos empresas con un impacto

significativo en el mercado por tiempo y experiencia en el mercado. ES importante

desarrollar estrategias comerciales que permitan ser competitivos en relacion con ellos.
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3.5.3.3. Amenaza de los nuevos competidores

Tabla 21.

Analisis de amenazas de los nuevos competidores

BARRERAS DE ENTRADA  ACTIVIDAD

RAZON

IMPACTO

Lavadora informal. Sin
nombre

Tiempo en el mercado brindando el
servicio, pese a no contar con un ambiente
adecuado, tiene ligera aceptacién puede ser
considerado a futuro un competidor.

Bajo

Lavadora “3 Hermanos”

Poco tiempo en el mercado, al ver el auge
en el sector incursiono en el negocio, sus
precios son altos, pero cuenta con espacio
de espera. Puede considerarse a futuro un
competidor.

Medio

Lubricadora “Lucho”

Brinda servicio de cambio de aceite y
ocasionalmente brinda servicio de lavado
debido a la alta demanda del sector, su
espacio fisico no es el adecuado, y su
precio estad levemente por encima al del
mercado.

Medio

Elaborado por: Los Autores (2018)

El analisis de amenazas de nuevas entradas revela que el nivel es medio, significa que

es un mercado con bajas amenazas de nuevas entradas. Deberan desarrollarse estrategias de

diferenciacion que permitan posicionarse entre los actuales competidores.
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3.5.3.4. Poder de negociacion de los proveedores

Tabla 22.

Analisis del poder de negociacion de proveedores

EMPRESA ACTIVIDAD RAZON IMPACTO
. Disponibilidad de stock,
DISTRIBUIDORA Emp_resa-, dedl_caQa a - entrega inmediata y
Fabricacion y distribucion de Alto
GARCIA S descuentos por venta al
productos de limpieza
mayor.
Proveedor, importador de Disponibilidad de productos,
TECHCARE insumos para limpieza de calidad, descuentos en ventas Medio
vehiculos. al mayor, precio superior.
Disponibilidad de  stock,
FULL CAR Produccidn y distribucion de periodos de entrega entre 1 y Alto

productos de limpieza

2 dias, descuentos por venta
al mayor.

Elaborado por: Los Autores (2018)

En el andlisis de poder de negociacion de proveedores se pudo determinar dos que son

representativos en el mercado, con un impacto medio y alto debido a su tiempo y

experiencia en el mercado.
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3.5.4. Matriz EFE

Tabla 23.
Matriz EFE
FACTORES DETERMINANTES DE EXITO PESO CALIFICACION FESO
PONDERADO

A través de la innovacién de un area de espera

debidamente adecuada se puede posicionar en el 0.21 3 0.63
mercado con una estrategia de diferenciacién.

Ofertar servicios complementarios como revision

mecanica y cambio de aceite tiene muy buena 0.10 1 0.10
aceptacion

Optimizar el proceso de lavado reduciria el tiempo
promedio del mercado de espera por vehiculo, 0.18 3 0.54
mejorando la calidad del servicio y siendo més atractivo '

iara los clientes.

Nuevos competidores que reduzcan la cuota de mercado

0.20 2 0.40
esperada.
Perg!da de (Eapgmdad adquisitiva en clientes por 0.19 3 057
politicas econdmicas.
Avances de la Tecnologia. 0.12 1 0.12

Elaborada por: Los Autores (2018)

La empresa posee un peso ponderado de 2.36 por debajo de la media, se debera analizar
y sacar el maximo provecho a las oportunidades del mercado en relacion a las amenazas

para conseguir una representativa cuota de mercado.



3.5.5. Matriz EFI
Tabla 24.

Matriz EFI

. - PESO
FACTORES DETERMINANTES DE EXITO PESO CALIFICACION PONDERADO

Personal capacitado con alta predisposicién

en sus actividades. 0.18 3 0.54
Precios _at_:cesn_oles en relacion con la calidad 0.14 4 0.56
del servicio brindado.

Productos especializados en la limpieza 0.20 9 0.40

interna y externa del vehiculo.

Poca experiencia en el mercado. 0.18 3 0.54
Capacidad limitada para brindar el servicio de 016 3 048
lavado.

Inversién minima en publicidad. 0.14 2 0.24

Elaborado por: Los Autores (2018)

La empresa posee un peso ponderado de 2.76 cerca de la media significando que sus
fortalezas pueden reducir riesgos posibles por las debilidades. Pueden trabajarse estrategias

internas que fortalezca la percepcion que el mercado llegue a tener de la empresa.



3.5.6. Andélisis FODA
Tabla 25.

Analisis FODA de la propuesta

FORTALEZA DEBILIDADES

Personal capacitado con alta predisposicion
en sus actividades

1 Poca experiencia en el mercado.

Capacidad limitada para brindar el servicio
de lavado.

Precios accesibles en relacion con la calidad
del servicio brindado.

Productos especializados en la
interna y externa del vehiculo.

limpieza 3 Inversién minima en publicidad.

OPRTUNIDADES

F.O. Estrategias Ofensivas D.O. Estrategias Defensiva

A través de la innovacién de un area de espera
debidamente adecuada se puede posicionar en
el mercado con una estrategia de
diferenciacion.

(a,1,3) Sacar provecho de ofertar un servicio
innovador, de calidad y calidez con productos
especializacion en el cuidado y limpieza del
vehiculo. Ofertandolo a un precio accesible en Mercado establecer
relacion a la calidad brindad.

(b,1) debido a la poca experiencia en el

Ofertar servicios complementarios como
revisibn mecanica y cambio de aceite tiene
muy buena aceptacion.

(b,2) Mantener los precios accesibles, asi
(b,2,1) Administrar espacio fisico de la

o ~ manera mas optima. Y poder generar
publicidad para dar a conocer los servicios a mayores beneficios.

poder llegar a nuevos clientes reforzando la

ofertarse.
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Optimizar el proceso de lavado reduciria el

¢ tiempo promedio del mercado de espera por
vehiculo, mejorando la calidad del servicio y
siendo mas atractivo para los clientes.

(c,2,1) Aprovechar que cuenta con personal
comprometido y especializado en
conocimientos de sector para llegar a nuevos
clientes mediante el compromiso de ofrecer
excelentes servicios complementarios que
permitan cuidar sus vehiculos.

AMENAZAS

F.A. Estrategias Adaptativa

D.A. Estrategias Supervivencia

a Nuevos competidores que reduzcan la cuota de
mercado esperada.

(a,2) Con el alta creciente competencia que
existe en el mercado, seguir ofreciendo

productos competitivos a bajos precios.

(a,1) Implementar mediante el apoyo del
disefio de una definicion de politicas
administrativas para lograr mayor mercado
con el objetivo de convertirnos en una
empresa mejor posesionada.

Pérdida de capacidad adquisitiva en clientes
por politicas econdmicas.

(b,2) Entrar en recesion lo que merme la
capacidad adquisitiva de los clientes y opten
por desistir hacer uso del servicio. .

C Awvances de la Tecnologia

(c,1,2) Tener personal comprometido y con la
experiencia competente nos contribuye que se
adapten ante los avances tecnologicos y
ademas el personal contribuya con ideas para
ir renovandose tecnolégicamente.

Elaborado por: Los Autores (2018)

75



CAPITULO IV
PLAN DE NEGOCIO
Titulo del plan de negocio

“Plan de negocio para la creacion de una empresa lavadora de autos en el sector norte de

Guayaquil”
4.1. Descripcion del negocio

La propuesta trata de la creacion de una lavadora de autos en el sector norte de la ciudad
de Guayaquil, donde el nivel de oportunidad de ofrecer al mercado un servicio con gran
innovacion y tecnologia de punta es alto, ya que tiene como objetivo cubrir todos los
requerimientos y necesidades presentadas por duefios o propietarios de vehiculos en cuanto

al mantenimiento y aseo del mismo, logrando atraer un alto nivel de demanda.

Este proyecto tiene como finalidad brindar un servicio de innovacion y mejoras en
cuanto a la comodidad del cliente y a su vez reducir el tiempo de lavado de cada auto, ya
que por lo regular el proceso de lavado en los demas competidores se tarda entre 30 a 40
minutos y aparte el tiempo de espera para ser atendido; lo cual se considerd que ofrecer un
servicio con un tiempo minimo en el proceso de lavado ayudaria a cubrir méas el volumen
de demanda por dia, con el respaldo de contar con equipos e insumos de alta calidad que
facilitara un adecuado lavado y mantenimiento del automdvil, logrando cumplir con la

satisfaccion de cada consumidor.

En la actualidad existe un alto nimero de vehiculos en la ciudad de Guayaquil, lo cual
demuestra el crecimiento que se va presentando en el transcurso de los afios con respecto a
este sector, dado que hoy en dia gran parte de la poblacion posee uno o dos autos por familia
méaximo; este medio se ha vuelto tan necesario y utilizado, que muchas personas ven este
sector como una gran oportunidad laboral debido que este medio de transporte logra
apertura diversos negocios que son para el cuidado y mantenimiento del mismo, uno de
ellos es el servicio de lavado de autos que hoy en dia es uno de los servicios con mayor

demanda dentro del sector y por lo consiguiente existen diversos lugares dentro de la ciudad
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que los ofertan; por ello implementar un establecimiento de lavado de autos con mayor
tecnologia y con mejoras dentro del espacio fisico con el fin de brindar mayor comodidad
y satisfaccion en los consumidores es muy viable debido que si, existe varios ofertantes

pero el servicio en si, no se encuentra cubierto en su totalidad.
4.2. Mision

Somos una empresa que brinda un servicio innovador, de calidad y calidez con la mayor
rapidez en el lavado y limpieza de autos, contando con maquinarias e implementos de
limpieza que garanticen un excelente trabajo. Siempre brindandole al cliente un espacio
cémodo mientras espera por su vehiculo, diferenciandonos asi de manera tangible como

intangible de la competencia.
4.3. Vision

Ser reconocidos a nivel local como una empresa innovadora, agil y calificada en el

servicio de lavado de autos y destacados por su atencion al cliente.

4.4. Informacién general de la empresa
4.4.1. Razon social
La compafiia sera nombrada como “LAVADORA DE AUTOS J&T SPLASH
CAR’S”
4.4.2. Nombre comercial
La compafiia posee como nombre comercial “J&T SPLASH CAR’S”
4.4.3. Constitucion juridica
La compafiia serd constituida como una persona natural, en la cual estara formada
por dos socios Yy las aportaciones sera divididas en acciones.
4.4.4. Representantes legales
Presidente = José Lopez Villegas
Gerente general = Tatiana Romero Plaza
4.4.5. Capital social
El capital de la empresa se encuentra formado por las aportaciones de cada uno de los

socios y gran parte mediante un préstamo bancario, haciendo un total de $14.410 délares.
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4.4.6. Detalles del capital
Tabla 26.

Descripcion del capital de la empresa

José Lopez Villegas 23,57% $ 5.000,00
Tatiana Romero Plaza 23,57% $ 5.000,00
Préstamo bancario 52,85% $ 11.210,00
Total 100% $ 14.410,00

Elaborado por: Los Autores (2018)

4.4.7. Propuesta de valor
En si, la propuesta de valor de la empresa “J&T SPLASH CAR’S” es de contar con
un servicio Unico e innovador dentro del sector norte de la ciudad de Guayaquil,
conformado con aspectos claves como:
» Atencidn de calidad
» Rapidez del servicio
» Servicios complementarios
» Excelente infraestructura
A continuacién, mediante el modelo o esquema CANVAS, se explica de una manera mas

precisa todos los elementos que componen dicho modelo de negocio antes descrito:
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Tabla 27.

Esquema del negocio

Socios Claves

Proveedores de
insumos
Proveedores de
alimentos/shac
ks

Proveedores de
maquinarias de
limpieza.
Servicio
técnico
automotriz

Actividades
Claves

Atencién
inmediata
Servicio de
calidad
Asesoria o
diagndstico del
vehiculo
Servicio
personalizado

Recursos claves

Facilidad de
ubicacion
Maquinarias de
punta.
Utensilios o
herramientas en
buen estado.
Sala de espera
debidamente
adecuada

Propuesta de
valor
Calidad
Tiempo
Tecnologia de
punta
Infraestructura

Relaciones
con clientes
Rapidez del

servicio
Atencién de
Calidad
Lavado
personalizado

Canales
Redes
sociales
Sitios web
Tarjetas  de
presentacion
Publicidad
ambulante

Segmentos
de clientes
Sector norte
de la ciudad
de
Guayaquil,
especificam
ente en la
avenida
Manuel
Ignacio
Lince.
Grupo de
clase social
baja 'y
media

Estructura de costos

Maquinaria
Infraestructura
Terreno

Materiales de trabajo

Mano de obra
Insumos

Fuentes de ingresos
Servicio innovador
Proceso de lavado inmediato

Lavado externo e interno del vehiculo
Sala de esperar
Servicios complementarios

Cambio de aceite y revision del
vehiculo

Elaborado por: Los Autores (2018)
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4.4.8. Descripcion de la empresa

La empresa sera implementada al norte de Guayaquil debido a la alta afluencia
vehicular del sector en donde se ofertara el servicio de lavado de autos en un tiempo
aproximado de 10 - 20 minutos por auto, con la innovacion de un espacio comodo y
apropiado en el cual los consumidores podra hacer uso de la sala de espera, mini bar, y
gozar de un tranquilo lugar de entretenimiento durante el proceso de lavado de su auto;
este espacio estara cubierto con tecnologia de punta, un mini bar en el que se expenderan
bebidas y comidas ligeras, logrando cubrir en su mayoria las necesidades expuestas por
los clientes.

La innovacidn en relacién a los servicios brindados por las empresas ya existentes en
el sector es que se busca ofrecer servicios adicionales como limpieza del motor, cambio
de aceite, revision de bateria, entre otros; aparte del servicio principal que es el lavado

interno y externo del auto, pretendiendo captar una cuota considerable de mercado.

Figura 23. Limpieza interna del vehiculo
Fuente: http://www.adomiciliotenerife.com

Por otra parte, nuestro servicio contara con precios accesibles para los consumidores
que cubran siempre y cuando los costos de los servicios extras, a su vez alcanzando oferta
un ambiente agradable y limpio en el cual el consumidor se sienta atraido y satisfecho
con la atencion y el servicio otorgado, convirtiéndose en un cliente frecuente y un medio

mas para el crecimiento de clientes.
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4.4.9. Tipo de empresa

La empresa J&T SPLASH CAR’S esta constituida como una compaiiia de servicios,
la cual contara con 8 trabajadores y brindara no solo el servicio de lavados de autos el
cual es el servicio principal, sino ademas contara con diversos servicios complementarios
y entre otros servicios especificos, que permitiran cubrir gran parte de las demandas
exigidas o requeridas por nuestro mercado potencial.

4.4.10. Plano de la localizacién

De acuerdo al andlisis realizado mediante los resultados en la encuesta que determiné
que el lugar mas favorable para la realizacién e implantacion de dicho negocio es en el
norte de la ciudad y también se considero propicio establecer el local por la razén de que
el nivel de clientes en basqueda de dicho servicio es muy alto y la ubicacidn establecida

demanda a ser uno de los sitios con mayor visibilidad hacia el cliente.

Por otra parte, de acuerdo a los servicios adicionales y complementarios que se desea
implementar a parte del servicio de lavado de autos se debe contar con una excelente
infraestructura que permita y facilite la realizacion de las diversas tares; por lo siguiente
la lavadora de autos estara conformada por 4 areas:

v" Bodega y oficina

v Sala de espera y bafios
v" Area de cambio de aceite
v

Area de lavado de vehiculos

Bodega y oficina
En esta area mide 6.69m de largo y 2.93m de ancho, se almacenara herramientas de
mecanica, utensilios de lavado, galones de aceite. Se encuentra la oficina compuesta por

escritorio, silla, computadora, impresora y caja.
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Sala de espera y bafios

El area mide 8.32m de largo y 2,93m de ancho. El espacio estd compuesto por sillas,
dos televisores a cada lado y un biddn de agua, el area cuenta con dos bafios uno para
hombre y otro para mujeres.

Area de cambio de aceite
El &rea mide 4.95m de largo y 2.93m de ancho. El espacio cuenta con una rampa para
levantar el vehiculo y realizar el cambio de aceite o revision. A un costado se encuentra

una percha para colocar herramientas.

Area de lavado de autos

El area mide 15.03m de largo y 14.06m de ancho, el espacio cuenta con una puerta de
ingreso de vehiculos de 5.32m y otra de salida que mide 7.06m, dentro hay 2 hidro-
lavadoras ubicadas en las esquinas, reja de drenaje, trampa de grasa, una percha para
utensilios de lavado en un costado existe bafio, vestidores y ducha para empleados con

sus respectivos casilleros.
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Figura 24. Plano interno de la empresa
Elaborado por: Los Autores (2018)

Av. Manuel Ignacio Gomez Lince
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4.4.11. Plan de seguridad de lavadora de autos

El propésito de la creacion de un plan de seguridad es poder asistir cualquier tipo de

accidente o evento fortuito, con lo cual se pueda crear una prevencion de riesgos mediante

una adecuada guia de seguridad, a continuacion, se detalla cada uno de los pasos.

4.4.11.1. Caracteristicas del lugar

NUmero total de ambientes del local
Cinco (5) ambientes
Tipo de material de construccion del local
Estructura de hormigén, estructura metalica, vidrio, zinc, madera.
Numero y tipo de mobiliario que hay en el lugar
Equipo de lavado para autos
Numero y ubicacion de puertas de salida y ventana al exterior
- 2 puertas de ingreso y salida de autos
- 3 puertas de servicios higiénicos
- 1 puerta de sala de espera
- 1 puerta de bodega — oficina
- 1 ventana que conecta oficina con sala de espera
- 1 ventanal en sala de espera
-1 ventanal en oficina — bodega
Cantidad de personas que laboras en el local
10 personas
Tipo de instalaciones eléctricas que existen en el lugar y su estado
Sistema de llaves termo magnéticas en buen estado
Aforo del local
30 personas
Area del local
20 m2
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4.4.11.2. Plan de seguridad y evacuacion del local (J&T SPLASH CAR'S)
e Descripcion del local:

- Nombre del negocio: “J&T SPLASH CAR’S”

- Ubicacion: Av. Manuel Ignacio Lince

- Tipo de construccion: Cemento

- Pisos: Cemento pulidos

- Horario de atencion: 8:00 am Hasta 19:00 pm

- lluminacion: Fluorescentes

- Puertas: Todas las puertas de metal, bafios interiores de sala de espera de
madera

- Ventanas: Metal con vidrio

- Techos: Estructura metalica, Zinc y cielo Raso

- Planos: Se adjunta los planos solicitados: distribucion, ubicacion, ruta de
evacuacion y contra incendios

- Actividad del local: Lavadora de vehiculos

4.4.11.3. Evaluacion de riesgos

e Incendio
Dado que se usaran hidro lavadoras a combustible podria generarse de forma
accidental, también en caso de existir algun fallo eléctrico o provocado por terceras

personas sin que el personal del local pueda percatarse.

e Asalto
El centro de lavado J&T SPLASH CAR'S estara ubicado en la Av. Manuel Gomez
Lince y atenderd al pablico de 8am hasta 7pm existe la posibilidad de que se ponga
en riesgo la integridad del personal como los clientes a causa de asaltantes que

merodeen, a pesar que el sector es altamente comercial.
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e Movimientos sismicos
Frente a la posibilidad de un movimiento tellrico que ponga en riesgo la integridad
fisica tanto del personal como de los clientes debido al panico por buscar una zona

segura de ser necesario salir de las instalaciones.

4.4.11.4. Ejecucion

e Plano de instalacion
Se realizaréa de la siguiente forma:
1. Una vez puesta a sonar la sefial de emergencia, se deberd dar las indicaciones
para que los clientes y demas empleados puedan abandonar la zona que

represente peligro.

2. En caso de ser necesario se debera coordinar con brigadas de defensa civil o

rescate para el apoyo de los trabajos necesarios.

4.4.11.5. Tareas de responsabilidades

1. Equipos de evacuacion
v Plano de evacuacion y rutas de escape.
Deberan guiar y controlar la evacuacion del personal y clientela que se
encuentre dentro de los ambientes hacia las rutas de escape y salidas

principales.

2. Equipos contraincendios
v Plano contra incendios, grupo de reaccién inmediata.
- Tomar el extintor que estaran ubicados 1 por cada ambiente.
- Los equipos de refuerzos deberan ir de ser necesario por otros extintores,
baldes de agua, y mangueras para apagar el fuego.

- Dar apoyo de ser necesario al cuerpo de bombero de la ciudad.
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3. Asaltos en el local

v" Plan contra asaltos.

Se debera precautelar la seguridad tanto de trabajadores como clientes.
Verificar la situacion y el estado en que se encuentren.

Llamar de forma inmediata a la policia y de ser necesaria una ambulancia.
Facilitar contenido de las cAmaras de vigilancia y testimonios de las

victimas a la policia para las investigaciones respectivas.

4.4.12. Logotipo

I ——

Figura 25. Logo de la empresa
Elaborado por: Los Autores (2018)

4.4.13. Eslogan

“J&T SPLASH CAR’S El servicio mas agil y valioso de la ciudad.”

4.4.14. Valores institucionales

J&T SPLASH CAR'’S es una compaiiia que no solo busca beneficios economicos;

también desea lograr alcanzar mayor satisfaccién posible en sus consumidores o

potenciales clientes a través de mejoras e innovacion en el servicio basico ofertado,

garantizando siempre la calidad y calidez a cada uno de nuestros clientes, por lo cual los

valores que poseen son:
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» Valores econdmicos. — buscamos recuperar la inversion realizada a un plazo

determinado de acuerdo a lo establecido por cada socio 0 miembro de esta

empresa.

> Valores sociales. — se busca brindar al mercado electo un alto nivel de

satisfaccion, mediante el servicio ofertado logrando cubrir todas aquellas

necesidades presentadas en él y a su vez brindar oportunidades laborales en el

entorno.

4.4.15. Estructura organizacional

Figura 26. Estructura Organizacional
Elaborado por: Los Autores (2018)

4.4.16. Organigrama

Supervisor

. . . . . . Tesorera
Limpiador 1 Limpiador 2 Mecanico .
/Cajera

Figura 27. Organigrama de la empresa
Elaborado por: Los Autores (2018)

servicios
adicionales
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4.4.17. Ficha de descripcion de funciones

4.4.17.1. Gerente General

IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del Cargo Gerente General

Cargo Jefe Directo Duefio de la empresa

N. Personas del Cargo |1

Horario de trabajo 9:00 am - 13:00 pm hasta 13:45 pm - 18:00 pm

Ubicacidn AV. Manuel Ignacio Gémez Lince

REQUISITOS DEL CARGO

Instruccion Formal Educacion superior - Administrativo, Carreras afines.

Experiencia Requerida |3 afios

Conocimientos Administrativos y contables

OBJETIVO DEL CARGO

Se encargara del control externo e interno de la empresa, de cada movimiento financiero
que se realice dentro de ella, también debe encargarse de las tomas de decisiones en cuanto
a estrategias de marketing para el bienestar de la empresa y tendra comunicacion directa
para iniciar negociaciones con proveedores.

FUNCIONES DEL CARGO

Supervisar el equipo humano, en cuanto a realizar con calidad y seguridad el trabajo, asi
como el trato que éstos dan al cliente.

Cuidar la calidad en cuanto a la atencidn del cliente por parte de todo el personal que labora
en el lavado

Otorgar una hora a la mitad del equipo de lavadores para tomar sus alimentos y al llegar
éstos, la otra mitad sale a comer también.

Al final de las actividades se evalUa el rendimiento de los trabajadores, y posteriormente se
efectGan las operaciones de limpieza del area de servicio, secar las cubetas utilizadas, asi
como enjuagar todas las franelas, esponjas y todo el material utilizado, estas actividades ya
les fueron asignadas a los lavadores el dia anterior, por lo que todos los trabajadores ya
saben las actividades que deben cumplir cada dia.

CARACTERISTICAS DEL CARGO

Supervisa a: Personal de Limpieza, Mecénico.

Es Supervisado por: Duefio de empresa
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4.4.17.2. Limpiador 1y 2

IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del Cargo Limpiador

Cargo Jefe Directo Gerente General

N. Personas del Cargo |4

Horario de trabajo 9:00 am - 13:00 pm hasta 13:45 pm - 18:00 pm
Ubicacion AV. Manuel Ignacio Gémez Lince

REQUISITOS DEL CARGO

Instruccion Formal Bachillerato
Experiencia Requerida | minima necesaria
Conocimientos Atencion al cliente

OBJETIVO DEL CARGO

Brindar un buen servicio de Lavado a vehiculos que llegan a la estacion, con la mejor calidad
y atencion posible, satisfaciendo a cada uno y todos los clientes gue llegan.

FUNCIONES DEL CARGO
Lavado de Autos y camionetas
Aspirado del interior de vehiculos
Mantener en orden el area de trabajo
Aseo de la sala de espera
Aseo del patio del lavado
Barrer el agua utilizada
Preparar las sustancias gue se utilizan (champ, abrillantador)
Aseo del o los bafios

CARACTERISTICAS DEL CARGO
Supervisa a: Nadie
Es Supervisado por: Gerente General

90



4.4.17.3. Mecéanico

IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del Cargo Mecéanico

Cargo Jefe Directo Gerente General

N. Personas del Cargo |1

Horario de trabajo 9:00 am - 13:00 pm hasta 13:45 pm - 18:00 pm

Ubicacion AV. Manuel Ignacio Gémez Lince

REQUISITOS DEL CARGO

Instruccion Formal Bachiller
Experiencia Requerida | 2 afios
Conocimientos Mecénica automotriz General

OBJETIVO DEL CARGO

Realizar los servicios de mantenimiento preventivo y correctivo a los vehiculos, con la
finalidad de efectuar las reparaciones correspondientes y que las unidades
vehiculares se encuentren en dptimas condiciones de uso.

FUNCIONES DEL CARGO

Apoyar en identificar las fallas de los vehiculos

Realizar el mantenimiento preventivo y/o correctivo a las unidades automotrices

Realizar cambio de aceite de motor, hidraulico, de freno.

Mantener ordenada area de trabajo

CARACTERISTICAS DEL CARGO

Supervisa a: Nadie

Es Supervisado por: Gerente General
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4.4.17.4. Tesoreral/cajera

IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del Cargo Tesorero/Cajero

Cargo Jefe Directo Gerente General

N. Personas del Cargo |1

Horario de trabajo 9:00 am - 13:00 pm hasta 13:45 pm - 18:00 pm
Ubicacion AV. Manuel Ignacio Gémez Lince

REQUISITOS DEL CARGO

Instruccion Formal Universidad en curso

Experiencia Requerida |1 afio

Profesional en las areas de Contaduria, Economia,
Conocimientos Administracion de Empresas o profesiones relacionadas con las
ciencias econémicas.

OBJETIVO DEL CARGO

Dirigir y coordinar el proceso de recaudo de ingresos de la entidad, asi como el pago por los
diferentes conceptos, de acuerdo con las normas y procedimientos establecidos en tal
materia. El tesorero debe realizar su trabajo de una manera eficiente, eficaz y con prudencia;
este reportara su trabajo periédicamente al gerente de la empresa.

FUNCIONES DEL CARGO

Asegurar la liquidez de la empresa.

Preparar diariamente el estado de flujo de efectivo e informar al Gerente

Diligenciar diariamente el libro auxiliar de caja

Acatar las decisiones de la Junta Directiva y el Gerente

Preparar y presentar los informes mensuales y semestrales.

CARACTERISTICAS DEL CARGO

Supervisa a: Nadie

Es Supervisado por: Gerente General
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4.4.17.5. Servicios adicionales

IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del Cargo

Servicios adicionales

Cargo Jefe Directo

Gerente General

N. Personas del Cargo

1

Horario de trabajo

9:00 am - 13:00 pm hasta 13:45 pm - 18:00 pm

Ubicacion

AV. Manuel Ignacio Gémez Lince

REQUISITOS DEL CARGO

Instruccion Formal

Bachillerato

Experiencia Requerida

minima necesaria

Conocimientos

Atencion al cliente

OBJETIVO DEL CARGO

se encargard de la atencién del mini bar que esta dentro del lugar de espera

FUNCIONES DEL CARGO

mantener su espacio o area de trabajo siempre limpia

atender los requerimientos de clientes

entrega de los productos o comida ligera que se encuentra en venta del local

Limpieza del area de espera

CARACTERISTICAS DEL CARGO

Supervisa a:

nadie

Es Supervisado por:

Gerente General
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4.4.18. Ubicacidn estratégica
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Figura 28. Ubicacidn estratégica del proyecto
Fuente: Google Maps

Nombre de la avenida: Manuel Ignacio Gomez Lince = calle 25 NO

El proyecto se ubicara al norte de la ciudad de Guayaquil especificamente en la

avenida Manuel Ignacio Gomez Lince debido que mediante los resultados obtenidos se

determino que es la avenida con mayor nivel de circulacion vehicular, lo cual demuestra

que con una adecuada estrategia publicitaria atraera la atencion de muchos consumidores.

Por otra parte, esta avenida esta cubierta por muchos ofertantes del mismo servicio lo
cual la vuelve mas atractiva para el cliente.
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4.4.19. Cronograma de ejecucion del proyecto

Tabla 28.

Cronograma del proyecto.

Actividad Marzo | Abril Junio | Julio | Agosto | septiembre | octubre

Analisis o estudio
de mercado
Tramites o solicitud
de permisos
Implementacién de
la compafiia
Contratacion de
personal
Capacitacion laboral

Funcionamiento de
la compariia

Elaborado por: Los Autores (2018)

4.4.20. Mercado potencial

Circulacion vehicular diaria Via Daule + Av. francisco de Orellana
80.000 + 122.000 = 202.000 vehiculos diarios

Circulacion vehicular diaria Calle Manuel Ignacio Gomez lince que atraviesa Via
Daule y Av. Francisco de Orellana
202.000 * 10% = 20.200 vehiculos diarios

Estimacion de vehiculos que requieren servicio de lavado o revision que circulan la
calle Manuel Ignacio Gomez Lince
20.200 * 10% = 2020 vehiculos diarios

Cuota de mercado inicial deseado
2020 * 3% = 80 vehiculos diarios
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4.5. Caracteristicas del servicio
El servicio de lavado de autos se enfocara en brindar comodidad y calidad a los

consumidores, mejorando la atencion y a su vez ofreciendo un servicio con mayor rapidez.

Por otra parte, el mercado potencial seran todas aquellas personas propietarias de un
vehiculo que circulan por el sector en busqueda de un servicio de lavado de autos, por lo
cual se pretende captar la atencion de clientes a través de la innovacion y agilidad en el

servicio que se ofertara.

Por lo consiguiente, el proceso de lavado de vehiculos se requiere realizar mejoras para
que sea en el menor tiempo posible logrando cubrir la mayor cantidad de consumidores al
dia, también contaremos con un espacio fisico apropiado para la comodidad del cliente.

4.5.1. Servicios principales
Se oferta como servicio principal el lavado de autos tanto externo como interno, que

tendra como caracteristica o innovacion:

> Segun el orden de llegada de los clientes seran atendidos, por el cual tendré que

coger turno e indicar color del vehiculo y nombre del propietario.

»  Optimizar el tiempo del proceso de lavado de cada auto en un minimo de 10 a

20 minutos por auto.

> Realizar la limpieza interna con guantes afelpados y quimicos adecuados para

el proceso de limpieza del auto.

»  Se realizara una limpieza profunda tanto por fuera y por dentro de los asientos,
es decir se quitard cada asiento para realiza una aspirada dentro de ellos

logrando una mejor limpieza.

» Se colocara cera tanto dentro y fuera del vehiculo, siempre y cuando con la

autorizacion del propietario del mismo.
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» Mediante el uso de una manguera a presion que permitira una mejor limpieza
fuera del vehiculo logrando quitar facilmente cualquier macha y suciedad que

posea.

>  Secontara con tecnologia de punta que realice eficazmente el desarrollo de cada

lavado, evitando problemas dentro del proceso de lavado del vehiculo.

» Pasaré por dos procesos donde una persona se encargarad primero del lavado
interno y aspirada en el interior y mientras la segunda persona se encargara del

lavado final del auto que es por fuera asi logramos optimizar mejor el servicio.

Figura 29. Limpieza de asientos del vehiculo
Fuente: https://taller-barato-madrid.com
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4.5.2. Servicios adicionales

Como servicios adicionales se pretende establecer una sala de espera y mini bar

pensado en la comodidad y tranquilidad del cliente, las cuales estaran constituidas de las

siguientes maneras:

>

>

Contara con un espacio amplio para una capacidad de 15 a 20 personas

Estara ubicada dentro del local en una parte especifica para que cada persona
pueda observar facilmente el proceso de lavado de su auto.

Estara constituida con tecnologia de punta, es decir: aire acondicionado,

television con cable y wifi.
Se implementara dentro de la sala comodos asientos

Para entretenimiento de nifios y adultos habrd juegos de mesa y un mini

futbolin, revistas actualizadas y periodicos.

Dentro de la sala de esperar se ubicara el mini bar en el cual, solo se ofertara

comida réapida y ligera.
Se ofertara todo tipo de bebidas permitidas dentro del mini bar.

Mediante un altavoz se ira comunicando el color del auto y nombre del duefio

una vez que se termine el proceso de lavado para que pueda retirar su vehiculo.

4.5.3. Servicios complementarios

La empresa ofrece como servicios complementarios de acuerdo a la demanda existente

en el mercado:

>

El cambio de aceite del motor. - el cual consta de revisar el nivel de aceite
que tiene el carro y también revisar en qué condiciones esta el aceite, si el
aceita se encuentra oscuro se recomendara al cliente hacer el cambio tan

pronto como sea posible, si el cliente desea realizarlo dentro del local se le
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hara en la marca deseada, el cambio de aceite viene incluido pulverizada del

motor.

Pulverizada o limpieza del motor. — este servicio viene dentro del cambio
de aceite, pero también se ofrece para clientes que desee solo la pulverizada
podra adquirir este servicio, el cual corresponde a limpiar todo polvo que se
encuentre alrededor del motor con mucha precaucion de no tocar o mojar los

aparatos eléctricos.

Revision completa del vehiculo. — la revision sera realizada por el mecénico
en donde determinara si el auto ha presentado ciertos inconvenientes
eléectricos o mecanicos; se le hara un diagnéstico completo del auto para
conocimiento del cliente, si asi el lo desea, este diagnodstico solo se

determinara pequerias fallas o ruidos extrafios que presente el vehiculo.

Todos estos servicios complementarios son pensados para brindar un servicio

completo del vehiculo, logrando abarcar gran segmento de mercado que no solo estan en

busqueda del servicio de lavado, sino ademas de una revision o control del estado del

vehiculo.

4.5.4. Necesidades principales que cubre el servicio

El servicio ofertado pretende cubrir todas aquellas necesidades existentes y futuras, es

decir todas aquellas exigencias que puedan aparecer con respecto al mantenimiento y

limpieza de vehiculo, por lo cual se considerd abarcar las siguientes necesidades:

YV V V V V V

Necesidades de mantenimiento del vehiculo

Necesidades de limpieza de vehiculo externa e interna
Necesidades de limpieza del motor

Necesidades de un espacio codmodo y agradable de esperar
Necesidades de ahorrar en tiempo

Necesidades de un precio mas accesible
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Todas aquellas presente necesidades son cubiertas mediante el servicio brindado con

el fin de mantener al mercado satisfecho, obteniendo un nivel de confianza y fidelidad

alto.

4.5.5. Diagrama de flujo
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Figura 30. Diagrama de flujo del negocio
Elaborado por: Los Autores (2018)

Identificar el
problema

Ofrecer reparacion
=nc3sode
negesitarko

100



4.6. Estudio de mercado
El proyecto realizard un estudio profundo del mercado con el Unico proposito de
conocer el comportamiento de consumidores y competidores, por lo cual se basa en el
analisis del entorno en si, debido que se pretende conocer el movimiento que hay en el
mercado, las necesidades, el volumen de demanda, el nivel de ofertas, entre otros aspectos

0 variables importantes para el emprendimiento del negocio.

4.6.1. Segmentacion
El grupo de mercado o segmento de mercado fue determinado de acuerdo a variables

geograficas y demograficas como:

VARIABLES

sectordela

ciudad; 38%
Circulacion

vehicular; 46%

Estatus
economico; 16%

Figura 31. Variables para la segmentacion de mercado
Elaborado por: Los Autores (2018)

Estas variables fueron factores determinantes para la toma de decision en cuanto a
concluir en que parte de Guayaquil se desea implementar el establecimiento y que o cual
mercado deseariamos cubrir, por lo cual de acuerdo a los resultados realizados mediante
la previa encuesta se logré determinar que gran parte de circulacion vehicular se realiza
en las avenidas Manuel Ignacio Gomez Lince donde se concluye que el factor
predominate en la toma de decisiones al momento de segmentar el mercado es de un 46%;

por otro lado, el estatus econdmico ayudd a determinar qué tipo de clientes podran
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acceder a este tipo de con lo que se concluye con un 16% y por ultimo la variable sector
de la ciudad se lleva un 38% en la toma de decision, logrando asi determinar que nuestro
segmento de mercado son todas aquellas personas que circulan a diario en el sector norte
de Guayaquil buscando o no el servicio de lavado de autos.

4.6.2. Segmento de consumidores

El tipo de servicio a ofrecer se concentra en el sector automotriz, lo cual va dirigido a
todas las personas que son propietarias de un vehiculo de las cuales hagan uso frecuente
de este tipo de servicio o realicen con regularidad la limpieza externa e interna del auto,

ademas de un constante mantenimiento para el buen funcionamiento del automaévil.

Por lo cual el mercado potencial esta dirigido de acuerdo a las siguientes variables:

Tabla 29.

Variables para la segmentacion de consumidores

Sexo: Indiferente

Dentro de la ciudad especificamente las
Ubicacion geograéfica:
personas que circulen en el sector norte

Clase social: Clase baja; media - baja

Personas que hagan uso del servicio de
Uso de lavadoras de autos:
manera semanal, diaria o mensual.

Personas que estan interesadas en el cuidado
Costumbres:
y mantenimiento de su vehiculo.

Elaborado por: Los Autores (2018)
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4.7.  Plan de marketing

4.7.1. Objetivo de Marketing

Dentro del plan de marketing que se pretende desarrollar para la sostenibilidad del
proyecto, se va a determinar los objetivos claves a corto, mediano y largo plazo con la
finalidad de conocer hacia donde se desea dirigirse y que se debe lograr para alcanzar
cada uno de estos objetivos, logrando crear un crecimiento financiero debidamente

atractivo.

» Objetivo a corto plazo. — Lograr entrar en el mercado electo en un periodo
minimo, que permita alcanzar a un 15% del mercado mediante la adecuada
entrega del servicio innovador y de calidad, el cual ofrecera una adecuada
infraestructura debidamente establecida con tecnologia de punta y comodos
espacios de esperar, ademas ofreciendo precios accesibles para el consumidor,
permitiendo que en poco tiempo “J&T SPLASH CAR” se convierta en una

marca reconocida dentro del sector.

» Objetivo a mediano plazo. — Lograr atraer a nuevos clientes y fidelizar a los
actuales, permitiendo alcanzar un 30% del mercado, logrando que la cartera
de cliente logre ampliarse ayudando a obtener un negocio con alto crecimiento
financiero y una sostenibilidad favorable; a su vez dando paso para formar

alianzas estratégicas con proveedores o empresas del mismo ramo.

En conclusion, la ciudad de Guayaquil posee un atractivo mercado automotriz que
cada vez se encuentra en crecimiento, lo cual ayuda a tener constantemente flujo de
mercado, por lo cual se buscara siempre aumentar el nivel de clientes mediante la oferta
de un servicio de calidad y eficiencia en el lavado y mantenimiento del vehiculo,

permitiendo ampliar la plaza de empleo.
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4.7.2. Estrategia de posicionamiento

Tabla 30.
Caracteristicas principales del servicio de lavado de autos
Atributos Descripcion Ventajas Beneficios
Diversidad de
servicios para el
o mantenimiento del Facilidad de Atencion inmediata y
Servicios _ vehiculo, asesoramiento directo y sensacion de
complementarios adecuadamente personalizado satisfaccion.

establecidos para una
mejor atencién

Sala de esperar

Lugar propicio de espera

adecuadamente - .
Cubrimiento total de para la comodidad del
conformado con zona . .
Servicios . todas las necesidades cliente con la
wifi, TV cable, y - . L .
adicionales - exigidas o presentadas satisfaccion de disfrutar
minibar para . .
L por el cliente su estadia en nuestras
degustacion de instalaciones
snacks o bebidas.
Valor accesible para  Todo en uno, a un precio Sensacién de
Precio el mercado de primera conformidad y felicidad
Se brinda una Proceso de lavado del el d isFaccion al
Calidad eficiencia en tiempo vehiculo con mayor Nivel de satisfaccion alto

y servicio

rapidez y eficacia

Elaborado por: Los Autores (2018)

Como nuevos competidores la estrategia principal es la diferenciacion, debido que el
mercado a que nos enfrentamos es muy diverso con grandes afios de vigencia, por lo cual
brindar un servicio mejorado e innovador ayudara a posicionar la empresa en el tiempo
establecido. Para lograr este posicionamiento se debe principalmente llegar a la mente de
cada consumidor mediante el factor diferenciador que se destacara dentro del mercado

electo, llegando a convertirnos en el namero uno de la industria de lavado de automovil.

Por otra parte, el factor diferenciador de la empresa J&T SPLASH CAR’S es la

calidad, responsabilidad, rapidez e innovacion del servicio como se indicé con
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anterioridad, brindaremos diversos servicios complementarios y adicionales del servicio

principal que es el lavado externo e interno del automovil.

Otro aspecto principal, es lograr alcanzar la fidelidad de cada cliente mediante un
manejo adecuado del servicio, el cual es el factor primordial donde se logra destacar la
rapidez y eficiencia del proceso de lavado que se oferta en nuestro negocio, una de las
estrategias es contar con camaras que enfoque cada vehiculo que esta siendo lavado para
ser proyectado en la sala de espera mediante pantallas, con el fin de que cada cliente
pueda observar de una manera comoda y tranquila el proceso de lavado.

4.7.3. Estrategia de precio

El servicio otorgado de limpieza externa e interna del vehiculo sera brindado como se
conoce en la ciudad de Guayaquil especificamente en el sector norte de la ciudad, el cual
esta orientado para un mercado de clase baja y media baja por lo cual ofrecer un servicio
de calidad alta a un precio accesible para el mercado, lo convierte en un producto o
servicio atractivo para dicho sector. Por lo tanto, la estrategia a aplicar es prevalecer con
precios levemente superiores a la competencia, dependiendo el tipo de servicio que desee
el consumidor, pero con una calidad distinta, ya que desde el punto de vista estratégico

mostrar al mercado un valor o costo alto significa mayor calidad y mayor satisfaccion.

Para determinar adecuadamente nuestro precio se realizé un estudio del costo actual
gue maneja cada uno de nuestros competidores mas cercanos, estos nos ayudaran a
gestionar una estrategia de disposicion al pagar para nuestro mercado electo; en el
siguiente cuadro se dara a conocer los valores de cada servicio tipo de servicio ofertado

por nuestra competencia.
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Tabla 31.

Precios promedio de competidores

Precio promedio de cada competidor

Empresas Servicio de lavado ~ Cambio de aceite  Mantenimiento vy
de autos revision mecénica

Lavador y

lubricadora $3,50 -$5 $25 N/A

“El colorado”
Mecénica automotriz

“LuiS” $2,99 - $4,50 N/A $28 = $35' $40' $55
Lavadora de autos
“Martha” $3550 - $4150 = $6 N/A N/A

Elaborado por: Los Autores (2018)

» Determinacion de precio para el servicio de lavado de vehiculo

Una vez analizados los precios de cada competencia a su vez observando el mal
manejo del servicio otorgado que presenta cada una de ellas, se pretende ingresar al
mercado con un precio levemente superior al promedio actual. Dado que la limpieza
externa e interna del vehiculo tendra un precio de $6 dolares el cual es levemente
alto en comparacion a lavadora y lubricadora “el colorado” y mecénica automotriz
“Luis” que maneja unos precios mas bajos entre un promedio de $3,50 para vehiculos
livianos y $5 dolares para vehiculos SUV, pero no cuenta con una sala de esperar

adecuada y el tiempo para ser atendido es mucho mayor.

Tabla 32.

Detalles del precio del servicio de lavado de autos

Servicio de lavado de autos

Costo P.V.P Margen Margen %
$3,44 $6,00 $2,56 $74,42%
Elaborado por: Los Autores (2018)

» Determinacion de precio para el servicio de cambio de aceite
Para el servicio de cambio de aceite el cual es uno de los mas solicitados segln el
estudio realizado se pretende ingresar con un precio de $25 dolares, cabe recalcar

que fue pensado debido al tipo de mercado existente en dicho sector dando la
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posibilidad que cualquier consumidor pueda acceder a este tipo de servicio a un
precio mas accesible y de calidad, igual manera el precio es igual al promedio
manejado por los competidores.

Tabla 33.

Detalles del precio del servicio de cambio de aceite

Servicio de cambio de aceite

Costo PV.P Margen Margen %
$17,00 $25,00 $8,00 $47,06%
Elaborado por: Los Autores (2018)

» Determinacion de precio para el servicio de mantenimiento y revision
mecénica del vehiculo.

Para este tipo de servicio el precio va a depender el tipo de problema que pueda
presentar el vehiculo puede variar entre $30 a $80 ddlares y el costo de revision si es
gratuita si accede al servicio de lavado, pero si el consumidor o cliente desea solo el
servicio de revision tendrd un costo de $10 dolares donde se revisara por completo
el vehiculo logrando dar un diagnostico del problema existente, el precio es un
promedio levemente bajo a los demas competidores pero la atencion es mucho mas

rapida y eficiente.

Tabla 34.

Detalles del precio del servicio de mantenimiento y revision mecanica

Servicio de mantenimiento y revision mecanica

Costo P.V.P Margen Margen %
Mantenimiento $ $ $ $
Revision $ $10,00 $ $

Elaborado por: Los Autores (2018)
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4.7.4. Estrategia de distribucién

El tipo de estrategia de distribucion que se utilizara es la directa sin ningan intermediario,
se hara dar a conocer marca en el mercado mediante publicidad realizada desde el lugar
elegido, debido que la zona o sector es muy concurrente por vehiculos a diario y nos
encontramos en toda la principal lo cual da mayor visualizacion del negocio ofertado,
dado que cada conductor que circulen por el sector pueda percibir de manera directa el

servicio.

Por otro lado, manejaremos el mayor canal de distribucién utilizado por la mayoria de
empresa que son las redes sociales donde nos permitird darnos a conocer a un publico
mas amplio, es decir que podremos captar clientes tanto del sector norte como los

diversos sectores de Guayaquil logrando ampliarnos de manera mas rapida.

Canal de
Distribucién

Sitio Web

Redes Sociales

Figura 32. Principales canales de distribucion.
Elaborado por: Los Autores (2018)
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e Sitio Web. — Mediante la elaboracion de un adecuado sitio web donde se presentara
una amplia informacion acerca de la empresa como, los servicios que se oferta,

ubicacion del local, precios, informacion del proceso, entre otros aspectos relevante

para los consumidores, logrando darnos a conocer a un mercado mucho mas amplio.
& 2

J&T SPLASH CAR’S

Figura 33. Creacion de pagina o sitio web de la empresa
Elaborado por: Los Autores (2018)

e Redes Sociales. — Las redes principales a utilizar seran Instagram, Facebook y
Whatsapp, en donde las primeras se utilizaran para crear promociones y publicidad a
costos bajos y de manera inmediata, logrando segmentar al mercado al cual se desea
llegar, ademas permitird tener una comunicacion inmediata con nosotros para

consultas o dudas que pueda existir por parte del cliente.
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OBH\

Figura 34. Principales redes sociales
Elaborado por: Los Autores (2018)

e Plaza/ubicacion. - El sector como se ha mencionado es muy circulado por vehiculos
a diario y debido a ello el local se implementara en toda la principal tendiendo como
ventaja una mayor visibilidad del servicio, por lo cual implementar estrategias de
publicidad dentro del local serd una de las herramientas factibles que realizaremos para

aprovechar la ventaja otorgado por el lugar o zona elegida.

4.7.5. Estrategia de comunicacion y ventas

Para aumentar el nivel de ventas se implantara varias estrategias que beneficie a la
empresa, para ello creemos que un buen desempefio por parte de los empleados ayudara
fielmente a contribuir al crecimiento diario de la rentabilidad por ello también se
mencionara estrategias dirigidas para clientes en relacion de como hacer llegar a ellos
nuestro servicio de una manera directa y rapida, en otras palabras las estrategias de
publicidad, por lo tanto, se mencionara las estrategias tanto para clientes como para los
empleados.

A continuacion, se presenta la tabla de estrategias dirigidas para cada uno:
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Tabla 35.

Estrategias dirigidas para empleado y consumidores

Estrategias Empleados Consumidores
Por cada cierto numero de autos lavados %
recibiran un bono o incentivos
Elaboracion de varias redes sociales (Instagram,
Facebook, WhatsApp) con informaciéon del X
servicio
Promociones; por la quinta lavada de autos gratis «
una revision mecénica
Tarjetas de descuentos X
Cupones de descuentos para clientes premium X
Premios para el empleado del mes X
Promocion por el cambio de aceita gratis la «
pulverizada
Promociones para dias especiales (Navidad, % «
Black Friday, Dia del padre, etc.)
Por primera visita al negocio gratis pulverizada «

0 revision mecanica
Elaborado por: Los Autores (2018)

4.7.6. Estimacion de la demanda y proyeccion de crecimiento anual

Dentro de este apartado se indicara la estimacion de demanda que se preve alcanzar
dentro de 10 afios, para ello se utilizo una tasa de captacion de 0.40% que corresponde al
primer afo, a partir del tercer afio se pretende llegar a un tope con una captacion del
0.60%, un porcentaje basado al flujo de circulacion vehicular, es decir al nivel de
vehiculos que transitan por el sector especificamente donde esta ubicada la empresa.

Por otro lado, en base a la encuesta realiza dentro del sector seleccionado se pudo
segmentar el porcentaje de personas que demanda los diversos servicios complementarios
donde un 20% demanda el servicio de cafeteria 0 mini bar, 10% demanda pulverizada
del motor, un 20% el servicio de cambio de aceite y por ultimo un 50% desea el servicio
de revisién y mantenimiento mecanico de su vehiculo. En cuanto a la tasa de crecimiento
se la determind en base al aumento que ha presentado el mercado automotor dentro de
los periodos 2018 — 2017 correspondiente al mes de enero—julio dando un crecimiento
del 3,5%.
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Tabla 36.

Proyeccion de la demanda

captacion
Captacion | captacion Sfeclils%onde
Tasa .. | Captacion | servicio de | servicio 'Yy
o Captacio E ‘ mantenimi
Localizaci Afio de Total | 1 0.40% servicio | pulverizad de ento Demanda Total
on crecimi V707 | mini bar a del cambio e
0.60% . mecanico
ento (20%) motor de aceite del
0, 0,
S0 2O, vehiculo
(50%)
2018 0 18360 73 15 7 15 37 Diaria | Semana | Mes Ao
Sector 2019 3,5% | 19002,6 76 15 8 15 38 76 861 3690 | 44280
nortede la | 2020 | 35% | 19668 118 24 12 24 59 118 1372 | 5880 | 70560
ciudad de | 2021 3,5% 20356 122 24 12 24 61 122 1463 6270 | 75240
Guayaquil | 2022 3,5% 21069 126 25 13 25 63 126 1554 6660 | 79920
Avenida. | 2023 3,5% 21806 131 26 13 26 65 131 1659 7110 | 85320
Manuel 2024 3,5% 22569 135 27 14 27 68 135 1764 7560 | 90720
Ignacio | 2025 | 3,5% | 23359 140 28 14 28 70 140 1883 | 8070 | 96840
Lince | 2026 | 35% | 24177 145 29 15 29 73 145 2002 | 8580 | 102960
2027 3,5% 25023 150 30 15 30 75 150 2135 9150 | 109800
Elaborado por: Los Autores (2018)
Demanda diaria 51
Demanda mensual 1530
Tasa de crecimiento 3,5%
Captacion demanda 0,40% 0,60%
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4.8. Plan financiero

4.8.1.

Inventario

Tabla 37.

Inventario de recursos tangibles

| INVENTARIO

Muebles y enseres UNIDADES VALOR TOTAL
Escritorio ejecutivo U 2 $ 180,00 $ 360,00
Camisa U 15 $ 350 $ 52,50
Botas U 15 $ 500 $ 75,00
Over all U 15 $ 700 $ 105,00
Silla para escritorio U 1 $ 90,00 $ 90,00
Tachos U 20 $ 200 $ 40,00
Perchas U 4 $ 130,00 $ 520,00
Nevera U 1 $ 400,00 $ 400,00
Mueble p/sala de espera U 4 $ 20000 $ 800,00
Hidrolavadora U 2 $ 400,00 $ 800,00
Compresor U 2 $ 25000 $ 500,00
Mangueras U 10 $ 250 $ 25,00
Pistola para compresor U 3 $ 950 $ 28,50
Casilleros p/personal U 4 $ 80,00 $ 320,00

_Equipo de oficina

Teléfono u 1 $ 40,00 $ 40,00
Aire Acondicionado u 2 $ 500,00 $ 1.000,00
televisor 32" u 4 $ 300,00 $ 1.200,00
ventilador U 2 $ 50,00 $ 100,00

Equipos de computacion
Computadora de escritorio u 1 $ 400,00 $ 400,00
Impresora multifuncion u 1 $ 200,00 $ 200,00
Router wi-fi U $ 4500 $ 90,00

Suministros
Esponjas UNIDAD/MES 150 $ 065 $ 97,50
Franelas UNIDAD/MES 150 $ 1,00 $ 150,00
Liquido para lavar autos GALON/MES 100 $ 850 $ 850,00
Cera para autos LIBRAS/MES 50 $ 750 $ 375,00
Ambiental GALON/MES 100 $ 500 $ 500,00

o paralimpiezade g a oniMES 100 $ 800 $ 80000
TOTAL $ 9.91850

Elaborado por: Los Autores (2018)
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4.8.2. Precio de servicio a ofrecer

Tabla 38.
Precios de cada servicio ofertado
SERVICIO A OFRECER

Servicio Costo P.V.P Margen Margen% Detalle
Servicio completo de
Lavado de auto $3,44 $6,00 $2,56 74,42% lavado y aspirado del
vehiculo.

Si  hacen uso del

Asistencia por Chequeo -
servicio de lavado es

mecanico ;

gratis

Servicio de pulverizada
Adicional - Pulverizada $- $ 2,00 $ 2,00 100,00 del motor que es
motor adicional al lavado del

vehiculo.

Servicio de pulverizada
Adicional - Pulverizada $- $ 4,00 $ 4,00 100,00% del motor mas parte

baja del vehiculo que es
adicional al lavado del
vehiculo.

$17,00 $2500  $8,00 47,06%  Servicio de cambio de
aceite

motor + parte baja

Cambio de aceite + filtro

Elaborado por: Los Autores (2018)

4.8.3. Proveedor de suministro basicos para lavado de autos

Tabla 39.
Principal proveedor de suministros
PROVEEDOR DE SUMINISTROS BASICOS PARA LAVADO DE AUTO

INSUMO UNIDAD PRECIO
;:?(;Jldo para lavar Galén $ 8.50
Cera para auto Gramos $ 7,50 DIST(I; AI\BRL(J:IIDAORA
Ambientales Galén $ 5,00
Liquido para Galén $ 8,00

limpieza de cuero
Elaborado por: Los Autores (2018)

En la tabla 34 se detall6 el precio ofertado por el principal proveedor que nos

suministrara de cada uno de los recursos necesarios para el desarrollo del lavado de autos.
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4.8.4. Inversion fija

En la siguiente tabla se detalle todos los rubros de la inversion fija para la la

implementacion y ejecucion del negocio.
Tabla 40.
Inversion fija del proyecto

INVERSION FIJA

DESCRIPCION DE CANTIDAD C. UNITARIO C.TOTAL SUBTOTAL

ACTIVOS
Muebles y enseres $ 4.116,00
Escritorio ejecutivo 2 $ 180,00 $ 360,00
Camisa 15 $ 3,50 $ 52,50
Botas 15 $ 5,00 $ 75,00
Over all 15 $ 7,00 $ 105,00
Silla para escritorio 1 $ 90,00 $ 90,00
Tachos 20 $ 2,00 $ 40,00
Perchas $ 130,00 $ 520,00
Nevera 1 $ 400,00 $ 400,00
Mueble p/sala de
espera 4 $ 200,00 $ 800,00
Hidrolavadora 2 $ 400,00 $ 800,00
Compresor 2 $ 250,00 $ 500,00
Mangueras 10 $ 2,50 $ 25,00
Pistola para compresor 3 $ 9,50 $ 28,50
Casilleros p/personal 4 $ 80,00 $ 320,00
Equipo de oficina $ 2.340,00
Teléfono 1 $ 40,00 $ 40,00
Aire Acondicionado 2 $ 500,00 $ 1.000,00
Televisor 32" 4 $ 300,00 $ 1.200,00
Ventilador 2 $ 50,00 $ 100,00
Equipos de computacién $ 690,00
Computadora de
escritorio 1 $ 400,00 $ 400,00
Impresora multifuncion $ 200,00 $ 200,00
Router wi-fi $ 45,00 $ 90,00
TOTAL DE ACTIVOS
FIJOS $ 7.146,00

Elaborado por: Los Autores (2018)
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4.8.5. Inversioén inicial

Tabla 41.

Resumen de la inversion inicial

RESUMEN DE INVERSION

DESCRIPCION SUBTOTAL TOTAL % PART.
INVERSION FIJA $ 7.146,00 42,50%
Muebles y enseres $ 4.116,00 24,48%
Equipos de oficina $ 2.340,00 13,92%
Equipos de computacion $ 690,00 4,10%
INVERSION CORRIENTE $ 9.670,00 57,50%
Capital de trabajo $ 9.670,00 57,50%
TOTAL DE INVERSION $ 16.816,00 100,00%

Elaborado por: Los Autores (2018)
4.8.5.1. Financiamiento de la inversion y préstamo

Tabla 42.
Detalles del financiamiento de la inversién

FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION

FUENTE DE

FINANCIAMIENTO SUBTOTAL TOTAL APORTE % PART
RECURSQOS PROPIOS $ 10.000,00 47,15%
Tatiana Romero $ 5.000,00 23,57%

José Lopez $ 5.000,00 23,57%
PRESTAMOS BANCARIO $ 11.210,00 52,85%
$ 11.210,00 52,85%

TOTAL $ 21.210,00 100,00%

Elaborado por: Los Autores (2018)
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Tabla 43.

Resumen anual del préstamo

RESUMEN ANUAL DEL PRESTAMO

PERIODO CAPITAL INTERESES PAGO
1 $ 2.417,76 $ 961,80 $ 3.379,56
2 $ 2.658,06 $ 721,50 $ 3.379,56
3 $ 2.921,76 $ 457,80 $ 3.379,56
4 $ 3.212,42 $ 167,10 $ 3.379,56
48 MESES $ 11.210,00 $ 230820  $ 13.518,24

Elaborado por: Los Autores (2018)
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4.8.6. Suministros

Tabla 44.

Suministros para el proceso de lavado de autos

SUMINISTROS DE LAVADO

COSTO N N N N o

CANTIDAD UNITARIO TOTAL ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Esponjas UNIDAD/MES 150 $ 0,65 $97,50 $97,50 $97,50 $97,50 $97,50 $97,50
Franelas UNIDAD/MES 150 $1,00 $150,00 $150,00  $150,00 $150,00  $150,00  $150,00
Liquido para lavar
auto GALON/MES 100 $8,50 $ 850,00 $10.200,00 $10.200,00 $10.200,00 $10.200,0 $10.200,0
Cera para auto LIBRAS/MES 50 $7,50 $ 375,00 $4.500,00 $4.500,00 $4.500,00 $4.500,0 $4.500,00
Ambientales GALON/MES 100 $5,00 $ 500,00 $6.000,00 $6.000,00 $6.000,00 $6.000,0 $6.000,00
Liquido para
limpieza de cuero GALON/MES 100 $8,00 $800,00 $9.600,00 $9.600,00 $9.600,00 $9.600,0 $9.600,00
TOTAL $2.772,50 $30.547,50 $30.547,50 $30.547,50 $30.547,5 $30.547,50
COSTO DE
SUMINISTRO DE
LAVADO $ 1,79
MENSUAL POR
AUTO

Elaborado por: Los Autores (2018)
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4.8.7. Costosy precio del servicio

Tabla 45.
Costo variable del servicio del lavado de vehiculos
COSTO VARIABLE DEL SERVICIO DE LAVADO

DESCRIPCION CANTIDAD C. UNITARIO C. TOTAL

COSTO DIRECTO

agua (ponderada por auto

lavado) 1% 0,45 $ 0,45
arriendo 1 3 0,25 $ 0,25
Luz (ponderado por auto) 1% 0,65 $ 0,65
Costo de suministro de
lavado mensual por auto 13 1,79 $ 1,79
COSTO INDIRECTOS
Publicidad 1 3 0,30 $ 0,30
COSTO TOTAL $ 3,44
Elaborado por: Los Autores (2018)
Tabla 46.
Costo del servicio del cambio de aceite
COSTO DEL SERVICIO DE CAMBIO DE ACEITE
DESCRIPCION CANTIDAD C. UNITARIO C. TOTAL
COSTO DIRECTO
materiales 1 $ 15,00 $ 15,00
mano de obra 1 $ - $ -
COSTO TOTAL $ 15,00
Elaborado por: Los Autores (2018)
Tabla 47.
Precio de cada servicio
PRECIO DE SERVICIOS
SERVICIO COSTO P.V.P MARGEN % MARGEN
lavado de carro $ 344 $ 6,00 $ 2,56 74,42%
Adicional - Pulverizada
motor $ - $ 200 $ 2,00 100,00%
Adicional - Pulverizada
motor + parte baja $ - % 400 $ 4,00 100,00%
Cambio de aceite + filtro $ 17,00 $ 2500 $ 8,00 47,06%
PROMEDIO $ 511 $ 9,25

Elaborado por: Los Autores (2018)
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4.8.8. Proyeccion de ventas

Tabla 48.

Proyeccion de ventas del negocio

PROYECCION DE VENTAS

serviclo UNIDADES — P.V.P TOTAL  VENTA$  VENTA$  VENTAS VENTA$ VENTAS
MES $ VENTA MES $ ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

'gjt‘(’) asdo de 1545 6.00 927000  111.240,00 11513340 119.163,07 123.333,78 127.650.46
ﬁﬂﬂgf”ada 231,75 250 579,38 6.952,50 7.195,84 744769  7.70836  7.978.15
Pulverizada
motor + 1545 5,00 772,50 9.270,00 0.594.45 093026  10.277,81 10.637,54
parte baja
Cambio de
aceite + 77 25.00 103125 2317500  23.98613  24.82564 2569454  26.593.85
filtro
TOTAL 9.63 1255313  150.637,50  155.900.81  161.366.66 167.014.49 172.860,00

Elaborado por: Los Autores

(2018)

Nota: el 25% de vehiculos gque se laven

hagan cambio de aceite
incremento del 3,5%

anual
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4.8.9. Presupuesto
Tabla 49.

Presupuesto del proyecto

PRESUPUESTO

MENSUAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Costos operativos
costos de lavar los carros $5.314,80 $63.777,60 $ 66.009,82 $68.320,16 $70.711,37 $ 73.186,26
Costo de cambio de aceite +
filtro $ 1.158,75 $ 13.905,00 $14.391,68 $ 14.895,38 $15.416,72 $ 15.956,31
Sueldos y beneficios personal
operativo $2.967,76 $ 35.613,12 $ 36.859,58 $ 38.149,66 $ 39.484,90 $ 40.866,87
SUBTOTAL $9.441,31 $113.295,72 $117.261,07 $121.365,21 $ 125.612,99 $ 130.009,44
Gastos de administracion
Sueldos y beneficios personal
administrativos $1.44190 17302,8 $17.908,40 $ 18.535,19 $19.183,92 $ 19.855,36
arriendo de local $ 900,00 10800 $11.178,00 $11.569,23 $11.974,15 $12.393,25
Internet CNT + plan celular $ 65,00 780 $ 807,30 $ 835,56 $ 864,80 $ 895,07
Suministro de oficina $ 30,00 360 $ 372,60 $ 385,64 $ 399,14 $413,11
SUBTOTAL $2.436,90 $29.242,80 $ 30.266,30 $ 31.325,62 $32.422,02 $ 33.556,79
Gastos de ventas
publicidad en Redes Social $ 35,00 $ 420,00 $ 434,70 $ 449,91 $ 465,66 $ 481,96
SUBTOTAL $ 35,00 $ 420,00 $434,70 $ 449,91 $ 465,66 $ 481,96
Gastos financieros
Gastos de interés sobre
préstamo $ 80,15 $ 961,80 $ 721,50 $ 457,80 $ 167,10 $ -
SUBTOTAL $ 80,15 $ 961,80 $ 721,50 $ 457,80 $ 167,10 $ -

Elaborado por: Los Autores (2018)
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4.8.10. Proyecciones

Tabla 50.

Proyeccion de estado de pérdida y ganancia

PROYECCION DE ESTADO DE PERDIDA'Y GANANCIA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

VENTAS NETAS $ 150.637,50 $ 155.909,81 $  161.366,66 $ 167.014,49 $  172.860,00
Costos operativos $ 11329572 $ 117.261,07 $ 121.36521 $ 125.612,99 $  130.009,44
UTILIDAD BRUTA $ 37.341,78 $ 38.648,74 $ 40.001,45 $ 41.401,50 $ 42.850,55
GASTOS DE OPERACION

Gastos de administracion $ 29.242,80 $ 30.266,30 $ 31.325,62 $ 32.422,02 $ 33.556,79
Gastos de ventas $ 420,00 $ 434,70 $ 44991 $ 465,66 $ 481,96
DEPRECIACION ANUAL $ 666,30 $ 666,30 $ 666,30 $ 666,30 $ -
TOTAL DE GASTOS

OPERACION $ 30.329,10 $ 31.367,30 $ 32.441,83 $ 33.553,98 $ 34.038,75
UTILIDAD OPERACIONAL $ 7.012,68 $ 7.281,44 $ 7.559,62 $ 7.847,52 $ 8.811,81
GASTOS FINANCIEROS $ 961,80 $ 721,50 $ 457,80 $ 167,10 $ -
UL D s TES Dl $ 605088 $ 655994 $ 710,82 $  7.680,42 $ 8.811,81

PARTICIPACION

PARTICIPACION DE

TRABAJADORES (15%) $ 907,63 $ 983,99 $ 1.065,27 $ 1.152,06 $ 1.321,77

UTILIDAD ANTES DE

IMPUESTO (22%) $ 514325 $ 557595 $ 6.036,55 $ 6.528,36 $ 7.490,04
IMPUESTO ALARENTA (22%) $  1.131,52 $ 1.226,71 $ 1.328,04 $ 143624 $ 1.647,81
UTILIDAD NETA $ 4.011,73 $ 434924 $ 4.708,51 $ 5.092,12 $ 5.842,23

Elaborado por: Los Autores (2018)
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Tabla 51.

Detalles del capital de trabajo

CALCULO DE CAPITAL DE TRABAJO

Costos operativos $ 9.441,31
Gastos de administracion $ 2.436,90
Gastos de ventas $ 35,00
CAPITAL DE TRABAJO $ 11.913,21

Elaborado por: Los Autores (2018)
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Tabla 52.

Proyecciones de flujo de caja

PROYECCION DE FLUJO DE CAJA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESO OPERATIVO
VENTAS NETAS $ 150.637,50 $ 155.909,81 $ 161.366,66 $ 167.014,49 $ 172.860,00
EGRESO OPERATIVO
Costos operativos $ 113.295,72 $ 117.261,07 $ 121.365,21 $ 125.612,99 $ 130.009,44
GASTOS OPERATIVOS
Gastos de administracion $ 29.242,80 $ 30.266,30 $ 31.325,62 $ 32.422,02 $ 33.556,79
Gastos de ventas $ 420,00 $ 434,70 $ 449,91 $ 465,66 $ 481,96
TOTAL, DE GASTOS
OPERATIVOS $ 9.662,80 $ 30.701,00 $ 1.775,53 $ 2.887,68 $ 4.038,75
PARTICIPACION DE
TRABAJADORES (15%) $ 907,63 $ 983,99 $ 1.065,27 $ 1.152,06 $ 1.321,77
zzl\gl;)l;ESTOALA RENTA $ 113152 $ 1.226,71 $ 1.328,04 $ 1.436,24 $ 1.647,81
SUBTOTAL $ 142.958,52 $ 147.962,07 $ 153.140,74 $ 58.500,67 $ 64.048,19
FLUJO OPERATIVO $ 5.639,83 $ 5.737,04 $ 5.832,61 $ 5.925,52 $ 5.842,23
INGRESO NO OPERATIVO
INVERSION FIJA
INVERSION CORRIENTE
EGRESOS NO OPERATIVOS
Pago de capital del préstamo $ 241776 $ 2.658,06 $ 2.921,76 $ 3.212,42 $ -
Pago de intereses del préstamo $ 961,80 $ 721,50 $ 457,80 $ 167,10 $ -
FLUJO NETO GENERADO $ 2.260,27 $ 2.357,48 $ 2.453,05 $ 2.546,00 $ 5.842,23
SALDO INICIAL DE CAJA $ 9.670,00 $ 11.930,27 $ 14.287,75 $ 16.740,80 $ 19.286,80
SALDO FINAL DE CAJA $ 11.930,27 $ 14.287,75 $ 16.740,80 $ 19.286,80 $ 25.129,03

Elaborado por: Los Autores (2018)
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4.8.11. Punto de equilibrio

Tabla 53.
Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INGRESOS $ 150.637,50 $ 155.909,81 $ 161.366,66 $ 167.014,49 $ 172.860,00
COSTOS OPERATIVOS $ 113.295,72 $117.261,07 $ 121.365,21 $ 125.612,99 $ 130.009,44
GASTOS OPERATIVOS $  29.662,80 $ 30.701,00 $  31.77553 $ 32.887,68 $  34.038,75
UTILIDAD NETA $ 7.678,98 $  7.947,74 $ 822592 $ 851382 $ 881181
Elaborado por: Los Autores (2018)
Tabla 54.
Datos del punto de equilibrio
DATOS DEL PUNTO DE ~ ~ < ~ ~
EQUILIBRIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PRECIO DEL SERVICIO $ 6,00 $ 6,00 $ 6,00 $ 6,00 $ 6,00 $ 6,00
COSTO VARIABLE $ 3,44 $ 344 $ 344 $ 344 $ 344 $ 344
GASTO FIJO MES $ 1.84821 $ 42.178,52 $ 14715477 $ 15230519 $ 157.63587 $163.153,12
CANTIDAD DE EQUILIBRIO 4628 55538 57482 59494 61577 63732
INGRESO EQUILIBRIO $ 27.769,24 $ 191.052,39 $ 197.73922 $ 204.660,09 $ 211.82320 $219.237,01

MENSUAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PUNTO DE EQUILIBRIO (%) 126,83% 126,83% 126,83% 126,83% 126,83%
PUNTO DE EQUILIBRIO ($) $ 27.769,24 $ 191.052,39 $ 197.73922 $ 204.660,09 $ 211.82320 $ 219.237,01
PUNTO DE EQUILIBRIO (Q) 4628 55538 57482 59494 61577 63732

Elaborado por: Los Autores (2018)
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Figura 35. Grafico de punto de equilibrio
Elaborado por: Los Autores (2018)

Tabla 55.
Calculo del VAN

INVERSION INICIAL $ (14.410,00)
FLUJOS ANO 1 $ 11.930,27
FLUJOS ANO 2 $ 14.287,75
FLUJOS ANO 3 $ 16.740,80
FLUJOS ANO 4 $ 19.286,80
FLUJOS ANO 5 $ 25.129,03
NUMERO DE ANOS 5
TASA DE INTERES 6%

Elaborado por: Los Autores (2018)
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4.8.12. Anélisis de rentabilidad y de sensibilidad

Tabla 56.

Andlisis de rentabilidad

ANALISIS DE RENTABILIDAD

VALOR ACTUAL NETO $57.671,75
TIR 94,67%
Elaborado por: Los Autores (2018)
Tabla 57.
Analisis de sensibilidad
ANALISIS DE SENSIBILIDAD
PESIMISTA ESPERADO OPTIMISTA
PRECIO PROMEDIO $ 7,25 $ 9,63 $ 9,38
CANTIDAD DE
VEHICULOS ATENDIDOS 1245 2490 3231
COSTO DE $ 433 $ 511 $ 416

PRODUCTIVIDAD

Elaborado por: Los Autores (2018)
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Tabla 58.

Detalles del andlisis de sensibilidad

PESIMISTA

ESPERADO

OPTIMISTA

PANORAMA PESIMISTA CON -50% DE
VEHICULOS ATENDIDOS MENSUAL
(TOTAL =1245 U) EN RELACION A
PANORAMA ESPERADO, PRECIO DEL
SERVICIO $5 Y COSTO DEL SERVICIO
$2 POR VEHICULO LAVADO

PANORAMA REALISTA CON 1551
VEHICULOS ATENDIDOS
MENSUALMENTE, PRECIO $6 Y
COSTO POR VEHICULO LAVADO
$1,50

PANORAMA OPTIMISTA CON +30%
DE VEHICULOS ATENDIDOS
MENSUAL MENTE (TOTAL= 1950 U)
EN RELACION A PANORAMA
ESPERADO, PRECIO DEL SERVICIO
$5 Y COSTO POR VEHICULO
LAVADO $1,50

INVERSION INICIAL (14.410,00) INVERSION INICIAL -14410 INVERSION INICIAL -14410
FLUJOS ANO 1 $ 2.318,10 FLUJOS ANO 1 $ 55.013,87 FLUJOS ANO 1 $ 81.757,96
FLUJOS ANO 2 $ (5.270,18) FLUJOS ANO 2 $ 10196571 FLUJOS ANO 2 $  156.389,94
FLUJOS ANO 3 $ (13.108,15) FLUJOS ANO 3 $ 150.576,76 FLUJOS ANO 3 $  233.649,93
FLUJOS ANO 4 $ (21.210,51) FLUJOS ANO 4 $  200.899,13 FLUJOS ANO 4 $  313.623,97
FLUJOS ANO 5 $ (26.305,42) FLUJOS ANO 5 $  256.273,83 FLUJOS ANO 5 $  399.688,12

NUMERO DE ANOS

5

NUMERO DE ANS

5

NUMERO DE ANS

5

TASA DE INTERES

6%

TASA DE INTERES

6%

TASA DE INTERES

6%

ANALISIS DE RENTABILIDAD

ANALISIS DE RENTABILIDAD

ANALISIS DE RENTABILIDAD

VALOR ACTUAL VALOR ACTUAL VALOR ACTUAL
NETO ($ 64.377,06) NETO $57.671,75 NETO $335.948,84
TIR TIR 94,67% TIR 293,35%

Elaborado por: Los Autores (2018)
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CONCLUSIONES

En base a la investigacion y resultados obtenidos se concluyo:

Mediante el estudio de mercado realizado en el sector se pudo conocer que existe una alta oferta
del servicio de lavado de auto, pero su mayoria informales, hay un local la “Lavadora y lubricadora
El Colorado” quien tiene la mayor acogida en el sector, siendo el principal competidor, brinda
tanto servicio de lavado como cambio de aceite, le siguen negocios mas pequefios quienes buscan

captar una cuota de mercado.

A través de las encuestas se pudo determinar que en el sector norte de Guayaquil existe una alta
demanda del servicio de lavado, pese a la alta oferta que existe en el mercado hay un segmento de
clientes potenciales que puede ser tomado ya que en la oferta de servicios no se provee al cliente
de un area de espera ni tiempos Optimos para el servicio de lavado tampoco de revision mecanica

del auto.

Los Consumidores tienen entre sus principales necesidades el recibir un servicio agil y contar con
un ambiente confortable en el cual esperar, es por ello que incluir estas opciones dentro de la oferta

comercial, crean una ventaja competitiva para quien lo aplique.

Al determinar la factibilidad del negocio mediante el analisis financiero se uso para el calculo un
total de 1.551 vehiculos a un costo de lavado de $3,75 con un precio de $6 lo cual derivo en un
VAN de $35.671,75 y una TIR de 94,67% los cuales al ser positivas para el proyecto permite

concluir que es viable y lograra alcanzar las expectativas de los inversionistas.
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RECOMENDACIONES

Se debe controlar el uso de forma eficiente de los suministros para el lavado como Cera, Jabon
liquido para autos, Brillo de neumaticos, ambientadores para obtener el mejor rendimiento de estos

productos al ofertar el servicio.

Para incrementar la productividad del personal de la empresa se recomienda destinar un
presupuesto para la elaboracion de un programa de incentivos con base en metas mensuales para

el equipo de trabajo esto permitira alcanzar la meta deseada de cliente.

Para poder posicionarse dentro del mercado aprovechando el segmento de mercado que no ha
podido ser conseguido por los competidores se Recomienda que elaboren estrategias de precio,

distribucién, comunicacion y ventas, que abarque las redes sociales.
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ANEXOS 1. Arbol de causa y efecto
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Figura 36. Arbol de causa y efecto.
Elaborado por: Los Autores (2018)
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ANEXOS 2. Modelo del cuestionario de las encuestas realizadas a propietarios de vehiculos que
circulan en el sector norte de Guayaquil

ENCUESTA

Esta encuesta es realizada para conocer el nivel de demanda que existe por el uso de lavadora de
autos en el sector norte de Guayaquil y que exige el mercado a este tipo de negocio en cuanto a
una mejora o cambio.

Estimado Sr./Srta. le agradecemos por su colaboracién en contestar la siguiente encuesta.

Las preguntas que se encuentra a continuacion son de caracter obligatorio, y todas las respuestas
brindadas por usted serdn tratadas de manera confidencial y Unicamente sera usada para el
proposito del proyecto.

Sefiale con una x en los circulos en blanco para indicar su respuesta. Esta encuesta tiene una
duracion de 1 minuto.

1.- ¢Posee algun tipo de vehiculo para movilizarse? (si su respuesta es no, termina la
encuesta)

SI O NO O
2.- ¢ Que tipo de vehiculo posee?
Auto liviano (O  Auto grande (O Vehiculo comercial () Camioneta O

3. - ([Donde realiza la tarea de lavar su auto? (si su respuesta es “en mi hogar”, termina la
encuesta)

En mi hogar O
En un auto-lavado O
En una lavadora formal de autos O
En lavadoras informales O

4. - ;Qué busca a la hora de escoger un servicio de lavado de autos?
Economia O
Cercania O
Calidad O
Rapidez / agilidad O
5.- ¢Con que frecuencia lleva a lavar su vehiculo?

Adiario O Semanal (O Almes O Masdeunmes (O
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6. - ¢ Las lavadoras de autos ubicadas en el sector norte de Guayaquil, le ofrecen un adecuado
sitio de espera?

Ninguna O Muy pocas O Algunas QO Todas QO
7.- ¢ Cuanto tiempo tiene que esperar para ser atendido o que termine el proceso de lavado?
15min - O 3o0min O 1hora QO masde 1% hora QO
8. - ¢ Cual aspecto o servicio le gustaria que halla en una lavadora de autos?
Una sala de espera O
Precios accesibles O
Servicio en corto tiempo O
Entretenimiento (tv-cable/musica) O

9. - ¢Qué otros servicios complementarios, le gustaria que posea una empresa de lavado de
autos?

Una cafeteria / soda bar

O
Lavado del motor O
Revision y mantenimiento mecanico O
Cambio de aceite de motor O

10. — ¢Que tan dispuesto estaria en hacer uso de una lavadora de autos que le ofrezca uno o
todos los servicios mencionados?

Indispuesto () Poco dispuesto ()  Dispuesto ()  Muydispuesto ()
11. - ¢Estaria de acuerdo en pagar un valor por encima del promedio del mercado por una

lavadora de autos con estos servicios?

En desacuerdo
Parcialmente de acuerdo

De acuerdo

O O OO

Totalmente de acuerdo
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12. - ¢ Cuénto esta dispuesto a pagar por una lavadora de autos que le ofrezca todos estos
servicios mencionados?

Entre $ 5-6

Entre $ 6-8

Entre $ 8-10
Desde $ 10 0 més

O O OO

13. - ¢ Estaria usted dispuesto a llevar su auto si se abre una lavadora que ofrezca los servicios
mencionados en la encuesta y que esté localizada al norte de la ciudad?

Indispuesto (O Poco dispuesto ()  Dispuesto ()  Muydispuesto ()
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ANEXOS 3. Trabajo de campo (fotos)

[Fotografia de José Francisco Lopez Villegas y Tatiana Andrea Romero Plaza. (Guayaquil.2018).
Archivos fotogréaficos de los autores.
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