Universidad
= Continental

Escuela de Posgrado

MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE NEGOCIOS

Trabajo de Investigacion

Eficiencia y cuidado del medio ambiente con el
servicio ecoldgico de lavado de vehiculos por delivery
“Eco Cars Wash" en la provincia de Huancayo 2021

Juan Carlos Bastidas Vila
Consuelo Leonor Lopez Jimenez
Jonet Lamar Mateo Caballero

Para optar el Grado Académico de
Maestro en Administracion de Negocios

Huancayo, 2021




Repositorio Institucional Continental
Trabajo de investigacion

O)

Esta obra esta bajo una Licencia "Creative Commons Atribucion 4.0 Internacional” .




Asesor

Mg. Miguel Capufiay Reéategui



Agradecimiento
Agradecemos a Dios y nuestras familias
por todas las bendiciones otorgadas y

ayudarnos a alcanzar cada meta trazada.



Dedicatoria
Dedicamos este plan de negocios a
nuestras familias, pilares fundamentales

en nuestras vidas.



indice

FNSTST o PRSP PPPPRPUPPRTR ii
F e |- Lo [=Tox T 01T o] (o SRR ii
[ =To [ 03= 1o ] 1 F- PR v
INDICE A TADIAS......veiveeeeeceecee ettt e te et et eeteereeaeeteereeeees Xi
[3Y0 (oY (= 1o U= YOO Xiv
RESUMEBIN <. et e et e et e e et e e e et e e eaaa e aeees XVii
Y 0L L = T PP XVili
1 0o [ Tood [ o SRR XiX
Capitulo | Generalidades .............ooieiiiiiiiie e 20
O T Y o1 (ST ot =0 [T (= 20

1.2. 1.2. Determinacion del problema u oportunidad .................cccoeeinneene 24
1.2.1. Determinacién del problema. ...........ccccooeei i 24

1.2.2. Determinacion de oportunidad. ............ccccoveeeiiiiiiiieeeeiiiiee e, 25

1.3. Justificacion del trabajo de investigacion .............ccoeeeeeeveeeeiiiiiiinnnnnnn. 26
1.3.1.  Justificacion tEOFICA. .......uuuuuiiiiii e e eeeeeeeeee e e e e e 26

1.3.2. Justificacion PractiCa. ...........ccoevvueiieieiiiiei e 27

1.4. Objetivo general y eSpecCifiCO..........cveeiiiiiiiiiiii i, 28
1.4.1. ODJetivo general............uuuuuiiiiiiiiieeiiiieeie e 28

1.4.2. Objetivos eSPECITICOS. ...ccciiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeee e 28

1.5. Descripcion del producto 0 SErViCio ............uuvvveiiiiiieeeeeeeeeeeeiiiiiinn 29

1.6. Alcances y limitaciones de la investigacion ...............cccccceeeeeeeeiiinnnnnnn. 30
1.6.1.  AlCANCES. ..o 30

I G T2 N 1 4 = (o o] 1= 30

Capitulo Il Estructura de 1a INdUSEHA .........ooeveiiiiiiiiicie e 32
2.1. Descripcion del estado actual de la industria..............cccccceeeeeeeiiiinnnnn.n. 32

2.1.1. Evolucioén de la actividad econdmica comercio, mantenimiento
y reparacion de vehiculos, automotores y motocicletas. ........ 32

2.1.2. Evoluciéon anual de las actividades econémicas del 2015 —

2000 e, 34
2.1.3. Determinacion del CIUU. ... 35
2.2. Analisis del sector INAUSTHAl .......conieee e 36



2.2.1. Amenaza de nuevos competidores. ........cccoeevvvieeeiiiieeeiinneeennn, 37

2.2.2. Poder de negociacion de los proveedores. ..........ccccevveeeeeenns 38
2.2.3. Poder de negociacion de los clientes. .........ccccceeveeeviiiiiieeennns 39
2.2.4. Desarrollo de servicios SUSHItULOS. ..........vveereiiiiiieeeriiiiiieeeeeees 40
2.2.5. Larivalidad entre competidores existentes. ..........cccccceeeeeeeeene 41

2.3. Matriz de perfil COMPELItiVO .......ccovvvvieiiiiie e 44
2.3.1. Golden Car Wash. .........ccooiiiiiiiiiiiii e 44
2.3.2. Geminus estética autOmMOLriZ............ceevvvvvvviiiiiiieee e 45
2.3.3.  SENNA EXPIESS. ..o 47
2.3 4. ElTUMIL coviiiiiiiiiic ettt 48

2.4, ANAIISIS del €NTOINO ....ceviiiiiiiiie e 50
2.4.1.  ANAlISIS POILICO. ..cceeeeieeiieee e 50
2.4.2.  ANAlISIS €CONOMICO. ...uuvvriiiiieeeeeeeeee i e e e e e e e e e eeeeeaenns 53
2.4.3.  AnAlisis sOCIO Cultural............oooeiiiiiiiiiiiiiii e 62

A.  Pobrezatotal. ........cccouiiiiiiiiiii 62

B. Niveles de consumo de la poblacion..........cccccoeevvneeeennn. 63

C. Costos laborales...........coiiiiiiiiiiiii e 64

D.  EMPIEO. ccoeniie e 65

B, CURUMA. .o 66

F.  Productividad..........ccoooeiiiiiiii e 69

2.4.4.  ANAlisis teCnOIOQICO. .......cooviiiiiieeee e 70
2.4.5.  ANAliSiS €COIOQICO. .....uvvrriiiieeee e 72
2.4.6. ANAlISISlegal.......cccoooiiiiiiii e 73
Capitulo 1 EStudio de MEerCado ........cccuuuiieiiiiiiie e e e e e 75
3.1. Seleccién del segmento de mercado...........cceeeeeeeiiieeeeeeeeeeeein 75
3.2. Investigacion cuantitatiVa ...........ooeeeviiiieeeiiiiiiie e 76
3.2.1. Proces0 de MUESLICO. ......ccveiuuiieeeeieiiie et e e 76
3.2.2. Disefio de INSITUMENTO. .......ccevviiiiiiiiiiiiiie e 78
3.2.3. Analisis y procesamiento de datos. ..........cccceeeveeeveiiiiiieeneninnnn. 78
3.2.4. Conclusiones y recomendaciones del estudio........................ 86

3.3. Investigacion cualitativa............cc.ceuiiieiiiiiiiie e 86
3.3.1. Proceso de MUESLICO. ......ccceuuuuiieiiiiiiie et 87
3.3.2. Disefio de iNSIIUMENTO. .......cooiviiiiiiiiiiiiiee e 88

Vi



A, FOCUS QIOUP. covuiiiieiiieii et e e e e eaae e 88

B. Entrevista de profundidad................ocooviiiiiiiiiiiiii e 91

3.3.3. Analisis y procesamiento de datos. .........c.cccceeeveeeeeiiiiiieeneennnnn. 91

A. Resultados del foCUS group. .......ccooeviiiimimiiiiiiiiiiiee e 91

B. HA&bitos de uso del ServiCio............ooovvvvvviiiiiiiiiiiiieeeeee, 96

C.  SEIVICIOS ..ceiiiiiiiiiiiie e ettt e e e e e 97

D.  PrECIO. oottt 104

E.  PromocCion. .......oooeeiiiiiiiiie e 108

F (O] 191 011 (=] o (o] - VAR 111

G. Fonotipo — I1sologotipo. .......cccevvviiiieiiiiiiii e 111

H. Entrevista de profundidad.................ccovviiiiiiieiiiiiiennn. 113

3.3.4. Conclusiones y recomendaciones del estudio...................... 123
3.3.5. Perfil del consumidor tipo y sus variantes. ...........ccccceevvvennnns 124
Capitulo IV Proyecciéon del Mercado ODbJetivo .......ccocuvveieeeiiiiiiiieeecceee e, 125
4.1. El AMDito de 12 PrOYECCION .......ccvvieeiieieee e 125
4.2. Seleccion del método de ProyecCion .........ccoevvveeeeeiiiiiieiiiiiiiiiaee e 125
4.2.1. Mercado pPotencCial..........ccouiiiiiiiiiiiiiiiii e 126
4.2.2. Mercado disponible. ..........ccoeeiiiiiiiii 126
4.2.3. Mercado efeCtiVO. ........ccoovviiiiiiiiiiiii e 127
4.2.4. Mercado ODJetiVO. .......ccooiiiiiiiiiiiii e 128

4.3. Pron0OstiCo de VENAS ......ccoiiiiieeeieeceeeeee e 128
4.4. Aspectos criticos que impactan el pronostico de ventas................... 130
Capitulo V Ingenieria del Proyecto.........ccocoovviiiiiii i 131
5.1. EStudio de iNgENIera.........cuuiieeiiiiiiie e 131
5.1.1. DiSeN0 del SErViCiO. .......cceeeiiieuuuieeeeieeiiiee e e e e eeatn e eeeeeees 131
5.1.2. Modelamiento y seleccion de procesos productivos............. 132

A, Lavado EXPreSS .....cociiiiiiiiiiii e 133

B. Lavado DASICO ..........uvvviiiiiiiiiiiiii e 135

C. Lavado completo. .....coouviiiiiiieiiii e 136

5.1.3. Seleccion de equipamiento. ...........ccoeeviiiiiiiiiiiciieeee 138
5.1.4. Distribucién de equipos y maquinaria. .............ccccveeeeeeennnn. 150

5.2. Determinacion del Tamafo............oovvveiiiiiiiiiiiiiee e 151
5.2.1. Proyeccidon de CreCimiento. ...........ccuueiieeieiiiiieeeeeiiiiieeeeeennns 151

Vii



A. Capacidad 6ptima: Se considera 9 servicios diarios, bajo el
supuesto de que no exista contingencias, segun se
muestraen laTabla 39. .........ccooiiiiiiiiiiiiii 151

B. Capacidad efectiva: Se considera 8 servicios diarios, bajo
el supuesto de que exista contingencias (Un dia de
contingencia), tal como se muestra en la Tabla 40. ..... 152

C. Capacidad de utilizaciobn: Se establece segun la

introduccién al mercado como empresa nueva los primeros

meses, cuyo detalle se puede ver en la Tabla 41. ....... 152

5.2.2. RECUISOS. ..ottt e 153
22 T IY=Tox o o] [o o | - VA SPPPRT 153
5.2.4. Seleccidn del Tamafio Ideal..............cceeeiiiiiiiiieeiiiiieeiiis 153
5.2.5. Consideraciones Legales. ...........oouuuuiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeiiiiiins 153
5.2.6. Identificacion del marco legal.........cccccoooeiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeen, 153
5.2.7. Ordenamiento juridico de la empresa. ..........ccoecevvvvviireeennnnns 154
5.2.8. Determinacion de la localizacion optima. .............ccceevvvvvnnnns 154
Capitulo VI Aspectos OrganizacCionales .................eeeeeeeeiiiiiiiiiiiiiaaeeeeeeeeeeeaeeeens 156
6.1. Caracterizacion de la cultura organizacional deseada...................... 156
G700 001 S VT o o PP 156

A. Laideologia central. ........cccccooiiiiiiiiiiiiiiiiiien 157

B. Lavision de futuro. .......ccccoeeeiieiiiiiiiiiccee e, 157

B.1.2.  MISION. i 158
G0 G T o 1 o3 o[ 1 T 161
6.1.4. Formulacion de la estrategia de negocCio..........cccccevvevvunnnnnne. 162
6.1.5. Determinacion de las ventajas competitivas criticas. ........... 168

6.2. Consideraciones [egales ... 171
6.2.1. Identificacion del marco legal...........ccccooeeieiiiiiiiiieiciiieee, 171
6.2.2. Ordenamiento juridico de la empresa. ..........cccceeeeevvevrnnnnnn. 173

6.3. Disefio de estructura organizacional deseada. ............cccccceveevvevnnnnn.. 175
6.4. Disefio de los perfiles de puestos Clave. ...........ccceeeviiiiiiiiiiiiiiiieeeen. 177
B.4.1.  GIENIE. ...ceei et 178
6.4.2.  ASISTENTE. ...uiiiieiiii e 178
6.4.3. TEécnico de lavado. ...........oooeeeeiiiiiiiiiiiiiice e 179

viii



6.5. Remuneraciones, compensaciones € iNnCentivos .............cccceeeeevuneenns 180
6.5.1. Politica de pago de remuneracion y compensaciones. ........ 180
6.5.2. Politica general de seguridad y salud en el trabajo. ............. 181
6.5.3. Capacitacion, motivacion y evaluacion del desempefio. ...... 182

Capitulo VII Plan de Marketing..........ccoeeiieieeiiiiiiiiieeeee e e e e e 184

7.1. Objetivos de marketing.........ccccoovviiiiiiiiiiiiiie e 184

7.2. Estrategia de marketing........coooeevvvuiiiiiiiiieii e 184

7.3. Estrategias de marketing MiX .........ooooviiiiiiiiiiniie e 185
7.3.1. Estrategia de producto. ..........cccuuiiiiiiiiiiiiiieeieiiee e 185
7.3.2. Estrategia de marca del Servicio. .........cccoeeevveiiiiieeerieiiieeeen, 188
7.3.3. Estrategia de precio del producto..............ccoevvviieeeriiiiinennn. 189
7.3.4. Estrategia de promocion y publicidad. ............cccccevviiiiinnnnn. 190

A, PromocCion. ........cooiiiiiiiiee e 190

B. Publicidad. ... 191

C. Relaciones publicas............ccccccieiiiiiiiiiiii e 191

D. Promocion de VENtas. ........cccoeeevvveiiiiieeeeiiiiieeeeeeeiie e 192

E. Marketing digital. ..........ccooeeiiiiiiiiiiii e 192

F.  PersoNnas. ... 193

7.3.5. Estrategia de plaza (distribucion). .............ccoooviiiieieriiiiiieeen, 193
7.3.6. Estrategia de VENTAS. ..........cooeiiiiiiiiiiiiiiiiiiee e 194
7.3.7. Politicas de servicios y garantias. ..........cccceeeveeeeeeeeieieieeennnnn 195
A. Politica de ServiCios. ..........ceeeiiiiieieeeiiiieeeee e 195

B. Politicas de garantias. ...........cccoeviiiiiiiiiiiin e 196
Capitulo VIII Analisis Econdmico Financiero del Proyecto ..........cccccceeveevvvvnnnnn. 197

8.1. Inversiones estimadas del Proyecto...........cccceevviieeeeeiiiieiiiiiiiiiieeeeeen 197
8.1.1. Inversidn en equipamiento. ..........couuurruriiiiiiieeeeeeeeeeeeeiieiiianens 197
8.1.2. Inversion equipamiento en seguridad. ..........c.coeeeiiiiiiieeeennn. 198

8.2. Inversion en capital de trabajo. ...........ccovvvviiiieiiiiii e, 198
8.2.1. Inversion en materia prima y otros materiales. ..................... 198
8.2.2. Inversion en personal..........cccceeeeeeeiiiiiiiii i 200
8.2.3. Inversion en promocion y publicidad. ................coiiiiiienn, 201

8.3. FINANCIAMIENTO .. .cevviiiii i 201

8.4. Presupuesto de iNgreS0OS Y €greS0S.......ccuuuuieeerrerruiieeeeeeeiiineaeeeennnnnnns 202



8.4 L. INQIES0S. ..cvuiiiiiiii ettt 202

8.4.2.  EQIES0S. ..evuiiiiiiiii ittt 203

Capitulo IX Evaluacion Economica FINanCIEra.............eveeerveruiiieeeeeeiiiieeeeeeennnnnns 214
9.1. Evaluacion fINANCIEIa ........cooueiieeeiiiiiiiiece e 214

9.2. Analisis de sensibilidad .............cccovviiiiiiiiiii 216
CONCIUSIONES ... e e e e e et et e e e e e e e e e eeees 219
RECOMENUACIONES ...t e bbb as 220
Referencias BibliOgrafiCas..........cccuuuuuiiiiiiiiiiiiie 221
ANEXO 12 ENCUEBSTA. .....eieiiiiieee et eaas 230
Anexo 2: Ficha de Reclutamiento foCus group............ccoevvvieieeeiiiiinieeeeenn, 233
Anexo 3: Ficha de entrevista sobre Car Wash ..............ouuvviiiiiiiiieeeneeee, 240



indice de Tablas

Tabla 1 Pera: Producto bruto interno segun actividad econdmica 2015-2019..... 35
Tabla 2 Analisis de las 5 fuerzas de Michael Eugene Porter.............ccuevveeeeeeenen. 43
Tabla 3 Matriz de perfil COMPELItIVO. .......ccoeuuiiiiiiii e 49
Tabla 4 Facilidad de hacer NegOCIOS. ..........ciieeiiiiiiii i 57

Tabla 5 Pera: Producto bruto interno desestacionalizado por actividad econémica
(variacion porcentual respecto al trimestre anterior) ..............ccccevvvveee 60
Tabla 6 Comercio: Valor agregado bruto (variacion porcentual del indice de

volumen fisico respecto al mismo periodo del afio anterior) ............... 60
Tabla 7 Poblacion de los distritos objetivos. ...........ccoveeviiiiiiiiieiee e 76
Tabla 8 Poblacion de los distritos objetivos y NSE. ..........ccoooiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeee, 77
Tabla 9 Valor de la MUESTIA. .......cooeeiii e 78
Tabla 10 Distribucion de 10S fOCUS Qroup. ......coeeevviiiiiiieiiiiiii e 88
Tabla 11 Distribucion entrevista de profundidad. ............ccccoooeeiviiiiiiiiiiiciee e 88
Tabla 12 indice de CUmMPIMIENTO ..........c.covieeeeeee e 90
Tabla 13 Participantes del fOCUS groUP .......uuuiiii it 90
Tabla 14 PartiCipanteS POr QENEI0 .......ccceiiiiiiieeeeeeiie e e e et e e e e e eeeeeraaeeeeeans 92
Tabla 15 Participantes por diStrit0. .........ccoeuuuiiiieiiiiiie e 92
Tabla 16 Participantes por tipo de VEhIiCUlO ...........coooviiiiiiiiiiiii e, 94
Tabla 17 Participantes por frecuencia de lavado. ..........cccccoeeievviiiiiii v 96
Tabla 18 Participantes por tiempo de atencidn...............oeeeveviiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeiiins 96
Tabla 19 Participantes por tipo de lavado. ...........ccooeuviiiiiiiiieiiee e 97
Tabla 20 Participantes por precio Promedio...........ueurieeeeeeiiiieeeereeieeeeeeeeniine e 104
Tabla 21 Participantes por eleccion de medios de pago .............eeeeeeeeeeeeeeeeeenn. 106
Tabla 22 Poblacion de los distritos ObjJetivos ...........coevevviviiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeiiiiinns 125
Tabla 23 Proyeccion de la poblacion en Huancayo, El Tambo y Chilca............ 126
Tabla 24 Proyeccion del mercado potencial 2021-2025.............ccceeveeevviiiinnnnne. 126
Tabla 25 Proyeccion del mercado disponible 2021-2025. ...........cccoovveevveviinnnnnne. 127
Tabla 26 Proyeccion del mercado efectivo 2021-2025.........cccceeeeeeeeeiiiviieeninnnnns 128
Tabla 27 Proyeccion del mercado objetivo 2021-2025...........ccoovvvieeeeeiiiiiinnn.. 128
Tabla 28 ProyecciOn de PreCiOS. ........iiieiieiiiiii et e e 129
Tabla 29 Proyeccion de VENLAS. .........iiiiiiiiiiii et e e 129

Xi



Tabla 30 FICa tECNICA. ... cn e, 132

Tabla 31 Especificaciones de la motocicleta. ..............coovvviiiiieiiiiiiiiceeceeee 140
Tabla 32 Descripcion de la caja transportadora de equipos. .........ccoeeeevveviinnnnnn.. 141
Tabla 33 Especificaciones de la aspiradora. ............couevvviiiiiiiiiinineeeeeeeeeeeeiiiiinns 142
Tabla 34 Especificaciones del equipo de cOMPULO ...........evviiiieieieeeiiiieiiiiiiiinns 143
Tabla 35 Especificaciones de la impresora..........cccceeiveeeveeiiieieeveiiee e 145
Tabla 36 Especificaciones del €SCHIOrNO .........oeevveeviiiiieeeeiee e 147
Tabla 37 Especificaciones de la Silla. ... 148
Tabla 38 Especificaciones del estante............coooveiiiiiieiiiiiiiieeee e 149
Tabla 39 Capacidad OPtiMa ..........ccouuiiiieiiiiie e e 151
Tabla 40 Capacidad efeCtiVa. ............ceiiiiiiiiiiii e 152
Tabla 41 Capacidad de UtiliZacion. ... 152
Tabla 42 Proyeccién de crecimiento para los 12 primeros meses...........c......... 153
Tabla 43 Ponderacion de criterios de localizacion. ...........ccccceeveiieeeeiiiiiiiiiiinnnnns 154

Tabla 44 Elaboracién de la vision segun caracteristicas de Fernando D" Alessio.

......................................................................................................... 158
Tabla 45 Elaboracion de la mision segun componentes Fred R. David. ........... 160
Tabla 46 Matriz de evaluacion de factores externos EFE. ........ccooieiiiiiiin. 163
Tabla 47 Matriz evaluacion de los factores internNoS. ......coovee v eeeeie e, 164

Tabla 48 Evaluacion de recursos y competencias de la empresa con matriz VRIO.

......................................................................................................... 168
Tabla 49 Hoja de especificacion de funciones del administrador. ..................... 178
Tabla 50 Hoja de especificacion de funciones del asistente. ..............ccccceene.... 179
Tabla 51 Hoja de especificacion de funciones del técnico de lavado. ............... 180
Tabla 52 Proyeccion de VENLAS. ........coueeiiieiiiiie e 194
Tabla 53 Inversion en equIPaMIENTO. ........ciiiiiiiieeieiiiiiiiere e 197
Tabla 54 AdQUISICION A& EQUIPOS. ....uuuii et 198
Tabla 55 Adquisicion de equipos en seguridad. ............cccuveivierriiiiiieeeeeeiiee e, 198
Tabla 56 COStO POI SEIVICIOS. ...cciveereiiieeeeeeiiie e e et e e e e e e e e eer e e e e e e 199
Tabla 57 Inversion en materia prima y otros materiales por tipo de servicio. .... 200
Tabla 58 Inversion €n Personal..........cccocoiviiiii i 200
Tabla 59 Inversion en publicidad. ..., 201
Tabla 60 INVErsiON tOtal .........coooiiiiiiiiiii e 201

Xii



Tabla 61 Cronograma de PAJOS .......ceieruiiiiiiiee e e e e et e e e e 202

Tabla 62 INgres0s 2021. ......ovuuii et e e 204
Tabla 63 EQreS0S 2021.......ccuuuiiieiiieiiie et e e e et e e e e e e e e e 205
Tabla 64 Presupuesto 2021 en escenario CONServador. .........ccccuveeeeeeeeninnnnennn. 208
Tabla 65 Presupuesto 2021 en escenario PeSimiSta. ..........ceveeeeeevuieeereeiiinneenne. 210
Tabla 66 Presupuesto 2021 en escenario optimista..........ccccecevvvvvieeeeeeeiinneenn.. 212
Tabla 67 FIUJO e Caja .....ccvvveiiie e 216
Tabla 68 Evaluacion de sensibilidad variaciones en las ventas .............ccc........ 217
Tabla 69 Evaluacién de sensibilidad variaciones en gastos de ventas ............. 217
Tabla 70 Evaluacion de sensibilidad variaciones en costos de ventas.............. 218
Tabla 71 Evaluacion de sensibilidad variaciones en gastos administrativos ..... 218

Xiii



indice de Figuras

Figura 1. Evolucion del Parque Automotor Nacional 2012-2018......................... 32
Figura 2. Ventas anuales de vehiculos en el Pert 2012 —2019.............ccccueeeee 33
Figura 3. Ventas de vehiculos livianos y pesados en el Pert 20109. ................... 33
Figura 4. Parque Automotor Nacional por clase de vehiculo ............................. 34
Figura 5. Las 5 Fuerzas COmMPEtitiVAS .......cccevveeviiiiieceiiiiie et e e 36
Figura 6. Las 5 Fuerzas de Michael Eugene Porter...........cccccovviiiiiiiiiiiinieeeeee, 43
Figura 7. Deuda Publica y Riesgo Pais 2019 ........cccceviiiiieeiiiiiiiieiiiee e 55
Figura 8. Inflacion Promedio 2019............coiiiiiiiiiii e 55
Figura 9. Por rango de €dades. .........ccovvuiiiiieiiieie et 79
Figura 10. Cuentan VENICUIO ............uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeee s 79
Figura 11. Uso del servicio Car Wash ...........ooouuiiiiiiiiiiii e 80
Figura 12. Lugar de residencia o trabajo. ...........ccociiiiiiiiiiiii e, 80
Figura 13. Tipo de VENICUIO ..........uunieiiieee e 81
Figura 14. Periodo de Uso del servicio de Car Wash ............cccoovviiiiiiiiieee, 81
Figura 15. Rangos de montos que gasta en el servicio de Car Wash................. 82
Figura 16. Rangos de tiempo de lavado de vehiculo............ccccccoeeiiiiiiiiiecnninnnn, 82
Figura 17. Tipos de servicios de lavado .............coevieiiiiiiiiii e, 83
Figura 18. Demanda del servicio eco amigable por delivery..........cccccceeiviiieeeee. 83
Figura 19. Monto por el servicio eco amigables por delivery ..........ccccceeeviiieeeenn. 84
Figura 20. Que valoraria del servicio de lavado de vehiculo ecolégico por
AeIIVEIY . e e 85
Figura 21. Preferencia del medio de Pago. .........cceveeiieeiiiiiieeeeeiis e 85
Figura 22. Valoracion en caso ofrezcamos accesorios de cuidado y limpieza para
SU VENICUIO ... 86
Figura 23. ParticipanteS POr gENEIO .........uiieeiiiiiiee et e e e 92
Figura 24. Participantes por diStritO ...........ccoeevrveiiiiiieiieeie e e 93
Figura 25. Participantes por €dades..........ccooovvveriiiiieiieiiie e ee e e e e e e 93
Figura 26. Tipo de VENICUIO ...ttt 94
Figura 27. Percepcién de servicios de lavado de autos............ccoeeeevviiiiieeenennnen. 94
Figura 28. Interés por servicio de Car Wash con insumos eco amigables........... 95
Figura 29. Frecuencia de lavado en un Car Wash..............ccooieiiiiiiiiiini e, 96

Xiv



Figura 30.
Figura 31.
Figura 32.
Figura 33.
Figura 34.
Figura 35.
Figura 36.
Figura 37.
Figura 38.
Figura 39.
Figura 40.
Figura 41.
Figura 42.
Figura 43.
Figura 44.
Figura 45.
Figura 46.
Figura 47.
Figura 48.
Figura 49.
Figura 50.
Figura 51.
Figura 52.
Figura 53.
Figura 54.
Figura 55.
Figura 56.
Figura 57.
Figura 58.
Figura 59.
Figura 60.
Figura 61.
Figura 62.

Tiempo que dispone para el lavado de vehiculo.............cccccc.coeoeen. 97
Preferencia por tipo de lavado.............coovvviiiiiiiiiiie e, 98
Factor calidad de atencCion ...............uuveiiiiiiiiiiiiieee e 99
Factor personal técnico calificado. ... 99
FaCtor rapidez ......coouueiiieee e 100
Factor cuidad del vehiculo.............cuiiiiiiii e 100
Factor seguridad y conflanza...........cccccovvuuiiiieiiiiiie e 101
Factor variedad del SEIVICIO..........cuuiiiiriiiiiie e 101
= (o3 0] g o] 1o [ J PR 102
Factor uso de iNSUMOS €COIOQICOS.......ccccvvuieeerieiiie e 102
Factor competitividad de precios. ..........ccccceeeeeevieiiiiieeeececee e 103
Factor oferta de PromoOCIONES............uiiiiiiiee e 103
Inversion promedio cada vez que lava su vehiculo.......................... 104
SEIVICIO BXPIESS ...iiii et e et e e e e e e aaaaas 105
SEIVICIO DASICO .. e 105
Servicio COMPIETO .....ccoeeeeiiiiiiieee e 106
Medios de pago para pagar €l SEerviCio ...........ccueuveieeeereeeriineeneeennnnnn 107
SEerViCio COMPIETO ...couniiiii e 107
¢ Le gustaria solicitar una cita via portal web? ............cccccoeeeeeeiinnnnnn. 108
Medio por el cual se entera del servicio de los Car Wash................ 109
Medio de preferencia para saber sobre Car Wash eco amigable .... 109
¢ QUué redes sociales Utiliza?..........ccceeeiiiieieeiiiiieeecc e 110
¢,Qué promociones le gustaria encontrar en un Car Wash? ............ 110
¢, Qué promociones le gustaria encontrar en un Car Wash? ............ 111
Procesos de negocio de lavado de vehiculo............ccccceeeiiiiieeennnn. 133
Flujograma de lavado de vehiculoS .............cccoovvvviiiiiiiiiiiiieee e, 133
Flujograma de lavado eXPresSsS.......ooeveuvieiiiiieeeiiieeeeii e 135
Flujograma de lavado basiCO..........ccceeevviiiiiiieeiiiiie e 136
Flujograma de lavado completo...........ccoeuviiieeiiiiiiii e 137
Flujograma de supervision de 1avado .........cccccccciiiiieiiiiiii, 137
Flujograma de control de inventario............ccccoveeeeeiiiiieiiin e, 137
Flujograma de atencion al Cliente ............cccoeeeeeiiiiiie e, 138
Cartilla grafica de la atencion al cliente ...........cccccoeeeeeviiiiiiieceeennnnnn. 138

XV



Figura 63.
Figura 64.
Figura 65.
Figura 66.
Figura 67.
Figura 68.
Figura 69.
Figura 70.
Figura 71.
Figura 72.
Figura 73.
Figura 74.
Figura 75.
Figura 76.
Figura 77.
Figura 78.
Figura 79.
Figura 80.
Figura 81.
Figura 82.

Imagen referencial de motocicleta.............ccooeveiiiiiiiiii i 139
Imagen referencial de caja de iNSUMOS .........ccooeevvvviiiiieeeeiiiiie e, 141
Imagen referencial de la aspiradora .............cceoveevveeiiiiiieeeeiiiine e, 142
Imagen referencial de equipo de COMPULO.........cccevvvvriiiiiiiiiiiinennnn. 143
Imagen referencial de IMpPresora ........coooovveeeeiie i 145
Imagen referencial de eSCrtorio .........cccceevviiiiii i, 146
Imagen referencial de la silla.............coooeeviiiiiiii e, 147
Imagen Referencial EStante .............ooovvviiiiiiiiiiie e 148
Imagen referencial del circuito de camara y video de seguridad...... 150
Mapa de distribucion del local .............ccoooviiiiiiiiiii e, 151
Mapa de ubicacion del local vista cartogréfica.............ccccceeeeevennnnnn. 155
Mapa de ubicacion del local vista satelital ...............ccccceeeeiiieeeeennnne, 155
Matriz INterNa y EXIEINA. .......covviiiiiiiiiiiiee et 167
Organigrama empresa eco Car Wash etapa inicial.......................... 176
Organigrama empresa eco Car Wash ante un crecimiento ............. 177
Tres niveles del servicio eco Car Wash .............ccovvviiiiiieviiiinieeeeenn, 188
Logotipo y slogan de 1a emMpPreSa........cooeevveeeeeiiiieeiiiiii e 188
Proyeccion presupuesto 2021 escenario conservador .................... 209
Proyeccion presupuesto 2021 escenario pesimista...............cc....... 211
Proyeccion presupuesto 2021 escenario optimista..............ccceeuvenn.. 213

XVi



Resumen

Mediante el plan de negocio denominado “Eco Car Wash” se propone la
implementacion de un negocio rentable destinado al servicio de lavado de
vehiculos con insumos eco amigables y por delivery en los distritos de Huancayo,
El Tambo y Chilca, la cual serd constituido como empresa denominada Eco Car

Wash SAC integrado por tres socios.

El servicio de lavado de vehiculos tiene como segmento a las personas que
cuentan con vehiculo, del nivel socio econémico A, B y C que valoran el tiempo en
el lavado, el uso racional del recurso hidrico, y preocupados por la conservacion

del medio ambiente.

El presente plan de negocio surge por la necesidad insatisfecha en el lavado de
vehiculos en el lugar donde requiera que se le brinde el servicio, considerando que
los actuales lavaderos de vehiculos son informales, no cuentan con una técnica de

lavado y no utilizan insumos ecos amigables en el lavado al agua.

Se contempla en primer lugar los antecedentes y referencias del mercado al que
esta dirigido el plan de negocio, planteando el problema y las oportunidades de
soluciones. Posteriormente se realiza el estudio de mercado a través de encuestas,
focus group y entrevistas de profundidad, del cual se ha obtenido que el servicio

gue se ofrecera es nuevo en el sector y que tiene oportunidades de crecimiento.
En segundo lugar, se contempla, la ingenieria del plan, plan de marketing y
factibilidad econdmica del plan de negocio, con lo cual se demuestra que el

presente emprendimiento es rentable.

Palabras claves: negocio rentable, servicio de lavado, insumos eco amigables.
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Abstract

Through the business plan called "Eco Car Wash", the implementation of a
profitable business for the service of washing vehicles with eco-friendly supplies
and by delivery in the districts of Huancayo, El Tambo and Chilca is proposed, which
will be established as a company called "Eco Car Wash SAC" made up of three

partners.

The vehicle washing service has as a segment people who have a vehicle, of the
socio-economic level A, B and C who value the time spent washing, the rational use

of water resources and are concerned about the conservation of the environment.

This business plan arises from the unmet need for vehicle washing in the place
where the service is required to be provided, considering that the current vehicle
washes are informal, do not have a washing technique and do not use eco-friendly

inputs since they use water in washing.

First, the antecedents and references of the market to which the business plan is
directed are considered, posing the problem and the opportunities for solutions.
Subsequently, the market study is carried out through surveys, focus groups and
in-depth interviews, from which it has been obtained that the service that will be

offered is new in the sector and that it has growth opportunities.
Second, the engineering of the plan, the marketing plan and the economic feasibility
of the business plan are contemplated, thereby demonstrating that this undertaking

is profitable.

Keywords: profitable business, laundry service, eco-friendly supplies.
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Introduccion

Los clientes de establecimientos de lavado de vehiculos se caracterizan por
mantener en buen estado su vehiculo, estan dispuestos a destinar un porcentaje
de sus ingresos en el servicio de limpieza, y realizan esta actividad con una
frecuencia minima de una vez por semana; asi mismo, valoran mucho la calidad
del servicio y los materiales que son empleados para la limpieza. Actualmente el
servicio de lavado de vehiculo no es diferenciado lo cual conlleva a que los clientes

puedan cambiar de establecimiento de lavado en cualquier momento.

El plan de negocio servicio ecoldgico de Lavado de Vehiculos por Delivery Eco
Cars Wash en los Distritos de Huancayo, El Tambo y Chilca, es una alternativa de
solucion para el usuario con una propuesta de valor diferenciada que contempla la
calidad de atencion, servicio directo al usuario (delivery), concepto de eficiencia y
cuidado del medio ambiente, mediante el uso racional del agua y uso de insumos

eco amigables, generando seguridad y confianza en el usuario.
Tal es asi, nuestra empresa generara ventaja competitiva en el mercado de lavado
de vehiculos con un concepto diferente de servicio que permitira trascender en el

segmento de lavado de vehiculos.

Los autores.
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Capitulo |
Generalidades

1.1. Antecedentes
El 29 de enero de 1886 el ingeniero Carl Benz registré en Berlin, Alemania el
primer vehiculo automotor de combustion interna; este seria el automovil que
se define como algo que se mueve solo siendo, en la actualidad, uno de los
bienes mas usados. Durante el periodo 2019 se vendié un total de 90.3
millones de automdéviles en todo el mundo (Hernandez, 2020), lo cual lleva a
constituirse como uno de los sectores productivos con mayor crecimiento. El
incremento del parque automotor mundial ha desarrollado industrias paralelas
de empresas dedicadas al servicio de post venta a nivel funcional
(mantenimiento preventivo y correctivo) y a nivel estético (lavado y

personalizacion del auto).

Segun Chen (2020), en su articulo sobre la expansion de los canales de
marketing en redes sociales bajo la tecnologia informatica, menciona:

Que las compafias usan los medios digitales para generar el interés de los
usuarios, ademas que las redes sociales mejoran el conocimiento de una
marca y promueven la venta de los productos y servicios. El autor indica que

este tipo de marketing es una herramienta exitosa del marketing de medios
(p.1)

Segun Zaneti et al., (2013), en su trabajo de investigacion tratamiento de
aguas residuales de un Car Wash, y reutilizacién de agua, sustentan que la
industria del Car Wash debe direccionarse en primera instancia al tratamiento
continuo de las aguas residuales y recuperacion de esta al realizar dicha
actividad; con el propésito de generar negocios con una construccion gradual

en la responsabilidad social empresarial.
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El servicio de Car Wash es un tipo de modelo de negocio exitoso, por lo
mencionado anteriormente Li y Zheng (2020) en su investigacion Disefio
innovador del sistema de autoservicio de lavado de autos, sefalan que la
automatizacion de la industria de servicios de Car Wash en China se esta
volviendo cada vez mas perfecta, serd una inspiracién para el futuro del

modelo econémico y modo de consumao.

Segun Jiuru (2019), sustenta que el aumento de los coches en cada pais
ofrece altas oportunidades para la industria del lavado de autos. Asimismo,
realizaron un analisis en un estandar en la fijacion de precios de un Car Wash,
en donde se especifica la relacion que existe entre el costo del tiempo de

servicio, el costo de la capacidad del servicio y la ganancia.

Lavar el automdvil es una actividad imprescindible para mantener condiciones
Optimas de higiene.

El primer Car Wash o sistema de lavado de autos profesional (manual)
consistia en que un hombre empujaba el coche, el otro lo enjuagaba y un
tercero lo secaba, este aparecido en Detroit en 1914. Alrededor de 1928
apareci6 el primer lavado automatico de autos y en 1946 apareci6 el primer
lavado de autos semiautomatico, sin embargo, en la década de 1960 a 1970
el sistema de lavado de autos mejor6 progresivamente, hasta que en 1975 se
popularizé gracias a la musica de los Car Wash que se relacionaba con

juventud, sensualidad y éxito. (Hombres, 2020, p. 1)

Sobre el lavado de autos, Lopez (2019) indica:

El lavado de autos se encuentra dentro del sector “servicios”, el mismo que
puede ser por dentro, por fuera, motor, accesorios, pulida, entre los
principales. De igual manera para las personas que cuentan con su vehiculo
es importante conservarlo limpio e impecable o al menos es la tendencia para
las grandes ciudades.

Asimismo, si se habla de lavado de vehiculo se debe considerar todo el

desperdicio de agua que se genera con cada lavada, y esto no es correcto,

21



por lo cual deberia ser prioridad usar este recurso de manera eficiente para

evitar el desperdicio innecesario. (p. 1)

Bajo esta consideracion la presente investigacion propone el desarrollo de un
proyecto rentable y amigable con el medio ambiente, usando productos eco

amigables, evitando el desperdicio del agua y con atencion a domicilio.

En el Peru durante los ultimos 5 afios (2015 — 2019) el parque automotor ha
mostrado crecimientos exponenciales; solo durante el periodo 2019 se
vendieron 151,997 vehiculos livianos (autos, camionetas, pick up y todo
terreno) (Economicos, 2020) y con ello el negocio de lavados de autos
también ha crecido. Actualmente, este negocio se presenta de varias
modalidades como lavado a mano, automatico, a domicilio y hasta lavado de

autos utilizando, inclusive, con hermosas seforitas.

El ritmo de vida de las personas es cada vez mas rapido y por ello valoran
todo aquello que les facilite la vida. En ese contexto, los servicios o productos
gue llegan a la puerta de la casa o de la oficina son muy valoradas, estas
personas disfrutan de otras actividades por ello no disponen de tiempo para
el aseo de su vehiculo. Para cubrir esta necesidad surge el Car Wash a
domicilio, servicio que ya existe en varias ciudades, como en Lima tenemos a

Prowash Mobile.

A nivel de Lima uno de los inconvenientes del servicio de lavado de autos es
el tiempo que implica llevar y recoger el vehiculo, tal como (Albornoz et al.,
2019) lo indican:

Por otro lado, en lo referente a los resultados cuantitativos, se observa que el
60% de los encuestados manifestaron que el principal inconveniente para
utilizar el servicio de lavado es el tiempo que implica llevar y recoger su
vehiculo. La encuesta también confirma que el servicio mas adquirido en los
llamados Carwash es el servicio integral con un 52%, seguido por el lavado
de salon con un 30%, [...] (p.157)
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Respecto al uso del agua de forma reciclada, es un tema que contribuye a la
conservacion del medio ambiente. “En linea con la concientizacion ecolégica
de las personas, se recomienda contar con un sistema de reciclaje de agua,
que permita disminuir el consumo del recurso hidrico (...)". (Albornoz et al.,
2019, p. 161). Dicha recomendacion resulta relevante para el presente

estudio.

Gonzales y Miranda, (2018) sefialan:

La propuesta de negocio tiene como valor principal ser una empresa verde
gue se preocupe por el cuidado del medio ambiente mediante la reutilizacion
del agua utilizada en los servicios brindados. Esto proyectara una imagen e
interés real por el cuidado del medio ambiente ya que se buscaréa cuidar unos
de los recursos mas escasos del planeta. A su vez, esto permitira generar

ahorro en los costos de agua principalmente (p. 13)

Segun AAP (2019) a nivel de Junin precisa que en el primer semestre del
2019 la venta de vehiculos livianos se ha incrementado:

A pesar del contexto econdmico, dentro de la categoria de Vehiculos Livianos,
es importante destacar que crecio la venta de Pick Ups (+32.1%), Camionetas
(+14.4%) y de SUV (+7.7%) en el acumulado enero-junio. Asimismo, en
Vehiculos Pesados, crecid la venta de Minibis y Omnibus un 69.2% por la
demanda del turismo por Fiestas Patrias.

Las marcas mas populares en Vehiculos Livianos son Toyota, Chevrolet,
Changan y Great Wall; en Vehiculos Menores son Honda, Wanxin, Ronco y
Bajaj. En Vehiculos Pesados destacan Isuzu, HINO, Yuejin, Forland, HIGER,

entre otras marcas. (p.1)

Lo antes mencionado, explica la existencia de demanda de vehiculos livianos
a nivel del departamento de Junin en el contexto actual, lo que sustenta un

mercado potencial para nuestra propuesta de negocios.

El negocio de lavado de autos en la provincia de Huancayo, region Junin, ha

ido creciendo constantemente, sin embargo, el lavado a mano de autos sigue
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1.2.

siendo el mas comun. Las empresas prestadoras de este servicio se han
convertido en importantes fuentes de ingreso y generan muchos puestos de
trabajo, aunque también no podemos dejar de reconocer que muchos de
estos negocios son informales.

Estos negocios con los afios han ido cambiando y diversificando sus servicios
ofreciendo servicios adicionales como comida, bebidas, television, musica,
wifi 'y sillones comodos para la espera; otros ofrecen servicios
complementarios como cambio de aceite y mantenimiento general del
vehiculo; los precios varian en funcion a las exigencias del cliente por lo cual
ofrecen varios tipos de servicios de lavado, como lavado del exterior,
aspirado, encerado, pulido, etc. y también el precio varia por el tamafio del

vehiculo.

En Huancayo no existen negocios que brinde este tipo de servicios a domicilio
por ahora solo se les puede ubicar en domicilios estables en diferentes
lugares de la ciudad, en los centros comerciales o limpiadores ambulantes

ubicados en las calles principales o parques de la ciudad.

1.2. Determinacion del problema u oportunidad

1.2.1. Determinacién del problema.
Actualmente muchas personas cuentan con vehiculo propio, sin
embargo, no todos tienen tiempo suficiente para limpiarlo. En esa
tendencia, quienes desean tener su vehiculo siempre limpio y
reluciente, se ven obligados a llevarlo a un establecimiento
especializado para que su vehiculo esté listo, pero debera esperar

mucho tiempo.

Desplazarse por largas distancias, hacer largas colas y esperar
durante mucho tiempo, son algunas de las razones por las cuales los
propietarios de vehiculos esperan por la limpieza y por ello dejan que

el auto se ensucie un poco mas.
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1.2.2.

Asimismo, los indices de la mala utilizacion del agua cada dia
aumentan de forma exponencial, lo cual representa una amenaza
altamente significativa para el desarrollo sostenible del medio
ambiente. Por ello este plan de negocio estd enfocado a brindar un
servicio de calidad con insumos eco amigables para el servicio de

lavado de vehiculos y el uso racional del recurso hidrico.

Entonces, ¢implementar un servicio de limpieza de vehiculos por
delivery con insumos eco amigables y uso racional del agua, seria

conveniente?

De acuerdo con el problema descrito, las preguntas formuladas para
la presente investigacion serian: ¢Qué estrategias debemos
implementar para la introduccién del servicio de lavado de vehiculos
por delivery con insumos eco amigables y uso racional del agua en la
Provincia de Huancayo?, ¢ Quiénes son los principales competidores
de este servicio? ¢Este emprendimiento es viable financiera y
econdémicamente? ¢ Cual es el nicho de mercado al cual debe dirigirse

nuestro emprendimiento?

Determinaciéon de oportunidad.

Teniendo en cuenta las oportunidades y ventajas de los
competidores, podemos apreciar que nuestro plan de negocio debe
tener como obijetivo un liderazgo por diferenciacion para sobresalir de
manera eficiente sobre la competencia. Esta diferenciacion debe ser
clave en aspectos como calidad, seguridad, confianza y uso de

INnsumos eco amigables.

Respecto al precio y de acuerdo con el analisis de la competencia se
determina tener precios levemente superiores a los lavaderos
tradicionales, marcando la diferencia de los demas competidores con

el uso de productos eco amigables, personal calificado y capacitado.
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El constante incremento del parque automotor en la Provincia de
Huancayo y la sobredemanda que tienen los lavaderos existentes,
reflejan una demanda insatisfecha para el lavado de vehiculos en
cualquier lugar donde se encuentre nuestro cliente; para atender esta

demanda planteamos nuestro emprendimiento.

En la Provincia de Huancayo existen muchos lavaderos informales,
esto constituye una oportunidad para nuestro emprendimiento,
nuestro servicio permitira establecer vinculos comerciales mas
cercanos con nuestros clientes, que en ocasiones no es posible en

los lavaderos informales.

Por otra parte, existe el problema de la calidad de este servicio, ya
que muchos centros de lavados tradicionales se ubican en lugares
distantes a los domicilios de los clientes. Por esto observamos que,

en Huancayo, existen oportunidades para el negocio planteado.

1.3. Justificacidon del trabajo de investigacién

1.3.1.

Justificacién tedrica.

En la ciudad de Huancayo, llamada también ciudad Incontrastable,
vienen funcionando diversidad de negocios entre los que podemos
encontrar el lavado de vehiculos, sin embargo como todas las
microempresas presentan mucha informalidad respecto a su
funcionamiento, ya que no cuentan con planes de atencion al cliente,
ni desarrollan procesos en la produccién de los productos y servicios
que ofrecen, muchas de ellas utilizan herramientas desactualizadas e
insumos de baja calidad, lo que ocasiona que estas microempresas

no innoven sus productos.
Actualmente, el mercado presenta un gran dinamismo; los clientes se

han vuelto mas exigentes y han cambiado sus gustos y preferencias

de compras de la sociedad, existe mas competencia, por lo que se
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1.3.2.

hace imprescindible elaborar un Plan de Negocio que nos permita

consolidar una empresa innovadora con ventajas competitivas.

Segun Gonzales y Miranda (2018):

Encontraron que por lo general los consumidores se enfrentan dia a
dia a una gran cantidad de productos y servicios que podrian
satisfacer necesidades, siendo los clientes los que forman
expectativas ante las diversas ofertas que brinda el mercado,
decidiendo comprar de acuerdo con ellas. Lo que se busca es lograr
clientes satisfechos para tener una compra constante del producto o
servicio, ademas de una recomendacion, evitando asi que vayan a la

competencia. (p. 56).

Este Plan de Negocio estd encaminado a demostrar la viabilidad de
una empresa dedicada al lavado de vehiculos a domicilio, la misma
gue esta dirigido principalmente al mercado del nivel socioeconémico
medio y medio-alto, ya que este sector podria adquirir el servicio a un
precio determinado (alto). Este negocio ofertara el servicio de lavado
de autos a domicilio, con productos de calidad, colaboradores
calificados, para brindar un servicio de alta calidad, y que permita
establecer experiencias y relaciones a largo plazo con el cliente.

Justificacién practica.

La idea de este Plan de Negocio es satisfacer la necesidad del
habitante huancaino propietario de un vehiculo de mantenerlos en
condiciones de limpieza y cuidado mediante un servicio que no
impligue desplazar el vehiculo a un auto lavado, permitiéndole ahorro
de tiempo, dinero, aumento de la seguridad y cuidado del medio
ambiente; y al mismo tiempo aprovechar la oportunidad que el
mercado nos presenta ya que no existe una empresa que ofrezca

lavado de autos a domicilio.
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La sociedad huancaina también se beneficiara en tres aspectos, la
primera nos constituiremos en una nueva alternativa mas de consumo
de un servicio diferente, la segunda atenderemos una necesidad que
no esta siendo atendida adecuadamente, y la tercera ofreceremos
nuevas oportunidades de empleos y la obtencién de recursos para el

bienestar de las familias.

A nivel de empresa, el presente plan de negocios permitird contribuir
con la generacion de empleos, considerando que “Segun datos de la
AAP, el sector automotor genera 400,000 empleos directos y cerca
de 800,000 empleos indirectos. Ademas, el sector y actividades
conexas representan mas del 12 % del PBI peruano” (Andina, 2020,
parr.8), aspecto que resulta prometedor para la implementacion del

presente plan de negocio.

Asi mismo, permitira demostrar la necesidad de generar un negocio
que cubra las necesidades del consumidor actual, y que por el
momento la actual oferta en el mercado no cubre el servicio a
domicilio.

Finalmente, y no por ello menos importante el desarrollo de este Plan
de Negocio permitird poner en practica los conocimientos adquiridos

durante el estudio del MBA.

1.4. Objetivo general y especifico
1.4.1. Objetivo general.
Disefiar un plan de negocio para una empresa de lavado de vehiculos
por delivery, que involucre el concepto de eficiencia y cuidado del
medio ambiente, mediante el uso racional del agua, en la Provincia

de Huancayo, a abril 2021.

1.4.2. Objetivos especificos.
o Conocer los gustos y preferencias de los usuarios del servicio

de lavado de vehiculos en la Provincia de Huancayo,
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basandonos en los estudios de mercado, determinando la
segmentacion y la proyeccion de la demanda potencial.

o Contar con un modelo de negocio competitivo, con una
adecuada estructura organizacional que permita implementar
los procesos claves para el servicio de lavado de vehiculos por
delivery con insumos eco amigables y que genere estrategias de
marketing de impacto en el mercado para lograr ventas
efectivas.

o Evaluar y determinar la viabilidad econdmica financiera del Plan

de Negocio.

1.5. Descripcién del producto o servicio
Nuestra empresa ofrecera el servicio de lavado de vehiculos por delivery con
productos eco amigable principalmente en las zonas residenciales de los
Distritos de EI Tambo, Chilca y Huancayo, Provincia de Huancayo,
Departamento de Junin; los residentes de estas zonas son personas de
condicion media y media alta y que dada las caracteristicas de la zona no
cuentan con un lugar cercano que les brinde el servicio de lavado de
vehiculos, por ello se ven obligados a recorrer grandes distancias y lidiar con
el trafico de la ciudad hasta encontrar un lugar que les brinde dicho servicio.
Es por ello que consideramos atender esta necesidad dandole un valor

agregado como el servicio a domicilio.

El trabajo consistira en realizar la limpieza interior y exterior del vehiculo
cumpliendo las exigencias del cliente, para ello es fundamental saber que
quienes utilizan este servicio de lavado de vehiculo lo hacen porque no
disponen de tiempo y prefieren pagar a otra persona, siempre esperando que
lo realicen con calidad, esmero y mucho cuidado, es decir esperan recibir un
servicio como si ellos mismos lo hicieran. Consideramos que es de vital
importancia ofrecer a nuestros clientes servicios con valor agregado que le

permitan facilmente reconocer el beneficio de contratar nuestros servicios.
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1.6.

Podemos apreciar que en la Provincia de Huancayo existen muchos
lavaderos de carros informales y pocos formales, los cuales no brindan un
servicio acorde a lo que requiere el cliente, sobre todo en los segmentos a los
cuales nos enfocaremos, ya que no cuentan con una infraestructura adecuada
y personal calificado, porque contratan personal eventual o no estables, por

ello existe mucha rotacién de personal.

Nuestra empresa contara con personal calificado y estable, ya que siempre
se les estard capacitando sobre el trato y la atencién personalizada que
requiere este tipo de clientes asi como las técnicas de un lavado adecuado,
teniendo en cuenta todas las medidas de seguridad, sobre todo en tiempos
como este de pandemia, ademas de utilizar productos e insumos ecolégicos
y eco amigable, de garantia que no deterioren o dafien las superficies del
vehiculo, del mismo modo se ahorra en el uso del agua, ya que
aproximadamente los lavaderos tradicionales gastan entre 80 a 100 litros de
agua por vehiculos, nosotros utilizaremos pocos recursos hidricos por
vehiculo y sera entregado en el lugar donde lo solicite el cliente. El personal
trasladara los materiales e insumos necesarios para realizar el servicio a

domicilio.

Alcances y limitaciones de la investigacion

1.6.1. Alcances.
Se elaborara un plan de negocios de un servicio de lavado de autos
a domicilio que estaria ubicado en el distrito de Huancayo y atendera
los distritos de Huancayo, El Tambo y Chilca.
Se determinard la viabilidad del plan de negocio, la rentabilidad, las
ventajas y el monto de inversion requerida.
Se establece tres afios como un horizonte de operacion para el plan
de negocio, desde 2021 hasta 2023.

1.6.2. Limitaciones.
El plan de negocio esta formulado para brindar el servicio a

propietarios y/o usuarios de vehiculos livianos (autos, camionetas,
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pick up y todo terreno) y a quienes cuenten con espacio disponible

para brindar el servicio.

Limitacion geogréafica porque se centra en distritos de Huancayo, El
Tambo y Chilca de la Provincia de Huancayo.
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Capitulo Il

Estructura de la Industria

2.1. Descripcion del estado actual de laindustria
Nuestra idea de negocio se ubica en el sector terciario o de servicios, que
incluye actividades que proporcionan servicios a la sociedad, a las personas
y a las empresas, especificamente dentro de la actividad econémica de otros
servicios, pero estrechamente ligado a la actividad econémica de Comercio,

mantenimiento y reparacion de vehiculos, automotores y motocicletas.

2.1.1. Evolucion de la actividad econémica comercio, mantenimiento y
reparacion de vehiculos, automotores y motocicletas.
Las empresas dedicadas a brindar servicios post venta de vehiculos
a nivel estético, es decir lavado y personalizacion del auto, han
mostrado un constante crecimiento en los Ultimos afios debido a que
se encuentra estrechamente ligado al crecimiento del parque
automotor en el Pera. Desde el 2012 hasta el 2018 ha crecido a razon
de mas de 100 mil vehiculos anuales, tal como se puede apreciar en
la Figura 1, y por lo que podemos presumir que al 2019 el parque

automotor nacional ha superado los 3 millones de vehiculos.
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2,661,71
2500000 137,837 2287875 2423133 #2153
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Figura 1. Evolucién del Parque Automotor Nacional 2012-2018.

Fuente: Tomada del Ministerio de Transportes y Comunicaciones.
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Como se puede apreciar en la Figura 2, desde el 2012 hasta el 2019
se vendian mas de 150 mil vehiculos por afio, registrando solo en el
2019 la venta de 168,647 vehiculos.

250000

200000 178,373 192,680 183,913 180,281

173,086 170,020 165,802 168,647

150000
100000
50000
0

2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019

Figura 2. Ventas anuales de vehiculos en el Perd 2012 — 2019

Fuente de informacién tomada la Asociaciéon Automotriz del Peru.

Del total de vehiculos vendidos durante el 2019, el 90% representan
los vehiculos livianos entre ellos automoviles, camionetas, pick up,
furgonetas, SUV, todoterrenos, y solo 10% son vehiculos pesados,

como se muestra en la Figura 3.
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Automoviles, Camionetas Pick up, Camiones, Minibus,

SW furgonetas todoterrenos tracto omnibus

Figura 3. Ventas de vehiculos livianos y pesados en el Pert 2019.
Elaboracion Propia con fuente de informacion tomada la Asociacion Automotriz del

Peru https://aap.org.pe/.
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2.1.2.

El parque automotor peruano al cierre del 2018 lleg6 a un total de
2°894, 327 vehiculos y en la Figura 4 podemos apreciar que del total

un 70% esta conformado por automoviles, Station wagon y Pick Up.

1400000

1254803 .
B Automovil

1200000 .
Station wagon

1000000 Pick Up

800000 Rural

M Panel
600000
72955 391591 B Omnibus
400000 305855 B Camion
217931
200000 90,315 B Remolcador
44349 47,074 69 454
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Figura 4. Parque Automotor Nacional por clase de vehiculo
Elaboracion propia con fuente de informacion tomada del Ministerio de

Transportes y Comunicaciones.

Segun el Ministerio de Transportes y Comunicaciones, al 2018 el
Departamento de Junin tenia un parque automotor de 72,326
vehiculos, de los cuales 47,035 son automoviles, station wagon y pick
up; por otro lado, segun el Informe Estadistico de la AAP durante el
2019 en Junin se vendieron un total de 3,846 vehiculos livianos, de
este total 3,786 ventas se realizaron en la Oficina Registral de
Huancayo; por lo que podemos deducir que en la provincia de
Huancayo existe un mercado potencial para la implementacion de

nuestra idea de negocio.

Evolucion anual de las actividades econdémicas del 2015 — 2019.
Segun el INEI, la actividad econémica de Comercio, mantenimiento y
reparacion de vehiculos, automotores y motocicletas, durante los
altimos 5 aflos ha aportado con mas del 10% del PBI nacional,
representando en el 2019 un 10.5%; del mismo modo la actividad

econdmica de otros servicios en el mismo periodo ha aportado con
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2.1.3.

indices mayores al 15%, mostrando un constante incremento tal es
asi que de un 14.5% en el 2015 ha alcanzado un 15.8% en el 2019,

tal como se muestra en la Tabla 1.

Tabla 1
Peru: Producto bruto interno segun actividad econdmica 2015-2019.

20 20 20 20 20
15 16 17 18 19

Actividad Econdmica

Derechos de Importacién 0.3 0.2 0.2 0.2 0.2
Impuestos a los productos 83 8 78 7.8 7.8
Agricultura, ganaderia, caza y silvicultura 6.4 64 6.2 6.1 6.4
Pesca y acuicultura 0.6 05 05 0.8 0.6
Eg;r:;glson de petrdleo, gas, minerales y servicios 75 82 94 93 86
Manufactura 183. 1;‘ 13 15' 132'
Electricidad, gas y agua 21 24 24 24 25
Construccién 7 66 6.6 68 6.8
Comercio, mantenimiento y reparacion de vehiculos 10. 10. 10. 10. 10.
automotores y motocicletas 7 6 5 3 b5
Transporte, almacenamiento, correo y mensajeria 6.7 68 65 6.1 6.2
Alojamiento y restaurantes 44 45 45 46 4.7
Telecomunicaciones y otros servicios de informacion 21 21 21 21 21
Servicios financieros, seguros y pensiones 51 51 49 5 5.1
Servicios prestados a empresas 51 5 5 5 51
Administracion puablica y defensa 55 54 53 52 53

14. 14. 15. 15. 15.
5 9 2 4 8
La actividad econdémica “Comercio, mantenimiento y reparacién de vehiculos
automotores y motocicletas”.

Fuente: Elaboracién Propia

Otros servicios

Determinacion del CIUU.

Para definir claramente el sector primario en el que se desarrolla
nuestra idea de negocio definimos que le corresponde el CIUU
(Clasificacion Industrial Internacional Uniforme) 9609 - Otras
actividades de servicios personales n.c.p. Sin embargo, también
debemos precisar que como sectores secundarios esta vinculado al
CIUU 4520y CIUU 4530 de la categoria Mantenimiento y Reparacion
de vehiculos automotores y venta de partes, piezas y accesorios para

vehiculos automotores, respectivamente.
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2.2. Andlisis del sector industrial
Una vez analizado el entorno general, inicia la etapa de conocer a profundidad
las caracteristicas y la estructura del sector y la actividad en la que se

desenvuelve la empresa.

El primer paso por dar consiste en definir con aproximacion, cuél es la
actividad de dicho sector, pues ello nos va a permitir definir cuales son las
fronteras de este y, con ello, quienes son los agentes que quedaran dentro y
fuera. El andlisis del sector industrial nos permite lograr: Una caracterizacion
economica dominante en laindustria. Determinar cuales son las fuerzas
competitivas operantes en ella y qué tan poderosas son. ... Establecer los
factores claves de éxito en laindustria e identificar la rivalidad de la
competencia. (Centro Europeo, 2020, p. 1)

Para andlisis del sector se contemplara las cinco fuerzas competitivas de

Michael E. Porter. (The Power, 2019), tal como se muestra en la Figura 5.

Amenzas de
nuevos

competidores

Rivalidad
entre
competido
res

Poder de
negociacion
de
proveedorea

Poder de
negociacion
de los Clientes

Amenzas de
productos
sustitutos

Figura 5. Las 5 Fuerzas Competitivas
Fuente:https://thepowermba.com/es/business/las-5-fuerzas-de-
porter/#:~:text=Como%20hemos%20indicad0%2C%20las%20cinco,sustitutivos%20y%20riv

alidad%20entre%20competidores
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La organizacion debe buscar una posicion en la industria desde la cual pueda

influenciar las fuerzas a su favor o defenderse de ellas si son adversas. Debe

tenerse en cuenta que los competidores (actuales, sustitutos, o ingresantes),

asi como los proveedores y clientes/consumidores desarrollan acciones que

los favorezcan, y alcanzan de esa manera retornos encima del promedio.

2.2.1.

Amenaza de nuevos competidores.

La amenaza de nuevos competidores puede poner en riesgo la
permanencia del negocio en el mercado, ya que segun David (2003)
refiere que siempre que existe la posibilidad de que nuevas empresas
entren facilmente a una industria en particular, la intensidad de la
competitividad aumenta. Lo que nos muestra una barrera baja para el

ingreso de nuevos competidores.

En el sector de lavado de vehiculos existen competidores, siendo los
principales: Golden Car Wash ubicado en Av. Francisca de la Calle
250 del Distrito de EI Tambo, Geminus, estética automotriz ubicado
en Av. San Carlos 157 del Distrito Huancayo, Senna Express ubicado
en la Av. Evitamiento 290 del Distrito de El Tambo y el Tumi ubicado

en la Av. Evitamiento 890 del Distrito de El Tambo.

Analizando esta fuerza del sector, se puede detectar que la barrera
de entrada es relativamente baja, esto se debe a que no existen
dificultades para el ingreso por ser un negocio de servicios que no
implica mucha inversién. Sin embargo, el presente emprendimiento
no tiene competencia ya que es un servicio delivery y ecoldgico,
factores diferenciadores frente a los competidores tradicionales

actuales.

Asimismo, los costos por el cambio de clientes crean una barrera no
muy alcanzable para los nuevos competidores, ya que a medida que
se generen cambios (pueden ser tecnologicos u otros), la adecuaciéon

para esto genera costos bajos y la necesidad de capital se convierte
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2.2.2.

en una barrera relativamente baja para un nuevo competidor. En este
rubro la inversidbn en equipos es relativamente menor, pero el
permanecer hasta generar rentabilidad se muestra desafiante para

tener el suficiente respaldo econémico para hacerle frente.

En caso de ser copiado, se ha previsto un plan de contingencia para
afrontar dicha amenaza cuyo detalle se ha contemplado en Capitulo
[l.

Poder de negociacion de los proveedores.

El rol de los proveedores en una empresa es vital para suministrar los
equipos e insumos necesarios para su operatividad, por ello segun
David, (2003) el poder de negociacion de los proveedores también
afecta la intensidad de la competencia en una industria, sobre todo
cuando hay un gran niamero de proveedores, cuando solo existen
unas cuantas materias primas sustitutas, o cuando el costo de
cambiar a otras materias primas es especialmente alto. Por lo tanto,
la intensidad de los proveedores se puede reflejar en el precio y

calidad de los equipos e insumos para el servicio de vehiculos.

En este caso, analizaremos el poder de negociacién de los
proveedores mediante la evaluacién de los siguientes aspectos: la
diferenciacion o costo de cambio de productos; la disponibilidad de
sustitutos para los productos de los proveedores, y el numero de
proveedores de importancia.

Dentro de los proveedores de equipos, productos e insumos tenemos
a Sodimac, Maestro, Promart Homecenter, Ecos Sustencar, Drywash,
Menguiars, etc. Debemos mencionar que la diferenciacion o costo de
cambio de proveedores es baja, porque existen varias alternativas

respecto a calidad y precios de los productos e insumos.
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2.2.3.

Poder de negociacion de los clientes.

Los clientes son la parte mas importante del negocio y segun David
(2003) cuando los clientes estan concentrados, son muchos o
compran por volumen, su poder de negociacion representa una
importante fuerza que afecta la intensidad de la competencia en una
industria. Si el poder de negociacién de los consumidores es fuerte,
las compaiiias rivales podrian tratar de responder ofreciendo
garantias extendidas o servicios especiales para conseguir su lealtad.
El poder de negociacion de los consumidores también aumenta si los
productos que se adquieren son estandarizados o no diferenciados.
Cuando éste es el caso, a menudo los consumidores tendran mayor
oportunidad de negociar el precio de venta, la cobertura de la garantia
y los paquetes complementarios. Por parte de los clientes existe un
nivel de aceptacion del servicio de lavado de vehiculos dependiendo

de la propuesta de valor que se les ofrece.

Los clientes de establecimientos de lavado de vehiculos se
caracterizan por mantener en buen estado su vehiculo, estan
dispuestos a destinar un porcentaje de sus ingresos en el servicio de
limpieza, y realizan esta actividad con una frecuencia minima de una
vez por semana; asi mismo, valoran mucho la calidad del servicio y
los materiales que son empleados para la limpieza. Actualmente el
servicio de lavado de vehiculo no es diferenciado lo cual conlleva a
gue los clientes puedan cambiar de establecimiento de lavado en

cualquier momento.

El presente plan de negocio ha definido dentro de su publico meta a
ejecutivos y empleados del Nivel Socioeconémico (NSE) A, By C,
hombres y mujeres de 26 a 49 afios, con una alta valoracion de su
tiempo, lo cual conlleva a que se trasladen a su centro de trabajo en
auto, cuentan con horarios de oficina establecidos, lo que limita el
tiempo que le dedican a actividades distintas a las laborales,

orientandolos a buscar nuevas formas de optimizar sus tiempos.
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2.2.4.

En este caso, el poder de negociacion de los clientes es alto, ya que
cuentan con servicios sustitutos eligiendo, asimismo, proveedores
que les brindan servicio rapido y en cualquier momento que lo

requieran, por ello no cuentan con un proveedor fijo.

Asimismo, el cliente valora que el recurso humano sea un personal
calificado con cualidades de buena atencién, lo cual hace que el
cliente acuda mas a un servicio que valore mas estos atributos del

servicio.

Desarrollo de servicios sustitutos.

Identificar los sustitutos en el servicio de lavado de vehiculo ayuda a
visualizar las amenazas posibles que existen en el mercado, es asi
como David (2003) indica que en muchas industrias las empresas
compiten muy de cerca con los fabricantes de productos sustitutos
que participan en otras industrias... La presencia de productos
sustitutos pone un tope al precio que se puede cobrar antes de que
los consumidores cambien al producto sustituto. Estos limites de
precio determinan también la ganancia maxima y provocan una
competencia mas intensa entre rivales. Por lo tanto, los servicios
actuales para el lavado de vehiculos con utilizaciéon de agua pueden
poner en riesgo el crecimiento de este nuevo modelo de negocio de

lavado en seco con insumos eco amigables.

Toda persona con un vehiculo es capaz de realizar un servicio basico
de limpieza, sin incurrir en mayores gastos que los requeridos para la
adquisicion de los insumos. Asimismo, el servicio de lavado de
automoviles es brindado en los estacionamientos, sean estos
privados-comerciales (por ejemplo: cocheras, estacionamientos, etc.)
o privados laborales (por ejemplo: oficinas y centros de estudio); en
estos lugares, el servicio es realizado de manera empirica 'y a un bajo

costo por una persona particular.
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2.2.5.

Las barreras de los sustitutos en el rubro de lavado de vehiculos son
altos debido a que existe muchos ofertantes del servicio en puntos

fijos y con uso discriminado del agua.

Larivalidad entre competidores existentes.

Los competidores actuales generan ventaja competitiva con respecto
a los servicios de lavado de vehiculo, es asi como David (2003) indica
que la rivalidad entre empresas competidoras suele ser la mas
poderosa de las cinco fuerzas competitivas. Las estrategias de una
empresa Unicamente pueden tener éxito en la medida en que le
proporcionen una ventaja competitiva sobre las estrategias de las
empresas rivales. Los cambios de estrategia que ponga en practica
una empresa podrian dar lugar a represalias como la reduccion de
precios, las mejoras a la calidad, la introduccion de nuevas
caracteristicas en los productos, el ofrecimiento de servicios, la
extension de garantias y el aumento de publicidad. Es por ello, que la
empresa de lavado en seco con insumos eco amigables tiene que
responder a las necesidades del mercado con propuestas de servicio

diferenciador.

Los competidores existentes para rivalizar adoptan formas similares
que incluyen: lanzamientos de nuevos productos, rebajas y/o
descuentos de precios, campafas publicitarias y mejoramiento del

servicio. El alto grado de rivalidad afecta la rentabilidad del sector.

Como consecuencia del incremento del parque automotor en los
altimos 5 afios, podemos observar el incremento de establecimientos
dedicados a brindar servicio de lavado de vehiculos, el cual, se
manifiesta, a su vez, con la apertura de establecimientos formales e
informales, los cuales compiten entre si a su manera (precio, servicios
adicionales, infraestructura, etc.). Muchos de ellos desaparecen con

el tiempo por falta de una adecuada estrategia de posicionamiento y
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liderazgo. Estos establecimientos se ubican en los distritos de Chilca,

El Tambo y Huancayo.

Dentro de nuestro mercado a la fecha no existe competencia sobre la

actividad de lavado de vehiculo por delivery, sin embargo, de los

establecimientos principales que brindan el servicio de lavado en un

punto fijo se encuentran:

o Golden Car Wash - Servicio de lavado de coches - Av. Francisca
de la Calle 250 - El Tambo Huancayo

o Geminus, estética automotriz - Servicio de lavado de coches —
Av. San Carlos 157 - Huancayo

o Senna Express - Servicio de lavado de coches -Evitamiento 290
El Tambo

o El Tumi -Servicio de lavado de autos — Av. Evitamiento 890 El
Tambo.

Actualmente, la diferenciacion de productos que utilizan estos
lavaderos es muy baja, ya que todos hacen uso de casi los mismos
insumos, asi como la utilizacion de agua en forma excesiva. Nuestra
empresa utilizara insumos y productos eco amigables de buena

calidad, y, respecto al uso de agua, ésta serd minima.

El acceso a los insumos y productos necesarios para brindar el
servicio es alto, ya que podemos adquirirlos facilmente. Cabe
mencionar que el sector es atractivo, por ende, la competencia es alta,
ya que existe una gran demanda del servicio por el mismo crecimiento

del mercado automotor, sobre todo de automoviles y camionetas.

En la Figura 6 se muestra nuestro plan de negocio enfocada en a las

5 fuerzas de Michael Porter.
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COMPETIDORES
POTENCIALES
Empresas que ingresen al
rubro de lavado de autos a
domicilio con productos

PROVEEDORES
Empresas de productos
ecologicos para lavado de autos

Empresas de equipos de lavado

ecologicos
|
COMPETIDORES CLIENTES
Golden C_ar Wash Persona que cuente con un auto
Geminus. Persona que tiene tiempo ajustado
Senna Express para dedicarse al lavado de su auto
El Tumi Sector socioecondmico A, By C
SUSTITUTOS

Lavado de auto en
establecimientos comerciales
Lavado de autos en cocheras

0 estacionamientos

Lavado de autos en grifos

Figura 6. Las 5 Fuerzas de Michael Eugene Porter.

Fuente: Elaboracién propia

Considerando las 5 Fuerzas de Michael Eugene Porter, se ha

realizado el analisis de dichas fuerzas en el marco de lavado de autos

a domicilio, segun se muestra en la Tabla 2.

Tabla 2

Andlisis de las 5 fuerzas de Michael Eugene Porter.

Fuerza Amenaza

Valoracion

Sustento

Rivalidad Interna

Empresas entrantes

Servicios Sustitutos

Proveedores con poder

Clientes con poder

No se ha identificado competidores, sin
embargo, se tienen 4 empresas principales
en el lavado de vehiculos en
establecimientos fijos.

Existe la posibilidad de ingreso de
competidores debido a que las barreras de
entradas son bajas, por ejemplo: baja
inversion, tecnologia basica, procesos
simples, etc. Asimismo, los lavadores
tradicionales de vehiculos representarian
nuestros competidores mas cercanos.
Existe muchos sustitutos de lavado de
vehiculos por ello se plantea variables
diferenciadoras del servicio por delivery.
Existe variedad de proveedores de insumos
y equipos, ubicados en Lima y en Huancayo.
Se ha identificado clientes que tienen la
necesidad de contar con el lavado de autos
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Fuerza Amenaza Valoracion Sustento
a domicilio y que aprecian el uso de insumos
y productos ecoldgicos.

Fuente: Elaboracién propia.

2.3. Matriz de perfil competitivo
En el mercado local tenemos cuatro principales empresas de lavado de autos
en establecimientos fijos. Cabe precisar que en el mercado de Huancayo
existen muchas empresas dedicadas a este servicio, pero muchos son
informales. Sin embargo, a nivel del mercado de Huancayo, El Tambo y Chilca

no existe lavado de autos a domicilio.

En este contexto, se describe a continuacién las principales empresas de

lavado de autos en establecimientos fijos:

2.3.1. Golden Car Wash.

Empresa ubicada en la Av. Francisca de la Calle 250 El Tambo (cerca
de la Universidad Continental). Cuenta con correo electronico,

Facebook, pagina web.

Segun (Wash, 2020) cuenta con horarios de apertura de lunes a
domingo:

o Lunes: 08:00 - 18:00

o Martes: 08:00 - 18:00

. Miércoles: 08:00 - 18:00

. Jueves: 08:00 - 18:00

o Viernes: 08:00 - 18:00

e  Sébado: 08:00 - 18:00

. Domingo: 08:00 - 13:00
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2.3.2.

Atiende consultas y reservas a traves del celular: 990 902 386.
Los tipos de lavado que ofrecen son:

o Lavado exterior a presion con shampoo.

o Encerado.

o Lavado de motor + desengrasante.

o Lavado de tableros/puertas y mas...

o También brinda el servicio de pulido del vehiculo.

Elimina los arafiazos superficiales ligeros y las marcas de remolino.
Restaura el color, profundidad y brillo de larga duracién a la
carroceria.

Ideal para quienes desean una correccion rapida y leve de la pintura

con proteccion.

Geminus estética automotriz.

Es un taller profesional de detailing: renovacion, mantenimiento,
proteccion y personalizacion estética vehicular. Cuenta con
Facebook. Es una empresa ubicada en Avenida San Carlos 157
(198,89 km) Huancayo, Pera.

Segun (Geminus, 2020) cuenta con horarios de lunes a domingo, sus
horarios estan sujetos a variacion:

. Viernes: 8:30-18:00

o Sabado: 8:30-18:00

o Domingo: 10:00-18:00

o Lunes: 8:30-18:00
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Martes: 8:30-18:00
Miércoles: 8:30-18:00
Jueves: 8:30-18:00

Cuenta con una linea de teléfono celular N° 945 385 034

Los tipos de servicios que ofrece son:

Lavado de Salén (8 horas, desde S/190.00, con paquetes
disponibles a la medida requerida)

Limpieza y desinfeccion COVID 19 (3 horas como minimo, a
partir de S/70)

Servicio de dipeado (2 horas 30 minutos, el precio varia)
Lavado de saldn express (8 horas, desde S/ 90.00)
Despulverizado de pintura (3 horas, desde S/ 90.00, con
paquetes disponibles a la medida requerida)

Lavado detallado con alta gama (1 hora 30 minutos, desde
S/35.00)

Lavado al detalle (1 hora 30 minutos, desde S/ 25.00)
Proteccion / tratamiento para chasis (5 horas 30 minutos, el
precio varia)

Pintado de caliper y tambor (8 horas como minimo, desde
S/150.00)

WRAPPING forrado en vinil 3M 1080 (Duracién variable, el
precio varia)

Servicio de reparacion y pintado de aros (8 horas 30 minutos
como minimo, desde S/ 390.00 4 AROS)

Correccion de pintura — Pulidos (10 horas, desde S/ 390.00)
Desabollado en frio PDR (duracién variable, desde S/ 60.00)
Polarizado, seguridad y control solar 3M (horas 30
minutos como minimo, desde S/ 350.00)

Planchado y pintura (Duracién variable, precio variable segun

paguetes).
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2.3.3.

. Recubrimiento ceramico con ceramic pro (3 dias como minimo,
el precio varia).

Senna Express.

— Senna
C ExPrRESS

Es una empresa ubicada en la Av. Evitamiento Norte 290 (Esquina
Evitamiento y Moquegua) ElI Tambo, dedicada al auto lavado y café.
Ofrece a los usuarios y propietarios diversos servicios enfocados a
proteger el automovil y mantener la estética vehicular, tanto interior

como exterior.

Cuenta con péagina web, Facebook y una linea de teléfono fija (064)
240243 y celular N° 981 724 034.

Segun (Senna, 2020)cuenta con horarios de atencion de lunes a
sabado:

o Viernes: 8:30-18:00

. Sabado: 8:30-18:00

o Domingo: cerrado

o Lunes: 8:30-18:00

o Martes: 8:30-18:00

o Miércoles: 8:30-18:00

o Jueves: 8:30-18:00

Los servicios que brinda son:

o Lavado interior y exterior.

o Proteccion mediante encerado y pulido.
o Lavado y proteccién de saléon.

o Pulido de vidrios y faros.

o Tratamiento anti gravilla para chasis y tolvas.
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2.3.4.

o Cambio de aceite de motor, caja y corona.

o Tratamiento de pintura mediante pulido.

o Productos que ofrecen: SONAX -BOSCH -SPARCO -MOMO
ITALY -CAR FRESHNER -CASTROL -MOBIL -SHELL -LYS

Senna Express cuenta con el apoyo y respaldo de productos de
calidad mundial, ademéas de equipos de alta tecnologia y pone a
disposicion de su clientela una zona de market donde expende sus
productos.

El Tumi.

Segun (Tumi, 2020) es una empresa dedicada al lavado y engrase
cuya denominacion completa es Factoria Lavado y Engrase el Tumi
EIRL. Se ubica en la Av. Evitamiento Norte N°574 (Esquina con Av.
Huancavelica) El Tambo. Inici6 actividades el 14.04.1994 con RUC N°
0215794165.

Cuenta con pagina web https://lavadoyengraseeltumi.business.site/ y
una linea telefénica fija N° (064) 251772, fax 064-251772 y celular
N°964814000.

Cuenta con horarios de lunes a domingo:
o Viernes: 7:00-18:00

. Sabado: 7:00-18:00

o Domingo: 7:00-13:00

. Lunes: 7:00-18:00

. Martes: 7:00-18:00
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o Miércoles: 7:00-18:00

o Jueves: 7:00-18:00

Ofrece lavado y engrase, mantenimiento preventivo de buses,
camiones y maquinaria pesada, lubricantes filtros, accesorios,
aditivos, llantas y amortiguadores, la mas grande y moderna

infraestructura.

Teniendo en cuenta a los competidores existentes, se ha determinado
la matriz de perfil competitivo cuyo resultado se muestra en la Tabla
3.

Segun los resultados obtenidos en la matriz de perfil competitivo, el
presente emprendimiento Eco Cars Wash obtiene un peso ponderado
de 2.65 frente a sus principales competidores del sector; lo que

fortalece la viabilidad de nuestro emprendimiento, segun se muestra

en la Tabla 3.
Tabla 3
Matriz de perfil competitivo.
Cars
Wash  Golden Car Geminu Senna El Tumi
Fast Wash S Express
Factor Pe Modern
SO Pes Pes Pes Pes
Cal o Cal Peso Cal o Cal o Cal o
if. Po if. Pond. if. Po if. Po if. Po
nd. nd. nd. nd.
Ubicacion 5% 3 g'l 4 0.2 4 0.2 4 0.2 4 0.2
Variedad de 5 2 01 4 02 4 02 4 02 4 02
Servicios
Tiempo de
experiencia en el 5% 1 0.0 4 0.2 3 0.1 3 0.1 4 0.2
5 5 5
rubro
Publicidad en 105 023 03 2 023 03 2 02
redes sociales %
Precios 10 3 933 03 3 033 03 3 03
competitivos %

Participacion en 10 2 02 2 02 1 01 1 01 2 02
eventos %

Calidad en Servicio 15 0.4 0.4
al Cliente % 3 5 4 0.6 3 5 4 06 4 0.6
Cuidado de medio 20

ambiente % 3 06 1 02 1 02 1 02 1 02
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Cars
Wash  Golden Car Geminu Senna

Fast Wash S Express El Tumi
Factor Pe Modern
o] Pes Pes Pes Pes
Cal o Cal Peso Cal o Cal o Cal o
if. Po if. Pond. if. Po if. Po if. Po
nd. nd. nd. nd.
(productos
biodegradables)
Post 20

venta/Fidelizacion % 3 06 3 06 2 04 3 06 3 06

100 2.6 2.2 2.6
% 5 2.8 0 5 2.7

Calificacion 1 Deb.Ma
yor
Deb.
Menor
Fort.
Menor
Fort.
Mayor

Fuente: Elaboracion propia.

2

3

4

2.4. Andlisis del entorno
2.4.1. Analisis politico.
El Peru es un pais libre y soberano y constituye “[...] una republica
democratica, social, independiente y soberana. Su gobierno es
unitario, representativo y descentralizado y se organiza segun el
principio de la separacion de poderes” (Congreso, 1993, p. 14). El
Gobierno se encuentra organizado en tres poderes: Poder Ejecutivo,
Poder Judicial y Poder Legislativo, los cuales garantizan el

desenvolvimiento natural de las empresas y ciudadanos.

Asimismo, respecto a la empresa indica:

El Estado estimula la creacion de riqueza y garantiza la libertad de
trabajo y la libertad de empresa, comercio e industria. El ejercicio de
estas libertades no debe ser lesivo a la moral, ni a la salud, ni a la
seguridad publica. El Estado brinda oportunidades de superacion a
los sectores que sufren cualquier desigualdad; en tal sentido,
promueve las pequefias empresas en todas sus modalidades.
(Congreso, 1993, p. 17).
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Por otro lado, existe otros aspectos relevantes del entorno politico
internacional que afectan a la politica interna del Peru, ejemplo de ello
es que, a nivel de América Latina, ha obtenido por cuatro afios
consecutivos, una puntuacién media de 43 puntos, la region de las
Ameéricas no logra progresar significativamente en la lucha contra la
corrupcion. La region afronta retos importantes, entre los que destaca
la presencia de lideres politicos que actian en su propio beneficio y
en detrimento de la ciudadania a la que deben servir.
Especificamente, la financiacion de partidos politicos y la integridad
electoral son grandes desafios. Por ejemplo, la investigacion Lava
Jatoll, también conocida como Operacién Autolavado, en la que se
reveld una trama de corrupcién que se expandié por al menos 10
paises de América Latina, evidencio la existencia de contribuciones o
donaciones politicas ilegales, como parte de uno de los escandalos
de corrupcién mas grandes de la historia. La empresa Odebrecht, el
gigante brasilefio de la construccion, estuvo en el centro del caso, y
fue condenada por pagar mil millones de ddlares en soborno.
(International, 2019, p. 12).

A nivel del indice de Percepcion de la Corrupcion, el Pert obtuvo una
puntuacion de 36 con una posicion de 101 de 180 paises
(International, 2019, p. 6). Esto implica una leve mejora con respecto

al registrado en el afio anterior, de 35.

El indice de Capacidad para Combatir la Corrupcion (CCC) en el Per(
han sufrido mejoras en ese sentido, (Andina, Agencia Peruana de
Noticias, 2020) indica:

[...] el Pert es el caso mas positivo en el indice CCC 2020, mostrando
claras mejoras en dos subcategorias: capacidad legal y democracia;
y partidos politicos, en comparacion con los resultados del 2019.

De acuerdo con el indice de medicion CCC aplicado a 15 paises

representativos de la region, el estudio de AS/COA Control Risks
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concede al Peru 5.47 puntos -dentro de una escala de 1 al 10-,
ubicandose en quinto lugar después de Uruguay (7.78), Chile (6.57),
Costa Rica (6.43) y Brasil (5.52). (parr. 2)

Este aspecto beneficia el contexto politico del Peri generando
percepcion positiva para el libre desenvolvimiento de las empresas y
para le creacion de nuevos emprendimientos. El contexto electoral
gue el Peru experimentard proximamente e influira en los indicadores
del pais, tal como lo sefiala el presidente del Banco Central de
Reserva (Gestion, Economia, 2020):

El presidente del Banco Central de Reserva (BCR), Julio Velarde,
opind que el proximo gobernante que salga de las Elecciones
Generales 2021 debe apuntar a mejorar los indicadores sociales,
principalmente fortalecer el sistema sanitario. “Probablemente el
proximo gobierno no tendra los recursos que tenia el Pert antes de la
pandemia, pero tiene que estar pensando en como mejorar la red

social del pais” (parr. 1), manifesto.

Las proximas elecciones seran fundamentales para el desarrollo del
pais ya que los lineamientos econdmicos, politicos, etc. de la linea
politica elegida definird el camino a seguir, asociado al tema de
recursos disponibles ya que en su mayoria éstas estan siendo
utilizadas para combatir la pandemia del COVID-19. Si bien las
proximas elecciones, significan incertidumbre, se tiene claro que el
camino es la recuperacion y la activacion de la economia; en este
contexto, el presente emprendimiento busca generar empresa,
empleo y recursos ingresando a formar parte del empresariado

peruano.

Segun Zegarra (2020):
El nuevo y corto Congreso tiene algunas particularidades: se instal6
en un escenario de pandemia (su juramentacion en marzo fue

privada); cuenta con una alta fragmentacion (nueve partidos
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2.4.2.

politicos); tiene un corto tiempo de trabajo, menor a dos afios (hasta
julio de 2021); y el presidente no cuenta con representacion
parlamentaria. Por lo que, otra vez, la popularidad es el principal
activo politico de Vizcarra. Y todo ello en un contexto de escalada del
conflicto entre los poderes legislativo y ejecutivo [...] (parr. 4).

Segun Pacheco (2020):

La defensa del Estado de Derecho y la institucionalidad democrética,
demandan no solo que las autoridades elegidas democraticamente
actuen en el marco de la Constitucion, también precisan de una
ciudadania vigilante en defensa del orden constitucional. Por eso,
quienes nos dedicamos a la ensefianza del Derecho Constitucional
nos corresponde, en estas circunstancias, poner al servicio de la
ciudadania nuestros conocimientos, para contribuir a esclarecer a la
opinion publica sobre los valores que estan en juego, cuando ocurre
una crisis institucional y politica como la que, lamentablemente,

estamos presenciando una vez mas. (parr. 3)

Sin embargo, a pesar del actual escenario politico las condiciones
para el nacimiento de nuevos emprendimientos son favorables
considerando que el Derecho Constitucional se impone a través de
las instituciones del estado como es el caso del Tribunal
Constitucional como un ente autbnomo.

Por lo expuesto, la politica del Estado peruano promueve la libertad
de empresa lo cual establece un marco favorable para la creacion del

presente emprendimiento.

Analisis econdmico.

El sistema econdmico que tiene el Peru es una economia social de
mercado establecido en la Constitucion Politica del Estado Peruano:
La iniciativa privada es libre. Se ejerce en una economia social de

mercado. Bajo este régimen, el Estado orienta el desarrollo del pais,
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y actla principalmente en las areas de promocién de empleo, salud,
educacioén, seguridad, servicios publicos e infraestructura.

El Estado reconoce el pluralismo econdémico. La economia nacional
se sustenta en la coexistencia de diversas formas de propiedad y de
empresa. (Congreso, 1993, p.17).

A nivel de fortalezas que tiene el Peru, “destaca el manejo de deuda
publica, riesgo pais, reservas internacionales netas e inflacion”
(Ministerio, 2020, p. 24)

De esta manera, al cierre de 2019, la deuda publica de Peru (26,8%
del PBI) se ubic6 como una de las mas bajas en América Latina
(70,6% del PBI) y paises emergentes (52,4% del PBI). Asimismo, el
riesgo pais de Peru (104 pbs. promedio en 2019) se mantuvo como

el menor de la region (548 pbs. promedio en 2019).

Por otra parte, en la Figura 7, las reservas internacionales netas (RIN)
del pais (2019: 29,6% del PBI) se encuentran entre las mas altas en
América Latina (mediana 2019: 14,2% del PBI) y paises emergentes
(mediana 2019: 15,7% del PBI). Ademas, en la Figura 8 la inflacion
de Peru se ha mantenido en niveles bajos y estables durante los
ultimos afos (promedio 2010-2019: 2,9%), siendo uno de los menores
entre paises similares (promedio 2010-2019 para paises emergentes

y paises de América Latina: 5,2% y 5,5%; respectivamente)
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Estos indicadores favorecen a la economia peruana y por en ende al
libre desenvolvimiento de las empresas, motivo por el cual se
establece un contexto favorable para el inicio del presente

emprendimiento.
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Asimismo, dichos indicadores favorecen la reactivacion de la
economia, las cuales se esté realizando en un entorno de pandemia.
La reapertura economica se esta desarrollando de forma progresiva
en cuatro fases, cada una de ellas viene cumpliendo con protocolos
sanitarios coordinados con las autoridades competentes y la
Autoridad Nacional de Salud... Cabe mencionar que la fase 3
permitiria alcanzar un nivel de operatividad de la economia de hasta
96%. (Ministerio, 2020, p. 30).

Con el objetivo de continuar con la reactivacibn econémica del pais,
se crea el programa Reactiva Peru.

En este contexto, se crea el programa Reactiva Peri como un
instrumento de politica macroecondmica de inyeccion masiva de
liquidez a la economia, a través de créditos a bajas tasas de interés,
para brindar continuidad a la cadena de pagos. Las bajas tasas de
intereses se deben a que el BCR provee la liquidez al sistema
financiero y el Tesoro Publico otorga garantias a dichos créditos.
Mediante el Decreto Legislativo N°1455 se crea el Programa Reactiva
Peru, el cual tiene como objeto promover el financiamiento de la
reposicion de los fondos de capital de trabajo de las empresas que
enfrentan pagos y obligaciones de corto plazo con sus trabajadores y
proveedores de bienes y servicios, a efectos de asegurar la
continuidad en la cadena de pagos en la economia nacional.
(Ministerio, 2020, p. 32)

Con el programa Reactiva Perq, el gobierno peruano destaca la
importancia de mantener la cadena de pagos en la economia, en este
camino el acceso a préstamos a tasas bajas favorece la inyeccion de
capital de trabajo para nuevos emprendimientos con es el caso del
lavado de vehiculo por delivery y con uso de productos eco

amigables, segun se muestra en la Tabla 4.
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Tabla 4

Facilidad de hacer negocios.

. Manejo
Facilidad Apert de Obtenci Registr
Economi de haqer Compara ura de permisos 6nde ode Ot_)Fenc
negocios cién su - ) i6n
a i : de Electrici propied g
(Clasificac  Filtrada negoc crédito
- . construc dad ad
i6n) io -
cion
México 60 1 14 12 20 12 2
Puerto oo 2 3 22 14 27 1
Rico
gommb' 67 3 11 11 10 3 2
Jamaica 71 4 1 5 27 8 4
Costa 2, 5 2 8 1 1 4
Rica
Perl 76 6 19 4 12 2 10
Panama 86 7 2 13 5 9 7
El
Salvador 91 8 24 28 11 6 7
santa g, 9 5 1 6 13 27
Lucia

Fuente: Elaboracién Propia con fuente:
https://espanol.doingbusiness.org/content/dam/doingBusiness/media/Subnational-
Reports/DB2020_Peru_Full-report_Spanish.pdf

En la clasificacion de facilidad para hacer negocios, a nivel del mundo
el Pera ocupa el 76° puesto con un Doing Business score 68.7 (Group,
2019). Este aspecto refleja que el Pert supera la valla de los 50
puntos como un pais con facilidad para hacer negocios. Asimismo, a
nivel de América Latina y el Caribe, el Pert es uno de los paises que
tiene apertura de un negocio y facilidad para obtener créditos,
aspectos que contribuyen a realizar emprendimientos, como el

propuesto en el presente plan de negocio.

A nivel de facilidad de hacer negocios en el Perq, el Grupo del Banco
Mundial (2020) indica:

En promedio, abrir formalmente un negocio requiere de 8 tramites que
toman 53 dias y suponen para los emprendedores un costo del 11.4%
del ingreso per cépita del pais, que equivale a S/ 21,902 (US$6,530).
Aunque cuesta tres veces menos, el proceso conlleva un tramite

menos y dos semanas mas que en el promedio de los paises de
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Latinoamérica. En comparacion con los demas paises que conforman
la Alianza del Pacifico, el Pera es el Unico que exige que se realice
una inspeccion previa para otorgar una licencia de funcionamiento
para una empresa comercial que se acomoda a los supuestos del

estudio de caso de Doing Business. (p. 31)

Las peculiaridades que tiene el Peru para la apertura de negocios
como es el caso de la licencia de funcionamiento es un factor que
consideraremos para la formalizacion de la empresa de lavado de

vehiculos por delivery sujetandonos a lo que ley peruana exige.

A nivel de Huancayo, la facilidad de hacer negocios segun Grupo del
Banco Mundial (2020) indica lo siguiente:

El costo de abrir una empresa en el Peru varia entre el 7.7% del
ingreso per capita en Trujillo, que es de S/ 1,676 (US$500) y el 26%
en Huancayo, donde equivale a S/ 5,704 (US$1,701), principalmente
por la diferencia en el costo de obtener la licencia de funcionamiento.
En Huancayo, la licencia cuesta mas que en el resto de las ciudades
y es 17 veces mas cara que en Trujillo. La mitad de los tramites
pueden hacerse en linea, pero solo los que corresponden a la
SUNAT, para el registro de libros contables y de empleados con la

seguridad social, se hacen masivamente por este medio. (p. 9)

Si bien el costo de tramite de licencia en Huancayo es elevado en
comparacién con otras ciudades, se puede manejar con las
facilidades que los gobiernos locales estan brindando actualmente,
asi como con las aperturas de lineas de créditos que ofrece el sistema
financiero a las MYPES, sobre todo, en el actual entorno de activacion

econdmica ante la pandemia.

En referencia al tema fiscal, el Ministerio de Economia y Finanzas

(2020), menciona lo siguiente:
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Por el lado de los ingresos publicos, los gobiernos estan aliviando la
carga fiscal para respaldar las necesidades de flujo de efectivo de
empresas y hogares mediante aplazamientos y/o reduccion de
impuestos y contribuciones sociales. Por otro lado, también se han
implementado medidas de liguidez en forma de préstamos
garantizados por el gobierno para el apoyo al flujo de caja dirigido
principalmente hacia las pequefas y medianas empresas, asi como a

los sectores mas afectados, como el turismo y transporte. (p. 29)

Considerando lo mencionado anteriormente, el gobierno peruano
también ha contemplado un manejo fiscal acorde a las nuevas
necesidades de las empresas en un entorno de pandemia, aliviando
las carga fiscal y brindando liquidez a través de los préstamos para
que no se detenga el flujo de caja en las empresas; este aspecto
contribuye a mantener o generar nuevos emprendimientos, ya que
muchas empresas existentes estan cambiando los giros de negocios

para sobrevivir de acuerdo a las nuevas oportunidades.

Segun INEI [Instituto Nacional de Estadistica e Informatica] (2020) “el
PBI ha bajado a -27.2% respecto a los trimestres de afios anteriores,
debido principalmente a los efectos de la pandemia” (p. 26).

A nivel de valor agregado a la actividad de comercio, segun INEI
(2020):

[...] en el segundo trimestre de 2020, el valor agregado bruto de la
actividad comercio a precios constantes de 2007 registré una caida
de -45,4% por el desempefio negativo de los subsectores comercio al
por mayor y por menor (-44,0%) y servicios de mantenimiento y
reparacion de vehiculos automotores (-64,3%). (p. 19).

Lo mencionado anteriormente se muestra en la Tabla 5.
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Tabla 5
Peru: Producto bruto interno desestacionalizado por actividad

econdmica (variacion porcentual respecto al trimestre anterior)

Actividad 2016/2015 2017/2016 2018/2017 2019/2018 2020/2019

Economica 7 nm oWl nm oW nm v 1] Il v 1]

Economia 10 04 1 06 02 08 13 03 11 24 -12 230 - 150 060 10 -63 -27.2

Total (PBI) 11

Agricultura, 10 04 05 2 - 06 70 7O 03 42 22 - 06 110 100 19 -06 -1

cazay 31 1.80

silvicultura

Mineria e 30 54 - 04 12 27 01 01 - 17 - - 03 - 070 13 -66 -308

hidrocarburos 22 14 200 040 0.30

Manufactura - - 49 08 - 08 - - 2% 91 -91 8Y0 - 370 080 1% - -24.3
03 29 12 17 17 85 156

Electricidad 33 - 14 08 - - 07 07 18 17 11 190 07 070 040 05 -47 -164

03 04 04

Construccion - - - - 26 09 54 54 - 04 06 660 - TEO - - - -58.7
19 33 29 17 0.3 6.5 400 1.3 139

Comercio 12 02 02 02 00 06 09 09 07 09 00 070 09 100 080 09 -94 -405

Otros 11 08 08 07 08 08 10 10 12 12 10 100 09 110 050 11 -26 -2400

Sermvicios

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informéatica

Tabla 6
Comercio: Valor agregado bruto (variacion porcentual del indice de

volumen fisico respecto al mismo periodo del afio anterior)

Valores a precios constantes de 2007

Actividad | Trim. 1 Trim., | sem. 4 I I Isem. 4
ultimos  Trim Trim.- ultimos

Comercio 24 28 26 24 71 454 272 113

Comercio al por mayor y 26 29 28 24 -7 44 264 108

menor

Mantenimiento y 0.7 0.7 0.7 23 87 843 37 -17.5

reparacion de vehiculos

automotores

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica.

El servicio de lavado de vehiculos esta ubicado en el subsector
“comercio” cuyo desempenio ha sido negativo en los ultimos trimestres
segun se visualiza en la Tabla 6, este aspecto se espera mejore en
los proximos meses a consecuencia de la apertura de la economia

gue el gobierno esta impulsado.

En referencia a las exportaciones, financiero (2020) indica:
Segun el INEI en el mes de julio de 2020, el volumen total exportado
de bienes disminuyd (-13,1%) respecto a julio de 2019, debido a los

menores envios de productos tradicionales (- 13,4%) y no
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tradicionales (-12,5%). Igualmente, en términos nominales, el valor
total de las exportaciones (US$ 3 479,4 millones) tuvo una variacion
de - 13,7%. (p. 14)

Comportamiento similar, report6 el volumen total de las importaciones
FOB (-18,9%) por las menores compras de bienes de consumo (-
6,6%), materias primas y productos intermedios (-21.2%) y bienes de
capital y materiales de construccion (- 24,3%). En valores nominales,
la importacion FOB sumo6 US$ 2 612,9 millones, ubicandose por

debajo del nivel alcanzado en julio de 2019 (- 24,1%).

Como parte de la reactivacién econémica, la demanda de productos
para el lavado de autos se incrementard y considerando que muchos
de ellos son productos importados. En el presente plan de negocios,
la empresa Car Wash Ecoldgico sera la que demandara dichos
productos, con lo cual estaremos contribuyendo al dinamismo

econdmico.

Para el afio 2020, en el Peru se proyecta una inflacion de “1.7% frente
a lo registrado en el periodo 2019, que fue de 1.9%, y en comparacion
con Colombia, Brasil y Argentina resultan menor; asimismo, la
inflacidn registrada es explicada por el componente de alimentos y
energia, tal como lo indica”. (Equilibrium Financiero, 2020, p. 19). La
inflacién en términos interanuales se redujo de 1,9% en julio a 1,7%
en agosto, explicado principalmente por el componente de alimentos
y energia (que paso de 1,9% a 1,6%), encontrandose en el rango
meta (1% - 3%) propuesta por el BCRP.

En comparacion con los paises de Latinoamérica, la inflacion que
registra el Peru resulta baja, lo cual garantiza cierto control de los
precios y de la pérdida del valor de la moneda nacional, que de alguna
manera establece un contexto adecuado para lanzar el

emprendimiento de lavado de vehiculos.
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2.4.3.

Los indicadores econémicos del Peru establecen el contexto para el
desenvolvimiento de las empresas, sin embargo, en la actual
coyuntura de pandemia, las empresas han sabido adaptarse a este
nuevo contexto, algunas empresas en forma rapida y, otras, en forma
lenta. Ante ello la reactivacion econdmica y facilidad para hacer
negocios en el Peru describe un escenario favorable para la

implementacion del presente emprendimiento.

Analisis socio cultural.

A nivel de analisis socio cultural, la empresa de lavado de vehiculo
contara con un nivel jerarquico, un nivel valorizacion de puestos y un
nivel de cultura organizacional enfocado a un crecimiento sostenible

de la empresa en el largo plazo.

A. Pobreza total.
Considerando la pobreza como una variable de gran relevancia
y que impacta en la economia peruana, el presente
emprendimiento contribuird en forma indirecta en mejorar esta
variable generando empleo e ingresos a las familias peruanas.
“‘Méas de 6,4 millones de peruanos se encuentra en situacion
de pobreza, es decir, unos 20.5% de la poblacién del pais”. (IPE,
2020, pérr. 1)

Asimismo, la tasa de pobreza se reduce a consecuencia del
crecimiento del empleo y los ingresos, tal como indica el Banco
Mundial (2020):

El fuerte crecimiento del empleo y los ingresos redujeron
considerablemente las tasas de pobreza. La pobreza
(porcentaje de la poblacién que vive con menos de US$ 5.5 al
dia) cayo de 52.2% en 2005 a 26.1% en 2013, lo que equivale a
decir que 6.4 millones de personas dejaron de ser pobres

durante ese periodo. La pobreza extrema (aquellos que viven
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con menos de USD 3.2 al dia) disminuyé de 30.9% a 11.4% en

ese mismo lapso., parr. 2)

Otro factor que impacta en la pobreza es la pandemia de
COVID-19, ya que puede generar recesion en el pais, lo que
puede conllevar a un aumento de la pobreza y la desigualdad.
Asimismo, a nivel de la pobreza IPE (2020) indica:

Por otra parte, el INEI revel6 que el 20.2% de la poblacion del
pais estuvo en condicion de pobreza el afio pasado; una tasa
similar a la registrada en el 2018. En términos absolutos, esto
implica que unas 214,336 personas cayeron en la pobreza
durante el 2019. (parr. 6)

Segun IPE indica:

La Crisis economica generd0 desempleo, bancarrota y otras
pérdidas en zonas rurales. Reactivacion tendra buenos
resultados dentro de uno o dos afos, segun especialista.

Los resultados negativos de la emergencia sanitaria por el
COVID-19, comienzan a salir a flote. El Instituto Peruano de
Economia [IPE] cita cifras del Instituto Nacional de Estadistica
e Informética [INEI], y sefiala que la pobreza en la region Junin
se redujo de 21.5% (2018) al 20.7% (2019), a pesar de ello, la
crisis economica por el virus incidira en el incremento de la
pobreza en 2020 (pp.1-2).

Como podemos observar la variable pobreza resulta de vital
importancia para considerar como uno de los factores a tomar

en cuenta en el presente emprendimiento.

Niveles de consumo de la poblacion.
Segun la Camara de Comercio de Lima (Comercio, 2020) se
advirti6 una contraccién en todos los sectores productivos del

pais, golpeados por la emergencia sanitaria. EI consumo privado
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registraria una caida de mas de cinco puntos porcentuales en
2020, desde 3% a -2,7%, prevé el Instituto de Economia y
Desarrollo Empresarial (IEDEP) de la Camara de Comercio de
Lima (CCL).

La caida obedecera a la abrupta paralizacion de la actividad
econdmica a raiz de la emergencia sanitaria y cuarentena
dispuestos por el gobierno para enfrentar la pandemia del

coronavirus.

De lo mencionado, se evidencia que los sectores productivos
son afectados por eventos externos como la pandemia, hecho
gue ha conllevado a que los niveles de consumo se contraigan
aunado al desempleo, por ello el presente emprendimiento
permitira generar empleo y por ende contribuir con la reaccion

de los niveles de consumo.

Costos laborales.

Sanchez (2018) afirmé que:

Los costos laborales se componen de conceptos que surgen de
la Ley No. 30056 vigente y de las caracteristicas propias de la
actividad de la MYPE y la empresa; por tanto, el costo total en
el que incurre el empresario por la utilizacion de factor trabajo,
asi mismo, la rentabilidad es una nocién que se aplica a toda
accion econdmica y facilita realizar comparaciones con el costo
del capital o con inversiones alternativas libre de riesgo En la
actualidad, con la globalizacion las empresas enfrentan
situaciones complejas en el mercado, especificamente, las

empresas emergentes por los altos costos laborales. (p. 10)

Es decir, cuanto mas alto sean los costos, mayor sera el numero
de actividades cuyo precio de mercado queda por debajo del
precio establecido en la ley, entendiendo por este precio el de la

remuneracion minima vital, mas los beneficios laborales, etc.
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Empleo.
A nivel del empleo se evidencia mucha informalidad, tal como se

puede apreciar en los siguientes enunciados.

IPE (2020) explico que:

La tasa de informalidad del empleo entre las personas pobres
de Junin era de 98% en 2019. Asimismo, resalta que el 62% de
las personas pobres de la region labora en él sector
agropecuario. También, existe relacién entre la pobreza y el
nivel educativo alcanzado: ElI 70% de personas pobres no
culminé la educacién secundaria y solo el 9% alcanz6 estudios

superiores (parr. 2).

IPE (2020) a través de su especialista Lopez Lizano, explic
que:

La crisis gener6 pérdida de millones de soles en la region, araiz
de ello, el indice de pobreza mostrara un alza considerable de
3.5% segun estimacion. Fue un gran golpe econémico a raiz de
la crisis, a pesar de la reactivacion econdomica. Segun
pronostico, las empresas van a requerir de un afio y medio hasta
dos para poder generar ingresos y recuperarse, dijo. En lo que
respecta a los rubros mas afectados, desde hace mas de tres
meses, son en mediano estandar empresas del sector
mantenimiento, vehiculos, vestimenta y tecnologico. En mayor
escala fueron, empresas de aglomeracion de personas, turismo,

recreativos, viajes, industrias grandes y otros (parr. 3).

Si bien, en los ultimos afios todo se orientaba hacia lo digital, el
coronavirus hizo que todo se acelerara, creando nuevas
metodologias y dejando muy golpeados a distintos sectores por
la falta de actividad. Otro gran cambio que trajo la pandemia es
la apariciéon de una gran cantidad de emprendedores formales e

informales, esto se explica, ya sea por ausencia de trabajo o por

65


https://andina.pe/agencia/noticia-productores-junin-comercializan-5-toneladas-papa-sin-intermediarios-799334.aspx
https://andina.pe/agencia/noticia-productores-junin-comercializan-5-toneladas-papa-sin-intermediarios-799334.aspx

disminuciéon en los ingresos, muchas personas han decidido
hacer uso de otras alternativas para poder generar ingresos,
esta es larazén por el cual proponemos nuestro emprendimiento
que apoyara a la generacién de empleos para la poblacion
desempleada de la Provincia de Huancayo a consecuencia de

la pandemia y el cierre de negocios.

Cultura.

Cultura se define segun Imaginario (2019) al conjunto de bienes
materiales y espirituales de un grupo social transmitido de
generacion en generacion a fin de orientar las practicas
individuales y colectivas. Incluye lengua, procesos, modos de
vida, costumbres, tradiciones, habitos, valores, patrones,
herramientas y conocimiento. La funcion de la cultura es
garantizar la supervivencia y facilitar la adaptacion de los sujetos

en el entorno.

La cultura es de vital importancia para una empresa, ya que las
practicas individuales y colectivas que se desarrollan al interior
de la ella con llevan a establecer lineamientos para el
desenvolvimiento como organizacion y como colaborador. A
nivel de la empresa de lavado de vehiculos permitira interiorizar
una cultura organizacional que contemple habitos, valores,
practicas individuales y colectivas encaminadas al buen

desempefio de la organizacion.

Segun Alejandro (2015) Hofstede desarroll6 el lamado Modelo
de las 5 Dimensiones para identificar los patrones culturales de
cada grupo. Es un modelo de gran ayuda en la comunicacion
intercultural presente que se basa en 5 dimensiones siendo
éstas las siguientes:(a) Distancia al poder, (b) Individualismo —
Colectivismo, (c) Masculinidad — Feminidad, (d) Evasion de la

incertidumbre, y (d) Orientacion a largo plazo.
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Considerando las 5 dimensiones de Hofstede, se procede a

realizar la siguiente evaluacion:

a. Distancia al poder.

Segun Effectus, (2020) es en qué medida los ciudadanos
de un pais aceptan y prefieren las jerarquias al trato
horizontal. Algunos paises con alta distancia de poder (de
mas a menos) son Guatemala, Panama, México,
Venezuela, Ecuador, India, Colombia, Perd y Chile.
Algunos paises con baja distancia de poder son (de menos
a mas): Estados Unidos, Canada, Inglaterra, Costa Rica,
los paises nordicos, e Israel.

¢,Como se manifiesta la distancia de poder en las
empresas? En aquellas subsidiarias de IBM que tenian alta
distancia de poder existia:

o Alta distancia emocional entre jefes y subordinados.

Dificultad para que un subordinado contradiga a un

jefe.

o El jefe ideal era un autoritario benevolente.

o Los subordinados esperaban que les dijeran lo que
debian hacer.

o Visibles simbolos de estatus para marcar las

diferencias.

Por lo expuesto, para la empresa de lavado de vehiculos
resultara importante la administracion de la distancia de
poder, ello se establecera con los niveles jerarquicos
reforzada con un nivel de valorizacion de puestos o cargos
y la cultura organizacional que mantengan equilibrios en el
manejo del poder al interior de la empresa de tal forma que

los colaboradores se sientan valorados por la empresa.
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Individualismo — colectivismo.
Segun Pérez (2015) se refiere al grado al que la gente
espera valerse por si misma o, alternativamente, actuar

principalmente como miembro de un grupo u organizacion.

En ese sentido, en la empresa de lavado de vehiculos se
fomentaran valores, actitudes, practicas dentro de la
cultura organizacional para que los colaboradores actien

como miembro de la organizacién y no de forma aislada.

Masculinidad — feminidad.

Segun Pérez (2015) el lado masculino de esta dimension
representa la preferencia en la sociedad por los logros, el
heroismo, asertividad y la recompensa material por el
éxito. La sociedad en general es mas competitiva. Su
opuesto, la feminidad, se refiere a una preferencia por la
cooperacion, la modestia, preocuparse por los débiles y la
calidad de vida. La sociedad es general esta mas orientada

a llegar a consensos.

Por lo expuesto en el parrafo anterior, la empresa del
presente emprendimiento contemplara ambas
dimensiones a fin de mantener el equilibrio en la sociedad

interna de la empresa.

Evasion de la incertidumbre.

Segun Pérez (2015) refleja el grado al que una sociedad
acepta la incertidumbre y los riesgos. En términos
sencillos, las culturas con mas puntuacion en esta escala
evitan tomar riesgos. Las culturas mediterraneas,

Latinoamérica y Japon son las mas altas en esta categoria.
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Bajo estas consideraciones, la empresa de lavado de
vehiculos contemplara acciones sujetas a incertidumbre y
riesgos dentro los niveles de apetito y tolerancia que

establecera a nivel de sus actividades internas.

e. Orientacion a largo plazo.
Segun Pérez (2015) se refiere a la importancia que se da
en una cultura a la planificacion de la vida a largo plazo en

contraste a las preocupaciones inmediatas.

La planificacion resulta vital para el desenvolvimiento de
cualquier empresa, en ese sentido en el presente
emprendimiento este factor sera vital dado que nos
estaremos enfocando en un crecimiento sostenible en el
largo plazo a fin de fortalecer la supervivencia de la

empresa.

Productividad.

Segun IPE (2019):

La Produccion de minerales se reduce por crisis mundial entre
potencias, conflictos sociales de la regién y la falta de inversién

en proyectos de envergadura.

El Instituto Peruano de Economia (IPE) informé sobre el
resultado de productividad que dejo el segundo trimestre del afio
2019, revelando que la Region Junin cayd en 1% en produccion
general. Asimismo, se detall6 que esta variable se vio
determinada por el sector minero con -6.3%. Esta relacion
encontrada se debe a que este rubro econémico conforma
alrededor del 30% del Producto Bruto Interno (PBI).

En detalle, el valor de la produccion se redujo en 6.3% debido a

la menor extraccion de molibdeno en -56%, plata con -13%, zinc
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244,

-11% y cobre -9%. Con ello, el IPE asegura que el sector
presentaria una contraccion de -15.4% respecto al primer
semestre del 2018.

Por otro lado, el sector electricidad, gas y agua presentd una
tasa negativa del -5.8%. EIl IPE explica que se debe a la menor
generacion de energia eléctrica en las centrales hidroeléctricas
Chimay, Yaupi y Yanango. Ademas, se reportd una reduccion
en la produccion de agua por parte de la empresa Sedam
Huancayo. (p. 1)

En general podemos apreciar que la productividad estuvo a la
baja en la Region Junin, actualmente esta baja en la
productividad se increment6 debido a la pandemia, ya que
muchos sectores de la economia estuvieron inclusive hasta
ahora paralizados parcial o totalmente, como construccion,
servicios hoteleros 'y turismo, respecto a nuestro
emprendimiento vemos que se esta activando y volviendo a
operar normalmente, ya que el servicio de transporte privado y

publico estan nuevamente en actividad.

Andlisis tecnoldgico.

Debido a los avances de la tecnologia se ha vuelto necesario el uso
de los teléfonos celulares inteligentes, los cuales tienen la capacidad
de albergar en sus sistemas operativos diferentes aplicativos

funcionales, cada uno con una finalidad distinta.

Una gama de estos aplicativos son los de servicios, los cuales buscan
agilizar tareas cotidianas de las personas como pedir un taxi, transferir
dinero, entre otros; se ha identificado una tarea cotidiana a la que se
puede aplicar la tecnologia de un app, tomando en cuenta que las
personas que reunan las caracteristicas de nuestro publico objetivo
tienen poco tiempo disponible y deben realizar sus actividades en el

menor tiempo posible, personas que valoren la comodidad que les
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pueda ofrecer un servicio, asi como el cuidado de sus vehiculos
buscando darle la mejor calidad para cubrir las necesidades de
mantenimiento que estos requieren, reduciendo la huella ecolégica
gracias a la utilizacion de insumos que reducen el derroche de agua
y la contaminacién del medio ambiente, atributo apreciado

actualmente.

Armas et al., (2018) indican:

Se observa que, en el sector de lavado de vehiculos, las empresas se
encuentran innovando y haciendo uso de tecnologias con
herramientas como aplicaciones web y moviles. Asimismo, los
productos que se utilizan en el lavado son fabricados con insumos
eco-amigables, lo que genera una identidad de responsabilidad social
y de vanguardia, demostrando que existen necesidades
medioambientales y que esta ya estan siendo atendidas con el
empleo de estas tecnologias, lo cual representa una especial
preocupacion si se quiere establecer una estrategia de diferenciacion
para captar el mayor porcentaje de participacion del potencial de

mercado disponible (p. 17)

Por lo expuesto, la tecnologia en el mundo de lavados de autos tiene
presencia, tanto a nivel del back (al interior de la empresa) como

también a nivel front (de cara al cliente).

En este contexto, el presente emprendimiento contempla el uso de
tecnologia tales como: aplicativo mévil, pagina web, sistema integral
de administracion interna (Los sistemas de planificacion de recursos
empresariales ERP), uso de insumos eco amigables y equipos para

el lavado.
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2.4.5.

Analisis ecologico.
El Estado peruano a través de la Politica Ambiental determina la
politica nacional del ambiente y promueve el uso sostenible de los

recursos naturales, entre ellos el recurso principal el agua.

El agua es un recurso necesario para la supervivencia del ser
humano; en la medida que se incrementa la poblacion en el mundo
serd necesario el acceso a mayor cantidad de agua de calidad, sin
embargo, la cantidad de agua que hay en el mundo no se incrementa.

Segun la ANA (2015) Autoridad Nacional del Agua el Pera es un pais
privilegiado, cuenta con 1.89 % de la disponibilidad de agua dulce del
mundo, por ello, debemos cuidarla y administrarla con justicia y

equidad para todos (parr. 5).

Para la sensibilizacion a nivel del cuidado de medio ambiente
relacionado al recurso hidrico se debe tener en cuenta el impacto en
el calentamiento global que segun indica EI Comercio, (2018):

El calentamiento global nos debe sensibilizar respecto a la necesidad
de preservar el recurso y la contribucion ciudadana se debe enfocar
en las buenas practicas para el cuidado del agua en las actividades
diarias como el lavado de la ropa, el relso del agua para las
necesidades domésticas, tales como las duchas, cuyo consumo por

15 minutos equivale a 60 litros. (parr. 8)

La provincia de Huancayo no es ajena a estos malos habitos de uso
indebido del agua, asi lo menciona EPS Sedam (2020):

[...] usuarios hacen mal uso del agua destinandolo al lavado de patios,
calles y hasta mascotas. Hacen un llamado a la poblacién a usar
racionalmente el agua potable. Preocupante. El 100% del agua
proyectada para 12 horas de servicio en Huancayo Metropolitano es

consumida por la poblacion en apenas seis (06) horas, principalmente
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2.4.6.

por el uso desmedido en actividades innecesarias como limpieza de

vehiculos, patios y hasta bafio de mascotas.

La Gerente General de la EPS Abog. Bertha Lourdes Sandoval, indicé
gue segun los reportes del area técnica se ha identificado un
incremento en la demanda del servicio, situacion que ha sido
corroborada durante su recorrido por distintas zonas de Huancayo, El
Tambo y Chilca, donde advirti6 que muchos ciudadanos estan

haciendo un uso desmedido del agua potable. (parr. 1-2)

Sin embargo, también es preciso mencionar que, en el Departamento
de Junin, el gobierno regional a través de la Gerencia de Recursos
Naturales y Gestién del Medio Ambiente viene generando politicas
para el cuidado y preservacion del medio ambiente, asi podemos
mencionar que Junin fue la primera region que prohibio el uso de
envases de plastico de un solo uso a través de una ordenanza
regional, dicha norma se viene aplicando de manera progresiva desde
mayo del 2019. (Andina, 2020)

Analisis legal.

El Poder Judicial es el érgano autonomo e independiente del Estado
peruano encargado de ejercer y administrar justicia en el pais de
acuerdo con la Constitucion y las leyes, garantizando la defensa de

los bienes y derechos de los ciudadanos.

La corrupcion es un fendémeno que produce efectos en la
gobernabilidad y en el desarrollo econémico, que en distintos
porcentajes se encuentra presente en la mayoria de los paises; y
combatirlo es uno de los principales retos, no solo de los Estados que
la padecen, sino de la sociedad y de los diferentes organismos
internacionales. Es asi como en el Programa de Desarrollo Sostenible
de la ONU (2015), en el marco de los Objetivos de Desarrollo

Sostenible, ODS, especificamente en los objetivos sobre la paz,
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justicia e instituciones soélidas (objetivo 16), se propone reducir

sustancialmente la corrupcion y el soborno en todas sus formas.

La corrupcion judicial también esta presente en nuestro pais y
podemos decir que se da por cuatro razones: lobbies de abogados y
gestores de la corrupcion judicial, corrupcion individual de los agentes
del sistema, la influencia politica como medio tradicional de
corrupcioén judicial y la influencia de la prensa como medio de

corrupcion judicial.

En cuanto a la percepcién de la sociedad civil sobre nuestro sistema
judicial, la X Encuesta nacional sobre la percepcion de la corrupcién
arroj6 importantes datos. Proética (2017) refiere que los peruanos
consideramos que los tres grupos de poder mas corruptos del pais
son los congresistas, los jueces y el sector privado. En este sentido,
resultd que 77 de cada 100 personas dijeron que los congresistas son
corruptos, 72 de cada 100 personas consideran que los jueces son

corruptos 'y 71 de cada 100 opinan que los empresarios son corruptos.

También Proética (2017) sefala que cuando se consultdo si las
instituciones encargadas de la lucha contra la corrupcion eran
eficientes, los encuestados identificaron a los partidos politicos, el
Congreso Nacional, el Poder Ejecutivo y el Poder Judicial.
Lamentablemente con esta encuesta también se pudo determinar la
gran aceptacién social de la que gozan los actos de corrupcion en
general, y se pudo determinar que, a pesar de rechazar tajantemente
la corrupcion a gran escala, el 72 % de los encuestados tiene una

tolerancia media-alta a la micro corrupcion.
Por lo expuesto, en el Perl existe un escenario apropiado para

emprender negocios, como es el caso del presente emprendimiento
el Eco Car Wash.
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Capitulo Il
Estudio de Mercado

3.1. Seleccion del segmento de mercado

La segmentacion de mercado es primordial para la identificar el grupo de
personas que demandaran el servicio de Car Wash, asimismo Thompson
(2020) indica que:

El Diccionario de Términos de Mercadotecnia de la American Marketing
Asociation, define a la segmentacion del mercado como “el proceso de
subdividir un mercado en subconjuntos distintos de clientes que se comportan
de la misma manera o que presentan necesidades similares. Cada
subconjunto se puede concebir como un objetivo que se alcanzara con una

estrategia distinta de comercializacion (parr. 5).

Por otro lado, segun Redator Rock Content, (2021) los tipos de segmentacién
son:

Segmentacién geografica: Tal como su nombre lo indica, este tipo de
segmentacion hace referencia a la ubicacion geografica del publico objetivo.
En qué espacio fisico y bajo qué entorno se desenvuelve el segmento. Con
este tipo de segmentacion es importante definir: el pais, la ciudad, la regién y
el clima en el que se desenvuelve la audiencia a la que se plantea llegar.
Segmentacion demografica: Este tipo de segmentacion es una de las mas
importantes porque permite tener en cuenta aspectos muy especificos de la
audiencia. Mientras mas se delimite, mas facil podran tenerse a los clientes
potenciales. Las variables de este segmento son: edad, sexo, estado civil,
profesion, nivel educativo, cultura, nacionalidad y estatus socioeconémico.
Segmentacion psicografica: Tener en cuenta las particularidades psicologicas
del cliente potencial también es clave cuando se segmentan los usuarios.
Conocer sobre su personalidad, estilo de vida, valores, actitudes, intereses y
preferencias permite adecuar el producto y servicio para que se alinee a las

expectativas del cliente. (parr. 10)
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3.2.

Teniendo en cuenta los tipos de segmentacion se contempla la delimitacion
por zona geografica contemplando los distritos de Huancayo, EI Tambo y
Chilca, por ser lugares donde se encuentran los demandantes potenciales.
Asimismo, se considera variable demogréfica la edad entre 33-35 afios y de
39-46 afios y variables psicograficas tales como nivel socioeconémico A, By
C, vy los estilos de vida progresistas, modernos y sofisticados, los estilos de
vida representan como las personas pasan el tiempo y que convicciones se
defienden sobre diversos temas sociales, econdémicos, y politicos; nos dicen
gue es un concepto muy amplio y que se superpone con lo que algunos

consideran caracteristicas de personalidad.

Investigacion cuantitativa
En base a la informacién recolectada se ha definido la muestra cuya

informacion cuantitativa sustenta el presente emprendimiento.

3.2.1. Proceso de muestreo.
Contemplando la informacién del INEI se ha establecido la poblacién

de los distritos objetivos, tal como se muestra en la Tabla 7.

Tabla 7

Poblacion de los distritos objetivos.

Distritos ~ Poblacion

Huancayo 116,953

Chilca 85,628

El Tambo 161,429

Total 364,010

Fuente: Elaboracion propia tomado del INEI' y APEIM, 2020

https://www.inei.gob.pe/estadisticas/indice-tematico/poblacion-y-vivienda/

Como resultado, la poblacion objetivo es de 364,010 habitantes a

nivel de los distritos de Huancayo, Chilca y El Tambo.

En este contexto, el presente emprendimiento contempla los

segmentos por niveles socio econdmico A, By C, el cual es el nicho
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de mercado al que nos dirigimos. APEIM, (2020) indica que “la
distribucion de hogares segun el NSE 2020, de la Regién Junin para
el NSE A, B es 7.9% y C es 22.3%” (p. 22). Considerando dicha
distribucion se ha realizado el célculo de la poblacién para los distritos
objetivos Huancayo, Chilca y El Tambo, tal como se muestra en la
Tabla 8.

Tabla 8
Poblacién de los distritos objetivos y NSE.

Distritos  Poblacién Total NSE A, B, C en Junin Poblacién del NSE A, B, C

Huancayo 116,953 35,355
Chilca 85,628 30.23% 25,885
El Tambo 161,429 48,800
Total 364,010 110,040

Fuente: Elaboracién propia tomado del INEI y APEIM, 2020

La poblacion segun el Nivel Socio Econdmico (NSE) por distrito
finalmente es de 110,040 personas, la cual es nuestra poblacion

infinita o desconocida.

A fin de contar con una muestra con la cual se trabajara el presente
emprendimiento, se procede a calcular dicha muestra basada en la

siguiente formula:

z°pq

E2
Considerando que existe proyectos similares y dado que el presente

n =

emprendimiento es nuevo en la zona geogréfica en la cual se lanzara
se contempla un escenario conservador asignando los valores de
p=0.5 y g = 0.5 como éxito y fracaso respectivamente. Para el

intervalo de confianza de 0.5, el valor de Z es 1.96

_ (1.96)2(0.5)(0.5)

— 384.16
Mo (0.05)2
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3.2.2.

3.2.3.

Muestra para una poblacion infinita: no = 384 en ndmero entero
considerando que se trata de personas. Posteriormente vy
considerando la poblacién de los distritos segun el NSE sector A, By

C, hallamos la muestra a aplicar:

n=no/(1+no/N)n=384/(1+384/110,040)

n =383

El muestreo realizado es polietapico: es estratificado en una primera
etapa debido a que se contempla 4 distritos (estratos) y luego se ha
aplicado la encuesta de forma aleatoria. Distribuimos la muestra entre
los distritos de acuerdo con el porcentaje de habitantes por distrito del
total de la poblacion 110, 040 para el presente emprendimiento. Con
dicha informacion estimamos la muestra por distrito que se muestra

en la Tabla 9.

Tabla 9

Valor de la muestra.

n

Distritos  Poblacién Porcentaje de poblacion total Distribuido por distritos

Huancayo 35,355 32% 123.05
Chilca 25,885 24% 90.10
El Tambo 48,800 44% 169.85
Total 110,040 383.00

Fuente: Elaboracion propia.

Disefio de instrumento.

Para el presente emprendimiento, se ha utilizado como instrumento
de recoleccién de informacion una encuesta la cual ha sido aplicada
a la muestra. El contenido de dicha encuesta se encuentra detallada

en el Anexo 1.

Andlisis y procesamiento de datos.

El resultado de la aplicacién de la encuesta se detalla a continuacion:
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En la Figura 9, se observa que los rangos mas altos de edades son
los de 33-35 afios y de 39-46 afios, aspecto que explica que las

personas que demandan el Car Wash son adultas.

10

Figura 9. Por rango de edades.

Fuente: Elaboracién propia

En la Figura 10, se observa que de los encuestados el 93% tienen
vehiculo, lo cual valida que la muestra esta dentro del &mbito de

estudio del presente emprendimiento.

® si
@ NO

)

Figura 10. Cuentan vehiculo

Fuente: Elaboracién propia

En la figura 11, se observa que de los encuestados el 85% utilizan el
servicio de Car Wash y el 14% de los encuestados no utilizan el
servicio, se puede suponer que dentro de este grupo se encuentra un

segmento que ellos mismos lavan su vehiculo.

79



@S
@® NO

Figura 11. Uso del servicio Car Wash

Fuente: Elaboracion propia

En la Figura 12, se observa que de los encuestados el 36% viven o
trabajan en el distrito de Huancayo, 29% viven o trabajan en el distrito
de El Tambo, 17% viven o trabajan en el distrito de Chilca y el 18%
viven o trabajan en otras zonas. Este aspecto permite que el presente
emprendimiento centre sus estrategias de introduccion al mercado en
el distrito de EI Tambo y Huancayo como prioritario en una primera

etapa.

@ Distrito de Huancayo
@ Distrito de El Tambo
& Distrito de Chilca

@ Otros

Figura 12. Lugar de residencia o trabajo.

Fuente: Elaboracion propia

En la Figura 13, se observa que de los encuestados el 43% cuenta

con un automdvil, el 49% cuenta con camioneta y el 7% tienen otro
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tipo de vehiculo, dicho resultado explica que el emprendimiento

estara dirigido al lavado de automéviles y camionetas.

@ Automadvil
@ Camioneta
@ Otros

)

Figura 13. Tipo de vehiculo
Fuente: Elaboracion propia

En la Figura 14, se muestra la frecuencia de uso del servicio de Car
Wash, cuyo resultado indica que el 40.2% de los encuestados utilizan
el servicio del Car Wash en forma quincenal, el 29% utiliza en forma
semanal, el 20% utilizan mensual y el 11% utiliza otras frecuencias.
Del resultado de la encuesta la frecuencia quincenal y semanal son
dos aspectos que el presente emprendimiento contempla para la
definicion de la frecuencia con la cual se brindara el servicio del Car
Wash.

@ Semanal
@ Quincenal
@ Mensual
@ Ofros

Figura 14. Periodo de Uso del servicio de Car Wash

Fuente: Elaboracion propia

81



En la Figura 15, se muestra los rangos de montos que los
encuestados gastan o destinan en el servicio del Car Wash. El 60%
de los encuestados gasta entre el rango del S/ 10 - S/ 20y el 27%

gasta entre el rango del S/ 21 - S/ 30.

@ 5/10aS/20
@ 5/21a85/30
0 5/31a8/35
® Mas de S/ 35

Figura 15. Rangos de montos que gasta en el servicio de Car Wash

Fuente: Elaboracién propia

En la Figura 16, se muestra los rangos de montos que tiempo que
demoran en lavar el vehiculo. El 42% de los encuestados indicaron
gue el lavado de su vehiculo demora entre 20 a 30 minutos, 35%
indican entre 31 a 40 minutos, el 17% entre 41 a 60 minutos y mas de
1 hora el 6%.

® 20 a 30 minutos
® 31 a 40 minutos
@ 41 a 60 minutos
@ Mas de 1 hora

Figura 16. Rangos de tiempo de lavado de vehiculo

Fuente: Elaboracién propia
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En el Figura 17, se muestra los tipos de servicio de lavado que los
encuestados indicaron que utilizan. ElI 60% utilizan el servicio de
lavado basico, el 27% el lavado completo y el 8% el lavado express y
el 13% el lavado salon. Basado en este resultado el presente
emprendimiento contempla el servicio de lavado bésico y lavado

completo como los servicios principales a ofrecer.

® Lavado Express (Lavado solo por
fuera)

@ Lavado Basico (Lavado por fuera y
aspirado del salon)

@ Lavado Completo (Lavado por
fuera, aspirado del salén, motor)

® Lavado Salen

Figura 17. Tipos de servicios de lavado

Fuente: Elaboracion propia

En la Figura 18 se muestra si lo encuestados demandaria nuestro
servicio de Car Wash ecolégico por delivery. ElI 96% de los
encuestados indicaron que, si utilizaran nuestro servicio, aspecto que

fortalecer el presente emprendimiento.

® Si
® NO

Figura 18. Demanda del servicio eco amigable por delivery

Fuente: Elaboracion propia
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En la Figura 19, muestra el monto que estaria dispuesto a pagar por
nuestro servicio de Car Wash ecologico por delivery. El 75% de los
encuestados indicaron que pagarian en un rango de S/20 a S/35, el
23% un rango de S/ 36 a S/50 y el 2% en un rango de S/ 51 a S/80.
Dicho resultado es uno de los insumos importante para delimitar los

servicios y los precios del presente emprendimiento.

® S5/20a5/35
® S/36a5S/50

5/51a5/80
® as de S/ 80

Figura 19. Monto por el servicio eco amigables por delivery

Fuente: Elaboracion propia

En la Figura 20, muestra lo que valoria el encuestado de nuestro
servicio. El 66% valoraria la calidad de servicio, el 52% valoraria la
puntualidad/seguridad, el 37% valoria uso de productos eco
amigables, el 32% el precio y por ultimo 27% valoraria el servicio por
delivery. Cabe precisar que en esta seccion el encuestado ha elegido
mas de una opcion por lo que del resultado el presente
emprendimiento contempla la calidad de servicio, uso de
puntualidad/seguridad y productos eco amigables como los
principales atributos que los encuestados valorarian en nuestro

servicio.
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Puntualidad/Seguridad 198 (51,7 %)

104 (272 %)

Que sea por delivery
Calidad del Servicio 252 (85,8 %)

Precio 121 (318 %)

Uso de productos eco-

[+
amigables 143 (37,3 %)

0 100 200 300

Figura 20. Que valoraria del servicio de lavado de vehiculo ecoldgico por delivery.

Fuente: Elaboracién propia

En la figura 21, muestra la preferencia de los encuestados en cuanto
al medio de pago que utilizaria para pagar nuestro servicio. El 34%
prefieren pagar con tarjeta de débito o crédito, el 42% en efectivo y el
24% con transferencia. El presente emprendimiento contempla el
medio de pago que en este caso estaria delimitando inicialmente con

tarjeta débito o crédito y en efectivo.

@ En efectivo
@ Con Transferencia
@ Con Tarjeta Débito o Crédito

Figura 21. Preferencia del medio de pago.

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 22, el 93% de los encuestados valoran que se les ofrezca

accesorios de cuidado y limpieza para su vehiculo.
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® S
@ No

]

Figura 22. Valoracién en caso ofrezcamos accesorios de cuidado y limpieza para
su vehiculo

Fuente: Elaboracién propia

3.2.4. Conclusiones y recomendaciones del estudio.
El estudio cuantitativo demuestra que el 96% de los encuestados
utilizarian nuestro servicio, aspecto que fortalece el presente
emprendimiento, asimismo valoran los siguientes atributos: el 66%
valoraria la calidad de servicio, el 52% valoraria la
puntualidad/seguridad, el 37% valoria uso de productos eco
amigables, el 32% el precio y por ultimo 27% valoraria el servicio por
delivery. Habiendo obtenido estos resultados, para el presente
emprendimiento  contemplamos la calidad de  servicio,
puntualidad/seguridad y productos eco amigables como los
principales atributos que los encuestados valorarian en nuestro

servicio.

3.3. Investigacion cualitativa
Para la investigacion cualitativa se consideraron los estudios de focus group
y entrevistas en profundidad. El objetivo general de la investigacion cualitativa
fue determinar las principales caracteristicas respecto al servicio de lavado de

vehiculos de las opiniones y sugerencias del segmento de mercado definido.

Para el focus group se plantearon los siguientes objetivos:

o Identificar el nivel de aceptacion de la idea de negocio
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Conocer los habitos de lavado de vehiculos de nuestros clientes.
Identificar a los principales competidores y las caracteristicas de sus

productos e insumos.

Y para las entrevistas en profundidad se plantearon los siguientes objetivos:

3.3.1.

Identificar las caracteristicas de los servicios que ofrecen la
competencia (propuesta de valor, beneficios, precios, etc.).
Identificar las preferencias de los lavaderos tradicionales.

Conocer las caracteristicas de los productos e insumos que utilizan la
competencia.

Identificar si los lavaderos tradicionales piensan implementar servicio

de lavado por delivery con insumos eco amigable.

Proceso de muestreo.

Segun Hernadez et al., (2014) indica:

Las indagaciones cualitativas no pretenden generalizar de manera
probabilistica los resultados a poblaciones mas amplias ni obtener
necesariamente muestras representativas; incluso, regularmente no
pretenden que sus estudios lleguen a repetirse.

El enfoque cualitativo puede concebirse como un conjunto de
practicas interpretativas que hacen al mundo “visible”, lo transforman
y convierten en una serie de representaciones en forma de
observaciones, anotaciones, grabaciones y documentos. Es
naturalista (porque estudia los fendmenos y seres vivos en sus
contextos o ambientes naturales y en su cotidianidad) e interpretativo
(pues intenta encontrar sentido a los fendbmenos en funcion de los

significados que las personas les otorguen). (p. 41)

Para su aplicacién se ha contemplado el focus group y las entrevistas.
Para el focus group, la poblacion estuvo formada por hombres y
mujeres que cuentan con un vehiculo, (auto o camioneta) que viven o
trabajan en los distritos de El Tambo. Chilca y Huancayo de los NSE
A, By C entre los de 33-55 afios de edad.

87



3.3.2.

Para determinar la muestra se identificaron a los participantes por
medio del uso de la técnica de muestreo no probabilistico por
conveniencia. Considerando a amistades y comparfieros de trabajo
gue cumplieran con las caracteristicas establecidas en la
segmentacion. La distribucion de la muestra para el focus group se

representa en la Tabla 10.

Tabla 10
Distribucién de los focus group.

Fecha Cantidad Rango NSE Género
15.01.2021 12 30-55 afios A, B, C 3 mujeres 9 varones
Fuente: Elaboracién propia

Para las entrevistas en profundidad, la poblacion estuvo conformada
por administradores y técnicos de lavaderos tradicionales mas

importantes del distrito de El Tambo.

Para el muestreo de las personas entrevistadas se empleo la técnica
de muestra no probabilistico por juicio, realizando cinco entrevistas a
representantes de los Car Wash, la cual se muestra en la Tabla 11.

Tabla 11
Distribucién entrevista de profundidad.

Fecha Cargo Car Wash Distrito

22.11.2020  Administrador Panther El Tambo
22.11.2020  Técnico de Lavado El Tambo
22.11.2020  Técnico de Lavado El Tambo
24.11.2020  Administrador El Tambo

24.11.2020  Administrador De Lux Car Spa El Tambo
Fuente: Elaboracién propia

Disefio de instrumento.
A. Focus group.
La muestra estuvo caracterizada por 12 personas seleccionadas

gue cuentan con autos y/o camionetas residentes en la ciudad
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Huancayo y El Tambo. Sus edades estuvieron entre 30 a 55

afios para NSE By C.

Las variables de analisis que se van a profundizar seran
aguellas vinculadas al cumplimiento al objetivo indicado, asi
como a la descripcion del lenguaje verbal de los participantes.
Asimismo, el formulario del focus group se detalla en el Anexo
2.

Para la construccion del indice de cumplimiento en conformidad
con el objetivo indicado, se analizan los criterios que indican
relacion con las variables identificadas para la seleccién de los
entrevistados. Mientras que la descripcion del lenguaje verbal de
éstos nos entrega informacion especifica acerca de las opciones

del grupo analizado.

Criterios de seleccion: Los criterios de seleccion que se han

tomado en cuenta para la seleccion de personas participantes

en el focus group son los siguientes:

e NSE:ByC

o Edad: 30 a 55 afios

o Asimismo, se ha contemplado los siguientes criterios de
exclusion:

o Otras edades fuera del rango

o Otras ocupaciones

o Otros NSE

o Que no cuenten con automovil

indice de cumplimiento: Este indice manifiesta de manera
porcentual que los individuos escogidos aleatoriamente fueron
seleccionados de manera favorable, respetando los criterios de
seleccidn. A continuacion, se presenta los criterios del indice de

cumplimiento los cuéles seran corroborados mediante las
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interpretaciones de los estudios proporcionados por observacion

directa durante el focus group, dicho indice se muestra en la

Tabla 12.

Tabla 12

indice de cumplimiento

indice de cumplimiento

Participacion del grupo

Heterogeneidad de género 100%
Pertenecientes a NSE seleccionados 100%
Rango de edad 100%
Personas que cuenta con auto y camioneta 100%
indice de Cumplimiento 100%

Fuente: Elaboracion Propia

Considerando el indice de cumplimiento y los criterios de

clasificacién se ha seleccionado a los participantes para el focus

group, cuyo detalle se puede apreciar en la Tabla 13.

Tabla 13

Participantes del focus group

N°  Edad Ocupacion Tipo de Vehiculo
1 30-50 Funcionario de Telefénica del Peru Camioneta
2 30-52 Funcionario del Sector Financiero Automovil
3 30-53 Docente Universitario Automovil
Empresario Sector Hotelero y L
4 30-54 Esparcimiento Automovil
5 30-56 Consultora de Negocios Camioneta
6 30-56 Empresario Sector Industria del Mueble Automovil
7 43 Economista Camioneta
8 a7 Empresario Sector Inmobiliario Canxz?oeta i
9 42 Funcionario del Sector Financiero Automovil
10 44 Funcionario del Sector Financiero Camioneta
11 30 Funcionario del Sector Financiero Camioneta
12 47 Economista Camioneta

Fuente: Elaboracion Propia
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Entrevista de profundidad.

El instrumento utilizado para la técnica de entrevista en

profundidad semi estructurada es una guia de preguntas. Esta

guia consta de 13 preguntas abiertas.

Considerando la clasificacion de preguntas propuesta por
Mertens (Hernandez et al., 2010) en la guia de preguntas
para la presente investigacion se incluiran preguntas de los
tipos de opinién, de conocimientos, de antecedentes y de
simulacién. A continuacion, se incluyen ejemplos de cada
uno de estos tipos:

De opinion: ¢ Considera usted que el lavado eco amigable
tendra una mejor aceptacidbn respecto al lavado
tradicional?

De conocimientos: ¢, Cudles son los servicios de lavado que
mas solicitan las personas?

De antecedentes: ¢Desde hace cuanto tiempo ofrecen
estos servicios?

De simulacion: Suponga que usted estaria préximo a abrir
por primera vez Car Wash, considerando la experiencia

gue ha ganado ya, ¢ hay algo que haria diferente?

El detalle de la estructura de la entrevista se muestra en el

Anexo 3.

3.3.3. Analisis y procesamiento de datos.

A.

Resultados del focus group.

Luego de haber realizado un adecuado criterio de seleccion y

haber presentado nuestro indice de cumplimiento, presentamos

los resultados de las encuestas realizadas a los participantes del

Focus group. La edad y NSE se muestra en la Tabla 14.
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Tabla 14

Participantes por género

Género Cantidad Edad NSE

Muj 4

ujer 30 a 52 afios B-C
Varon 8
Total 12

Fuente: Elaboracién propia

@ Femenino
& Masculing

Figura 23. Participantes por género

Fuente: Elaboracion propia

Como se muestra en la Figura 23, el 66.7% de participantes al
Focus group estuvo conformado por el sexo masculino, mientras
gue el 33.3% fueron mujeres, en este grupo, La edad y NSE se
muestra en la Tabla 15.

Tabla 15

Participantes por distrito.

Ubicaciéon Cantidad Edad NSE

Huancayo 8

El Tambo 4 30 a 52 afios B-C
Chilca 0
Total 12

Fuente: Elaboracién propia
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& Huancayo
@ El Tambo
& Chilca

Figura 24. Participantes por distrito
Fuente: Elaboracion propia

En la Figura 24, nos indica la procedencia de los clientes, en la
cual el 66.7% proceden del distrito de Huancayo, seguido por el
distrito de ElI Tambo con 33.3% y, ninguno de los clientes

procede del distrito de Chilca.

2 B
2'&1@;5?1%') 2"_@,.",;7'%’) 2-@;
1(a,|3%) 1(a.|3%; 1(B,|3%) 1(3,‘3%} 1{B.|3%) 163%)
1
0
3 35 38 40 43 4 45 47 52

Figura 25. Participantes por edades

Fuente: Elaboracion propia

Con respecto a la edad de los entrevistados, se observa que las
edades mas representativas son 43, 45 y 47 afios, con 16.7%
respectivamente; seguido a ello en menor porcentaje las edades
de 30, 35, 38, 40, 44 y 52 afios. La edad y NSE se muestra en
la Tabla 16.
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Tabla 16

Participantes por tipo de vehiculo

Tipo de Vehiculo Cantidad Edad NSE

Aut
H © 30 a52 afios B-C
Camioneta 8
Total 12

Fuente: Elaboracién propia

Camioneta - 66.7%. .
Auto [ 33.39% (4)
0 2 4 6 8 10

m Auto = Camioneta

Figura 26. Tipo de vehiculo

Fuente: Elaboracion propia

En la Figura 26, se observa que el 66,7% de los entrevistados

cuentan con camioneta y un 33.3% cuentan con auto.

14 12
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Figura 27. Percepcién de servicios de lavado de autos

Fuente: Elaboracion propia

Respecto a las ventajas y desventajas que tienen los servicios
de lavado de autos, en la Figura 27, se ha obtenido los
siguientes resultados:

Ventajas:

o Es rapido.

o Variedad de precios.
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Es econdmico.

Lavado especializado.

Limpieza del auto.

Disponibilidad.

Mejores condiciones para lavar.

Practico y muy amigable al medio ambiente.

Calidad en el servicio.

Desventajas:

Desperdicio de agua.

Los insumos no son de buena calidad.

Uso de productos bamba o de baja calidad que malogran
la pintura del vehiculo.

No usan productos de buena calidad: microfibra y otros
materiales de lavado.

Baja calidad en el servicio.

Demoran mucho.

Adolecen de técnicas de lavado.

No realizan un lavado profundo del vehiculo.

No se abastecen cuando llaman a varios clientes.

En la figura 28, se muestra que el interés por el servicio de Car

Wash con Insumos Eco Amigables es del 100%.

@ Si
& HNo

Figura 28. Interés por servicio de Car Wash con insumos eco amigables

Fuente: Elaboracion propia
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Habitos de uso del servicio
Esta seccion estad enfocada a capturar la frecuencia y tiempos
de lavado. Los participantes por frecuencia de lavado se

muestran en la Tabla 17.

Tabla 17
Participantes por frecuencia de lavado.
Frecuencia Cantidad
Una vez a la semana 4
Quincenal 6
Una vez al mes 2
Total 12

Fuente: Elaboracién propia

@ Una vez a la semana
@ Quincenal
Una vez al mes

Figura 29. Frecuencia de lavado en un Car Wash

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 29, el 50% lleva su vehiculo cada quince dias al
lavadero de autos, mientras que 33,3% lo lleva una vez a la
semana y en menor porcentaje 16.7% lo lleva una vez al mes.
Los participantes por tiempo de atencion se muestran en la
Tabla 18.

Tabla 18
Participantes por tiempo de atencién.

Tiempos de Atencién Cantidad
20 a 30 minutos 4
31 a 40 minutos 4
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Tiempos de Atencién Cantidad

41 a 60 minutos 4
Mas de 60 0
Total 12

Fuente: Elaboracién propia
Fuente: Elaboracién propia

@ 20 a 30 minutos
@ 31 a 40 minutos

41 a 60 minutos
@& Mas d= 60

Figura 30. Tiempo que dispone para el lavado de vehiculo

Fuente: Elaboracién propia

En la Figura 30, se muestra que el tiempo que disponen para el
lavado de sus vehiculos es de 33,3% de 20 a 30 minutos,
seguido de 33,3% de 31 a 40 minutos y de igual manera el
33,3% de 41 a 60 minutos.

Servicios

Esta seccion esta enfocada a capturar la preferencia respecto al
tipo de lavado y el grado de importancia que le da el cliente a los
factores de lavado. Los participantes por tipo de lavado se

muestran en la Tabla 19.

Tabla 19

Participantes por tipo de lavado.

Tipo de lavado Cantidad

Express 0
Basico 7
Completo 5
Total 12

Fuente: Elaboracién propia
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@ Express (Por Fuera)

@ Basico (lavado por fuera y aspirada
del saldn)
Completo (lavado por fueray
aspirado del salén mas salon mas
motar)

Figura 31. Preferencia por tipo de lavado

Fuente: Elaboracion propia

Segun la Figura 31, el 58,3% prefiere el lavado basico, mientras

que el 41,7 % prefiere el lavado completo.

En referencia a la pregunta ¢ Cémo valora los siguientes factores
en un Car Wash Eco amigable? Se ha contemplado la siguiente
calificacion:

1. Nada Importante

2. Poco importante

3. Moderadamente importante

4. Importante

5. Muy importante

Considerando las calificaciones se ha obtenido como resultado

los siguientes factores:

a. Factor calidad en la atencion.
El 58,3% valora la calidad de atencién como factor muy
importante y el 25% lo valora como importante. Factores
de gran relevancia para el presente emprendimiento para
contemplar la calidad en el servicio del Car Wash, tal como
se muestra en la Figura 32.
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Calidad en la atencion

12 respuestas

8

7(58.3 %)

3(25%)

0(0%) 1(8,3%) 1(83%)

1 2 3 4 5

Figura 32. Factor calidad de atencion

Fuente: Elaboracién propia

Factor personal técnico calificado.

El 66,7% valora el factor de personal técnico calificado
como muy importante, mientras que el 16,7% lo considera
importante, por lo tanto, dicho factor es una de las variables
diferenciadoras del presente emprendimiento, tal como se

muestra en la Figura 33.

(66,7 %)

2(16,7 %)
0(0%) 1(83%) 1(83%)

1 2 3 4 5

Figura 33. Factor personal técnico calificado

Fuente: Elaboracién propia

Factor rapidez.
El 58,3% valora el factor rapidez como muy importante, y

el 25% como importante, este factor es otra variable
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diferenciadora en el presente emprendimiento, tal como se

muestra en la Figura 34.

7(583%)

3(25%)

1(83%) 1(83%) 00 %)

1 2 3 4 5

Figura 34. Factor rapidez

Fuente: Elaboracién propia

Factor cuidad del vehiculo.

El 83,3% valora el factor cuidado del vehiculo como muy
importante, y el 8,3% como importante, mientras que el
8,3% lo califica como poco importante, tal como se muestra

en la Figura 35.

10 (833 %)

Figura 35. Factor cuidad del vehiculo

Fuente: Elaboracién propia
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Factor seguridad y confianza.
El 91,7% valora el factor seguridad y confianza como muy
importante, seguido del 8,3% como poco importante, tal

como se muestra en la Figura 36.

10 1(91.7%)

: 1(33%)
0(0%) 0(0%) 0(0%)

1 2 3 4 5

Figura 36. Factor seguridad y confianza

Fuente: Elaboracién propia

Factor variedad del servicio

El 41.7% valora el factor variedad del servicio como
importante, y el 33,3% como muy importante, mientras que
el 16.7% lo califica como moderadamente importante, tal

como se muestra en la Figura 37.

5 (41,7 %)

4(333%)

2(167%)

0(0%) 1(83%)

=

Figura 37. Factor variedad del servicio

Fuente: Elaboracién propia
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Factor prestigio (percepciéon del publico por el negocio,
imagen)

El 33,3% valora el factor prestigio como muy importante,
seguido de 33,3% como importante, mientras que el 25%
lo califica como moderadamente importante, tal como se

muestra en la Figura 38.

40333%) 40333 %)

3(25%)

1(83%)
0(0%)

=

Figura 38. Factor prestigio
Fuente: Elaboracién propia

Factor uso de insumos ecoldgicos
El 50% valora el factor uso de insumos ecolégicos como
muy importante, y el 33,3% como importante, tal como se

muestra en la Figura 39.

6 (50 %)

4(333%)

0(0%) 1(8.3 %) 1(8.3%)

=1

1 2 3 4 5

Figura 39. Factor uso de insumos ecolégicos

Fuente: Elaboracién propia
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Factor competitividad de precios
El 58.3% valora el factor competitividad de precios como
muy importante, y el 25% como importante, tal como se

muestra en la Figura 40.

7(56.3%)

3(25%)

0{0%) 1(83%) 1(8.3%)

=

Figura 40. Factor competitividad de precios.

Fuente: Elaboracién propia

Factor oferta de promociones.
El 58,3% valora el factor oferta de promociones como muy
importante, y el 25% como importante, tal como se muestra

en la Figura 41.

7(58.3%)

3(25%)

0(0%) 1(8.3%) 1(83 %)

Figura 41. Factor oferta de promociones

Fuente: Elaboracién propia
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Precio.

Esta seccion esta enfocada a capturar la percepcion respecto al
precio del servicio, para ello se ha considerado a los
participantes por precio promedio, tal como se muestra en la
Tabla 20.

En referencia a la pregunta sobre la inversion promedio que

utiliza cada vez que lavan sus vehiculos es de S/ 20 soles a mas.

Tabla 20

Participantes por precio promedio

Precio Promedio Cantidad
S/10.00 a S/15.00 2
S/.15.00 a S/.20.00 1
S/.20.00 3
S/.25.00 2

2

2

S/.30.00
S/.45.00
Total 12
Fuente: Elaboracién propia

En referencia a la pregunta ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar
por un Car Wash con servicio delivery y eco amigable?, se
obtenido los siguientes resultados que se muestran en la Figura
42.

14
12

10

, 1 Il = 0 &
o '

$/10.00a $/.15.00a S/.20.00 S/.25.00 S/.30.00 S/.45.00 Total
$/15.00 $/.20.00

Figura 42. Inversion promedio cada vez que lava su vehiculo

Fuente: Elaboracién propia
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Segun servicio se ha obtenido los siguientes resultados:

Servicio Express: El 58,3% esta dispuesto a pagar por auto de
15.00 a 20.00 soles, el 25% pagaria por auto de S/ 20.00 a S/
25.00 soles, seqguido del 16,7% que pagaria por camioneta S/

20.00 a S/ 25.00 soles, tal como se muestra en la Figura 43.

Autor15-200 f 7 (583 %)

Auto: 20 -25 3(25%)

Auto: 25-30 [0 (0 %)

Camioneta: 20-25 2(16,7 %)

Camioneta: 25-30 0 (0 %)

Figura 43. Servicio express

Fuente: Elaboracion propia

Servicio Basico: El 66.7% esta dispuesto a pagar por auto de
30.00 a 35.00 soles, el 8.3% pagaria por auto de S/ 35.00 a S/
40.00 soles, seguido del 25% que pagaria por camioneta S/

35.00 a S/ 40.00 soles, tal como se muestra en la Figura 44.

Auto: 30-35 (667 %)

Auto: 35 -40 1(8.3%)

Auto: 40-45 [0 (0 %)

Camionsta: 35-40 3 (25 %)

Camioneta: 45-50 0(0 %)

Figura 44. Servicio basico

Fuente: Elaboracién propia
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Servicio Completo: El 58,3% esta dispuesto a pagar por auto de
S/ 45.00 a S/ 50.00 soles, el 41.7% pagaria por camioneta S/

55.00 a S/ 60.00 soles, tal como se muestra en la Figura 45.

Auto: 45-50 7 (58,3 %)

Auto: 55 -60 0 (0 %)

Auto: Mas de 60 0 (0 %)

Camioneta: 55-60 5 (41,7 %)

Camionsta: 60-65 0 (0 %)

Figura 45. Servicio completo

Fuente: Elaboracion Propia

Los participantes por eleccion de medios de pago se muestran
en la Tabla 21.

Tabla 21
Participantes por eleccion de medios de pago

Medios de Pago Cantidad

Efectivo 2
Tarjeta 8
Transferencia 2
Total 12

Fuente: Elaboracién propia

En referencia a la pregunta ¢Qué medios de pago le gustaria
utilizar pagar por el servicio?, se obtenido los siguientes

resultados, que se muestran en la Figura 46.
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EFECTIVO TARJETA TRANSFERENCIA TOTAL

Figura 46. Medios de pago para pagar el servicio

Fuente: Elaboracion propia

La Figura 47, nos muestra que la mayoria prefiere pagar con
tarjeta, seguido de efectivo y transferencia como medio de pago.
En referencia a la pregunta si ¢ Le gustaria recibir el servicio de
Car Wash en su domicilio?, la respuesta ha sido 100%

afirmativa.

® s
@ No

Figura 47. Servicio completo

Fuente: Elaboracion propia

En referencia a la pregunta ¢Por qué le gustaria recibir el
servicio de Car Wash en su domicilio?, se ha obtenido diversas
respuestas, las detallamos a continuacion:

o Comodidad.

o Porque es mas comodo esperar en tu domicilio.

o Por la coyuntura.
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o Para no tener que desplazarme, especialmente en esta
época de pandemia.

o Por seguridad ante la pandemia.

o Por mi trabajo.

. Por ser cercano.

o Porque optimizo mi tiempo.

o No hay necesidad de trasladarse a otro lugar para
mantener limpio el automovil.

o Si alguna vez no dispongo de tiempo.

o Por disponibilidad de tiempo.

En referencia a la pregunta ¢ Le gustaria que la empresa cuenta
con un portal web o aplicativo para solicitar y agendar el servicio
Car Wash?, se ha obtenido como resultado que al 80% le
gustaria que la empresa cuente con un portal web, tal como se

muestra en la Figura 48.

90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

80%

20%

Si No

Figura 48. ¢ Le gustaria solicitar una cita via portal web?

Fuente: Elaboracién propia

Promocion.
Esta seccidn esta enfocada a capturar la percepcion respecto a
los medios que utilizan para definir los medios por los cuales se

difundiria la publicidad.
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En referencia a la pregunta ¢COomo se enter6 de estos Car
Wash?, el 83,3% se enter6 del Car Wash por amigos, el 8.3%
se enter6 por publicidad mientras que el restante 8.3% se enteré

por redes sociales, tal como se muestra en la Figura 49.

® Amigos

® Publicidad

© Redes sociales

@ Medios Digitales (Revistas, blogs,
etc)

Figura 49. Medio por el cual se entera del servicio de los Car Wash

Fuente: Elaboracién propia

En referencia a la pregunta ¢Por qué medios le gustaria
enterarse sobre el servicio Car Wash Eco amigable?, al 75 % le
gustaria enterarse sobre el servicio Car Wash Eco amigable por
redes sociales, al 16,7% por radio y television y a un 8.3% por

periédico, tal como se muestra en la Figura 50.

@ Periédico
@ Radio/Television
@ Redes Sociales

Figura 50. Medio de preferencia para saber sobre Car Wash eco amigable

Fuente: Elaboracion propia

En referencia a la pregunta ¢Qué redes sociales utiliza?, el
100% de participantes utiliza Facebook y WhatsApp, el 25%
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también utilizan Instagram y Telegram, y en menor porcentaje
8,3% también utilizan Twitter, tal como se muestra en la Figura
51.

Facebook —12 (100 %)
Instagram 3(25 %)
Twitter 18,3 %)
Telegram 3 (25 %)
WhatsApp 12 (100 %)
0,0 25 50 75 10,0 12,5

Figura 51. ¢ Qué redes sociales utiliza?

Fuente: Elaboracion propia

En referencia a la pregunta ¢Qué promociones le gustaria
encontrar en un Car Wash?, al 83.3% le gustaria descuentos,
seguido del 41.7% se Souvenirs, un 25% Gift Cards y

Descuentos corporativos en un 8.3%, tal como se muestra en la

Figura 52.
Descuentos 10 (83,3 %
Gift cards 3(25 %)
Descuentos Corporativos 1(83%)
Souvenirs 5(41,7 %)
2 4 6 ] 1

Figura 52. ¢ Qué promociones le gustaria encontrar en un Car Wash?

Fuente: Elaboracion propia
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Competencia.

Esta seccion esta enfocada a capturar la percepcion respecto a

| competencia.

En referencia a la pregunta ¢ Por qué razones cambiaria de Car

Wash?, a continuacion, se detalla las razones:

o Porque todos los servicios son iguales, solo lavan y no
brindan un valor agregado.

o Mejor servicio y precio.

o Mejor servicio.

o Tiempo de espera.

o Por usar materiales eco amigables y la calidad del servicio.

o Disponibilidad y precios.

o Por un servicio de EXCELENCIA.

o Mala atencion.

o Precio y comodidad.

o Servicio.

o Por mal servicio y falta de técnica de lavado.

. Confianza y promociones.

Fonotipo — Isologotipo.
En referencia a la pregunta ¢ Cual de estos nombres es de su
preferencia para una marca de Car Wash?, se ha obtenido los

siguientes resultados, tal como se muestra en la Figura 53.

Car Wash Green —3 (25 %)
Car Wash Ecolégico 4(33,3 %)
Car Wash Fast Modern 1(8.3 %)

Car Wash Clean Fast 2 (16,7 %)

Car Wash el Rapidito 2 (16,7 %)

Figura 53. ¢ Qué promociones le gustaria encontrar en un Car Wash?

Fuente: Elaboracién propia
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Respecto a otros nombres los participantes han sugerido los

siguientes nombres:

En

Autolavado Ecologico.

Car Wash Eco.

Car Wash Clean Fast.

Car Wash Fast.

Car Wash Home.

Eco Car Wash.

Fast Car Wash.

Lavado de autos ecolbgicos en Huancayo.
Siempre Limpio.

Eco Car Wash.

Spa para Carros.

referencia a la pregunta ¢Qué recomendaciones o

sugerencias tendrian para este negocio?, los participantes

indicaron las siguientes recomendaciones o sugerencias:

Super rapido.
Calidad en el servicio.
Puntualidad a domicilio.

Insumos de primera calidad.

Concientizar a los consumidores sobre el cuidado del

agua.
Buen plan estratégico y mucho optimismo.
Empleo de técnicas adecuadas.

Buena presentacion.

Promociones.

Servicio amable, rapido y eficiente.

Calidad de servicio constante.
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En referencia a la pregunta ¢Desean compartir alguna otra

opinion sobre el negocio?, indicaron lo siguiente:

Buena idea de negocio.

Cumplimientos rigurosos de los protocolos de seguridad.
Capacitar al personal en atencion al cliente.
Perseverancia y seguridad.

Masificar su uso.

La segmentacion es importante.

Que no se cambie de personal constantemente.

Entrevista de profundidad.

A continuacion, se detalla las entrevistas realizadas a los

competidores:

Entrevista N° 1.

Fecha: 22-11-2

Cargo: Administrador

Distrito: El Tambo

Introduccion: La presente entrevista es parte de la
investigacion de mercado de un plan de negocios
elaborado por alumnos de la escuela de postgrado de la
Universidad Continental. Esta investigacion espera
determinar los factores mas importantes a considerar para
nuevos negocios de Car Wash.

Caracteristicas de la entrevista: Los detalles de esta
entrevista seran incluidos en el plan de negocios a
presentar a la Escuela de Postgrado de la Universidad
Continental, luego de la aprobacion de este, sera parte del
material disponible en la biblioteca de la mencionada

institucion.

Preguntas

¢En qué afio inicio este negocio?
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El negocio se inicia el afio 2016

¢, Con qué servicios inicio el negocio?

Se inicia con el servicio de lavado de autos

¢, Cudles son los servicios més solicitados por clientes?
Los servicios mas solicitados son el lavado por fuera y
salon

¢,De qué forma realiza el servicio de lavado?

El servicio de lavado se realiza primero rociando con agua
todo el exterior del vehiculo y luego se pasa con un trapo y
champu, para después pasar nuevamente agua, luego se
procede a limpiar la parte interna del vehiculo con una
aspiradora.

¢, Con cuanto personal cuenta?

Se cuenta con 03 personales de lavado y secado

¢, Qué insumos utiliza para el lavado de vehiculos?

Se utiliza como insumos champlU marca sonax, agua,
liquido de interiores

¢Hace o ha pensado realizar servicio de lavado por
delivery?

Si, pero el delivery consta de ir a recoger el vehiculo al
lugar que indica el cliente y luego se le devuelve

¢, Por qué cree que lo prefieren sus clientes?

Nos prefieren por el servicio que brindamos e insumos que
utilizamos

¢, Como retiene a sus clientes?

Con una buena atencién y trato agradable

¢,Cual es el precio promedio de los servicios?

S/. 20y S/.30 autos

S/. 40y S/. 60 camionetas

¢, Con frecuencia los clientes lavan su vehiculo?
Mayormente lavan sus vehiculos semanalmente

¢,Cual es el horario de atencién?
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De lunes a sabados de 9:00am a 5:00 pm
¢, Qué dias de la semana tiene mayor afluencia de clientes?

Los dias de mayor afluencia son los sabados

Entrevista N° 2.

Fecha: 22-11-2

Cargo: Técnico de Lavado

Distrito:  El Tambo

Introduccién: La presente entrevista es parte de la
investigacion de mercado de un plan de negocios
elaborado por alumnos de la escuela de postgrado de la
Universidad Continental. Esta investigacion espera
determinar los factores mas importantes a considerar para
nuevos negocios de Car Wash.

Caracteristicas de la entrevista: Los detalles de esta
entrevista seran incluidos en el plan de negocios a
presentar a la Escuela de Postgrado de la Universidad
Continental, luego de la aprobacion de este, sera parte del
material disponible en la biblioteca de la mencionada

institucion.

Preguntas

¢En qué afo inicio este negocio?

El negocio se inicia el afio 2017

¢,Con qué servicios inicio el negocio?

Se inicia con el servicio de lavado de autos y cambio de
aceite

¢, Cudles son los servicios més solicitados por clientes?
Los servicios mas solicitados son Lavado por fuera y salén,
cambio de aceite

¢,De qué forma realiza el servicio de lavado?

Utilizamos agua para comenzar, rociamos todo el exterior

del vehiculo y luego le pasamos un trapo con champu, para
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nuevamente volver a pasarle agua, luego limpiamos las
llantas, encerado de tableros de interior

¢,Con cuanto personal cuenta?

Contamos con 03 trabajadores de lavado

¢,Qué insumos utiliza para el lavado de vehiculos?
Utilizamos champu, ambientador, liquido para encerado de
interiores

¢Hace o ha pensado realizar servicio de lavado por
delivery?

No, solo lavado en local

¢, Por qué cree que lo prefieren sus clientes?

Porque dejamos limpio su vehiculo y a gusto del cliente

¢, Como retiene a sus clientes?

Tenemos a nuestros clientes usando buenos productos,
originales y buena atencion.

¢, Cual es el precio promedio de los servicios?

S/. 20y S/.40 autos

S/. 50y S/. 60 camionetas

¢, Con frecuencia los clientes lavan su vehiculo?
Normalmente viene a lavar semanalmente

¢,Cual es el horario de atencion?

De lunes a sabados de 8:00am a 6:00 pm

¢, Qué dias de la semana tiene mayor afluencia de clientes?

Los viernes y sabados

Entrevista N° 3.

Fecha: 22-11-2

Cargo: Técnico de Lavado

Distrito: El Tambo

Introduccion: La presente entrevista es parte de la
investigacion de mercado de un plan de negocios
elaborado por alumnos de la escuela de postgrado de la

Universidad Continental. Esta investigacion espera
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determinar los factores mas importantes a considerar para
nuevos negocios de Car Wash.

Caracteristicas de la entrevista: Los detalles de esta
entrevista seran incluidos en el plan de negocios a
presentar a la Escuela de Postgrado de la Universidad
Continental, luego de la aprobacion de este, sera parte del
material disponible en la biblioteca de la mencionada

institucion.

Preguntas

¢ En qué afo inicio este negocio?

El negocio se inicia el afio 2019

¢ Con qué servicios inicio el negocio?

El negocio se inicia con el lavado de autos

¢,Cuadles son los servicios mas solicitados por clientes?
Los servicios mas solicitados son el lavado basico de
vehiculos (por fuera y salén) y en algunas ocasiones
lavado de motor.

¢,De qué forma realiza el servicio de lavado?

Usamos agua para el lavado integral del vehiculo, luego
utilizamos un trapo con champu, en el lavado de interiores
utilizamos una aspiradora y un trapo para sacar el polvo

¢, Con cuanto personal cuenta?

Solo trabajamos con 2 personas

¢, Qué insumos utiliza para el lavado de vehiculos?

Como insumos utilizamos, champu marca san Felipe,
silicona, renovador de llantas, ambientador.

¢Hace o ha pensado realizar servicio de lavado por
delivery?

No, solo lavado en local

¢, Por qué cree que lo prefieren sus clientes?

Por el buen servicio que brindamos

¢, COmo retiene a sus clientes?
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Los clientes prefieren precios bajos, ya que existe mucha
competencia

¢,Cual es el precio promedio de los servicios?

S/. 10 autos

S/. 20 camionetas

¢,Con frecuencia los clientes lavan su vehiculo?

Lavan sus vehiculos semanalmente.

¢,Cual es el horario de atencion?

De lunes a domingo de 7:00am a 6:00 pm

¢, Qué dias de la semana tiene mayor afluencia de clientes?

Los sdbados y domingo

Entrevista N°4.

Fecha: 24-11-20

Cargo: Administrador

Distrito: El Tambo

Introduccion: La presente entrevista es parte de la
investigacion de mercado de un plan de negocios
elaborado por alumnos de la escuela de postgrado de la
Universidad Continental. Esta investigacion espera
determinar los factores mas importantes a considerar para

nuevos negocios de Car Wash.

Caracteristicas de la entrevista: Los detalles de esta
entrevista seran incluidos en el plan de negocios a
presentar a la Escuela de Postgrado de la Universidad
Continental, luego de la aprobacion de este, sera parte del
material disponible en la biblioteca de la mencionada

institucion.

Preguntas
¢.En qué afo inicio este negocio?

El negocio se inicia el afio 2017
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¢,Con qué servicios inicio el negocio?

Iniciamos con el lavado de autos

¢, Cuadles son los servicios mas solicitados por clientes?
Los servicios més solicitados son el lavado por fuera y
salon, lavado y engrase

¢,De qué forma realiza el servicio de lavado?

Utilizamos agua para sacar todo el sucio de la parte
exterior del vehiculo, luego con un trapo de champu
limpiamos, después limpiamos con una aspiradora el
interior del vehiculo usando desinfectante de amoniaco.
¢,Con cuanto personal cuenta?

Contamos actualmente con 3 personas

¢, Qué insumos utiliza para el lavado de vehiculos?
Utilizamos champu, cera, esponjas, ambientador,
abrillantador de llantas

¢Hace o ha pensado realizar servicio de lavado por
delivery?

Si, recojo de vehiculos a domicilio, luego los devolvemos
limpios

¢ Por qué cree que lo prefieren sus clientes?

Por el servicio y la confianza

¢, Como retiene a sus clientes?

Con un buen servicio y con buen trato

¢, Cual es el precio promedio de los servicios?

S/. 20 autos

S/. 30 camionetas

¢,Con que frecuencia los clientes lavan su vehiculo?
Lavan sus vehiculos semanalmente

¢,Cual es el horario de atencién?

De lunes a sabados de 9:00am a 6:00 pm

¢, Qué dias de la semana tiene mayor afluencia de clientes?

Los dias de mayor afluencia son los viernes y sabados
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Entrevista N° 4.

Fecha: 22-11-2020

Cargo: Administrador

Distrito: El Tambo

Introduccién: La presente entrevista es parte de la
investigacion de mercado de un plan de negocios
elaborado por alumnos de la escuela de postgrado de la
Universidad Continental. Esta investigacion espera
determinar los factores mas importantes a considerar para
nuevos negocios de Car Wash.

Caracteristicas de la entrevista: Los detalles de esta
entrevista seran incluidos en el plan de negocios a
presentar a la Escuela de Postgrado de la Universidad
Continental, luego de la aprobacion de este, sera parte del
material disponible en la biblioteca de la mencionada

institucion.

Preguntas

¢.En qué afo inicio este negocio?

El negocio se inicia el afio 2016

¢, Con qué servicios inicio el negocio?

Iniciamos con el lavado de autos

¢,Cudles son los servicios mas solicitados por clientes?

El servicio mas solicitado es lavado al detalle (exterior,
interior y pulido)

¢,De qué forma realiza el servicio de lavado?

Contamos con manguera a presion para el lavado con
agua de toda la parte exterior del vehiculo, usamos
champu para limpiar toda la superficie del vehiculo para
después enjuagarlo otra vez con agua, para la parte interna
del vehiculo utilizamos aspiradora y un trapo para limpiar
el sucio interior

¢,Con cuanto personal cuenta?
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Trabajamos con 02 personas

¢, Qué insumos utiliza para el lavado de vehiculos?

Los insumos que utilizamos son champu, desinfectantes,
silicona de tableros, ambientador.

¢Hace o ha pensado realizar servicio de lavado por
delivery?

No, solo en local

¢Por qué cree que lo prefieren sus clientes?

Porque los atendemos bien y le damos un buen servicio de
lavado

¢, Como retiene a sus clientes?

Con un buen servicio y precio competitivos

¢,Cudl es el precio promedio de los servicios?

S/. 20 autos

S/. 30 camionetas

¢,Con que frecuencia los clientes lavan su vehiculo?

Los clientes vienes cada semana a lavar sus vehiculos
¢,Cual es el horario de atencién?

De lunes a sabados de 9:00am a 6:00 pm

¢, Qué dias de la semana tiene mayor afluencia de clientes?

Los lunes, jueves y sabados

Luego de realizar las entrevistas en profundidad, se
revisaron las transcripciones de cada una de ellas y se
analizaron los datos de acuerdo con los objetivos definidos
al iniciar el presente capitulo, como se detalla a

continuacion:

o Identificar las caracteristicas de los servicios que
ofrecen la competencia (propuesta de valor,
beneficios, precios, etc.)

o Los cinco lavaderos tradicionales son relativamente

nuevos en el mercado, ya que dos de ellos tienen 4
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afnos, los otros dos tres afios y uno solo tiene un afo
de funcionamiento. Esto nos muestra que el mercado
de lavado de autos sigue siendo tradicional y que por
lo tanto se puede considerar que nuestro
emprendimiento tiene un mercado potencial para
desarrollarse a diferencia de los lavaderos
tradicionales donde la competencia es alta. Por esta
caracteristica, todas las personas entrevistadas
afirmaron que se encuentran constantemente viendo
algunas necesidades adicionales de sus clientes y
realizando algunos cambios a sus propuestas de
servicio de acuerdo a como se van generando las
ventas mes a mes. A pesar de que las propuestas de
todos los lavaderos son diferentes, todos ellos tienen
en comun el servicio de lavado béasico dentro de las
opciones de sus servicios.

Todos los lavaderos que se visitaron ofrecen los
mismos servicios, que en la mayoria de los casos son
servicio express, basico y completo. Los dias de
atencion son de lunes a sabado de 9 00 am a 6 00
pm y los dias de mayor demanda son los viernes y
sabados.

Conocer las caracteristicas de los productos e
insumos que utiliza la competencia. En todos los
casos, los lavaderos tradicionales utilizan insumos
originales y de buena calidad, lo cual nos demuestra
gue Se preocupan por usar insumos que no dafien la
superficie del vehiculo y dar un servicio de calidad.
Identificar si los lavaderos tradicionales piensan
implementar el servicio de lavado por delivery con
insumos eco amigables. Se pudo observar que tres
de estos lavaderos realizan servicio en el mismo

establecimiento y que ademas realizan el lavado por
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3.3.4.

delivery pero con el recojo del vehiculo al
establecimiento de lavado y con el procedimiento
tradicional, es decir agua y sus insumos cotidianos,
dos ellos solo realizan el servicio en el mismo
establecimiento, se pudo observar que no utilizan
insumos eco amigables que conserven el medio
ambiente y que inclusive desconocen de estos

productos.

Conclusiones y recomendaciones del estudio.

Una estrategia de comunicacion de la empresa Car Wash
Ecolégico, estaria orientada a difundir temas sobre el cuidado
del medio ambiente, el uso eficiente del recurso hidrico ya que
este atributo es la variable diferencial del servicio.

Los atributos de calidad de atencion, seguridad, manejo de
técnicas de lavado y el uso de insumos eco amigables deben
ser reflejarse en la marca del servicio.

Los servicios de lavado basico (66%) y completo (58%) son los
mas demandados por los clientes.

El Factor Rapidez ha sido el mas valorado por los clientes
representando un 58,3% siendo otra variable diferenciadora en
el presente emprendimiento.

El 83% de los clientes valoran el cuidado del vehiculo al
momento de la prestacion del servicio.

Los servicios mas demandados en los Car Wash tradicionales
son el servicio express y basico.

El 100% de los Car Wash tradicionales entrevistados utilizan
como insumo basico el agua y no utiliza insumos eco amigables.
Los Car Wash tradicionales no cuentan con técnicas de lavado

lo cual influye en la calidad del servicio.
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3.3.5.

Perfil del consumidor tipo y sus variantes.

El perfil del cliente para el servicio de Car Wash ecoldgico por delivery

cuenta con las siguientes caracteristicas:

Nivel Socioeconémico: A, By C.

Hombres y mujeres comprendidos entre los 33-55 afios que
cuentan con vehiculos (auto y/o camionetas).

Cuyos domicilios o centros laborales se ubican en los Distritos
de Huancayo, El Tambo y Chilca

Personas que se preocupan por la conservacion del medio
ambiente y uso de insumos eco amigable.

Personas que no disponen de tiempo para lavar sus vehiculos y
demandan mantener sus vehiculos limpios y en buen estado de
conservacion.

Personas de estilos de vida progresistas, modernos vy

sofisticados.
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Capitulo IV

Proyeccion del Mercado Objetivo

Habiendo realizado el estudio de mercado para nuestro emprendimiento, el mismo

gue nos ha permitido definir el perfil del consumidor, procederemos a definir el

ambito y el método de proyeccion. Realizando los célculos correspondientes

definiremos la cantidad de personas conformantes del mercado potencial,

disponible, efectivo y objetivo.

4.1.

4.2.

El Ambito de la proyeccion

Para el presente emprendimiento el &mbito de la proyeccién es la poblacién
de la Provincia de Huancayo que viven o trabajan en los Distritos de El Tambo,
Huancayo y Chilca.

Segun el estudio realizado por el INEI, se toma una poblacion de 364,010 de
la Provincia de Huancayo, los distritos en los cuales ofreceremos nuestro

servicio son los que se muestran en la Tabla 22.

Tabla 22
Poblacion de los distritos objetivos

Distritos  Poblacion
Huancayo 116,953
Chilca 85,628

El Tambo 161,429
Total 364,010

Fuente: Tomado del INELhttps://www.inei.gob.pe/estadisticas/indice-tematico/poblacion-y-

vivienda/

Seleccién del método de proyeccion

Teniendo en cuenta que el horizonte del presente emprendimiento es un
periodo de 5 afios (2021 — 2025) para las proyecciones tomaremos como
referencia la tasa de crecimiento del departamento de Junin por el INEI, y
tomando como base la poblacion estimada de los 3 distritos para el 2020,

cuyo resultado se muestra en la Tabla 23.
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Tabla 23

Proyeccion de la poblacion en Huancayo, El Tambo y Chilca

Afno Tasa de crecimiento Poblacién

2021
2022
2023
2024
2025

364,010
0.22% 364,811
0.22% 365,613
0.22% 366,418
0.22% 367,224

Fuente: Nota: Adaptado Estado de la poblacion peruana 2020 por INEI, recuperado de

https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones digitales/Est/Lib1743/Libro.pdf

4.2.1.

4.2.2.

Mercado potencial.

“El mercado potencial esta formado por el conjunto de consumidores
gue muestran interés por un producto o servicio particular” (Monferrer,
2013, p. 47)

Debemos mencionar que tenemos como publico objetivo a personas
mayores de edad entre los 18 afios y 55 afios, de los sectores socio
economicos A, B y C, que representan un total del 30.23% de la
poblacion del Departamento de Junin, especificamente de los 3
distritos en donde estaremos presentes.

En la tabla 24, presentamos la proyeccion del mercado potencial o el

segmento de mercado para los proximos 5 afios.

Tabla 24

Proyeccion del mercado potencial 2021-2025.

2021 2022 2023 2024 2025
Poblacion 364,010 364,811 365,613 366,418 367,224

Mercado Potencial o segmento
de mercado (30.23%) 110,040 110,282 110,525 110,768 111,012

Fuente: Elaboracién propia

Mercado disponible.

“Conjunto de consumidores que tienen interés, ingresos, acceso y
cualificacién para un producto o servicio particular.” (Diego, 2013, p.
52).
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4.2.3.

El mercado disponible esta conformado por aquellos consumidores
gue realmente utilizarian el servicio y que cuentan con los recursos

para adquirirlo.

Para nuestro estudio hemos calculado el mercado disponible
apoyandonos en una pregunta de nuestra encuesta, la que nos ha
permitido conocer cuantos de nuestros encuestados poseen vehiculo,
y la respuesta fue que un 93% posee vehiculo, por lo tanto, este es el

mercado se consumiria nuestro servicio.

A continuacién, en la Tabla 25, presentamos la proyeccion del

mercado disponible para los proximos 5 afios.

Tabla 25
Proyeccion del mercado disponible 2021-2025.

2021 2022 2023 2024 2025
Mercado Potencial 110,040 110,282 110,525 110,768 111,012
Mercado Disponible
93% 102,337 102,562 102,788 103,014 103,241
Fuente: Elaboracién propia

Mercado efectivo.

El mercado efectivo es la porcién del mercado disponible formado por
el conjunto de consumidores que tienen la necesidad de adquirir
nuestro servicio. Cabe precisar que ademas de la necesidad también

tienen la intencion de compra de nuestro servicio.

Para nuestro emprendimiento el mercado efectivo, hemos
determinado apoyandonos en la respuesta de una pregunta de
nuestra encuesta, especificamente a la pregunta que, si hace uso del
servicio de Car Wash, y a la que el 86% respondieron que si. En la
tabla 26, presentamos la proyeccién del mercado efectivo para el
periodo 2020 — 2025.
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Tabla 26

Proyeccion del mercado efectivo 2021-2025.

2021 2022 2023 2024 2025
Mercado Disponible 102,337 102,562 102,788 103,014 103,241
Mercado Efectivo
86% 88,010 88,204 88,398 88,592 88,787
Fuente: Elaboracién propia

4.2.4. Mercado objetivo.
El mercado objetivo o también llamado mercado meta, es una parte
del mercado efectivo que una empresa se fija atender como meta en

un tiempo determinado.

Para nuestro emprendimiento, una vez mas utilizaremos nuestra
encuesta como herramienta para determinar nuestro mercado
objetivo, para este caso con la pregunta con qué tipo de vehiculo
cuenta, a la pregunta realizada el 43% respondio que tenia automovil
y el 49% respondié que tenia camionetas; es decir un 92% tiene
automovil o camioneta, asimismo el 37% valoran el uso de insumos
eco amigables en el lavado. Con dichos datos estimamos nuestro

mercado objetivo, el cual se muestra en la Tabla 27.

Tabla 27

Proyeccién del mercado objetivo 2021-2025.

2021 2022 2023 2024 2025
Mercado Efectivo 80,61580,79380,97181,14981,327
Mercado Objetivo
92% 74,16674,33074,49374,65774,821
37% 27,44127,50227,56327,62327,684
Fuente: Elaboracién propia

4.3. Prondstico de ventas
Para el pronédstico de ventas se ha contemplado los precios por tipo de
servicio, en base a ello se ha realizado la proyeccién del precio de cada

servicio en el horizonte de periodo comprendo entre 2021-2025, considerando
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el posicionamiento de marca y la mejora en la calidad del servicio. La

proyeccion de precios se puede apreciar en la Tabla 28.

Tabla 28
Proyeccion de precios.

Servicios 2021 2022 2023 2024 2025
Express S/20.00 S/20.60 S/21.22 S/21.85 S/22.51
Basico S/30.00 S/30.90 S/31.83 S/32.78 S/33.77
Completo S/40.00 S/41.20 S/42.44 S/43.71 S/45.02

Fuente: Elaboracién propia

Asimismo, con la evolucién de los precios por tipo de servicio se ha realizado
la proyeccion de ventas en el horizonte de periodo comprendido entre 2021-

2025, tal como se puede mostrar en la Tabla 29.

Tabla 29

Proyeccion de ventas.

- Afos
Servicios Item
2021 2022 2023 2024 2025
N® de 447 447 447 447 447
productos

Lavado Valor de

Express venta S/20.00 S/20.60 S/21.22 S/21.85 S/22.51

VentaTotal ~ S/8,044.23 S/921255 S/0488.93 S/9,7360 ° 0 008
N° de 4472 4472 4472 4472 4472
productos

Lavado Valor de

L S/30.00 S/30.90 S/31.83 S/32.78 S/33.77
Bésico venta

S/134,163. S/138,188. S/142,333. S/146,603. S/151,002.

Venta Total 38 29 93 95 07
N° de
broductos 1342 1342 1342 1342 1342
Lavado ~ Valor de S/40.00  S/41.20  S/42.44  S/43.71  S/45.02
Complet venta
o S/53,665.3 S/55.275.3 S/56,933.5 S/58,641.5 S/60,400.8
Venta Total 5 1 7 8 3
Total S/. 196,772.96 202,676.15 208,756.44 215019.13 221,469.70

Fuente: Elaboracién propia

Resultado de la proyeccion se evidencia que se iniciara en el periodo 2021
con unas ventas totales de S/ 196,772.96 para ascender a S/ 221,469.70 en

el periodo 2025, cuya proporcion de mayor participacion en las ventas por tipo
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4.4,

de servicio es el lavado béasico y lavado completo en linea al estudio de

mercado.

Aspectos criticos que impactan el prondéstico de ventas

Los aspectos criticos que pueden impactar en el pronéstico de ventas serian

los siguientes:

Segun el Fondo Monetario Internacional (FMI) proyecté un
crecimiento del PBI en un 9% para el periodo 2021, en caso no se
cumpla dicha proyeccién las ventas del servicio Cars Wash podrian
tener un decrecimiento importante en el mercado

Disminucion del ingreso per capita de la poblacién por contraccién del
crecimiento de la economia peruana.

Incremento de la oferta del servicio de lavado de vehiculo en el
mercado de Huancayo que generaria incremento de la competencia
en este sector de servicios.

Incremento del precio de los insumos eco amigables lo que
incrementaria el precio del servicio de lavado de vehiculos.

Las ventas no se concreten debido a fallas internas de la organizacion
como falta de supervision o rotacion de personal.

Falta de politicas y estrategias de retencion y fidelizacion de clientes
gue puede afectar el consumo del servicio de Car Wash.
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Capitulo V
Ingenieria del Proyecto

5.1. Estudio de ingenieria

5.1.1.

Disefio del servicio.

El servicio de lavado de autos a domicilio con productos eco
amigables, al seco y con ahorro de agua, consiste en lavado interno
y externo del auto, es un lavado ecolégico que permite optimizar el
uso de agua incluso puede realizarse en espacios no muy amplios.
Los productos eco amigables son mejores que el jab6n o champu que

se utiliza en el lavado tradicional.

Segun Volt (2020) “cuando se atiende un automaovil sin agua, solo se
necesita un cubo de agua para enjuagar las toallas en lugar de usar
entre 50 y 100 galones de agua limpia cuando se usa una lavadora a

presion o una manguera” (parr. 3)

Considerando que en el lavado de autos se utilizara productos eco
amigables y dicho lavado sera ecoldgico, se detalla a continuacién la
descripcion de cada uno de estos componentes segun Feo (2015):
Productos Eco amigables: Pueden descomponerse en los elementos
guimicos que lo conforman, debido a la accion de agentes bioldgicos,
como plantas, animales, microorganismos y hongos, bajo condiciones
ambientales naturales.

Lavado Ecoldgico: Es el lavado del vehiculo con productos eco
amigable y poca cantidad de agua. Dichos productos permiten
eliminar la suciedad del auto sin dafiar su superficie. Este proceso

permite limpiar el auto en forma integral. (Feo, 2015, pp. 20-21)

En este contexto, los servicios de lavado de autos que ofrecemos en

el presente emprendimiento son los siguientes:
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5.1.2.

o Lavado Express (Lavado exterior)

o Lavado Bésico (Lavado exterior e interior)

o Lavado Completo (Lavado interior, exterior y motor)

Cuya ficha técnica se muestra en la Tabla 30.

Tabla 30

Ficha técnica.

Item Detalle

Nombre del Lavado a delivery con Productos Eco amigables, al Secoy

Servicio con Ahorro de Agua.

Clientes Persona natural o juridica que requiera lavar un auto.

Proceso Lavado de autos.
El lavado en seco limpia, brilla y protege el vehiculo con

Descripcion productos eco amigat_)les su avanzgda formulacig')n micro

General encapsula los contaminantes depplsnados en la pln,tura de
forma segura y sin rayar, devolviéndole a su vehiculo la
apariencia de recién brillado.

Documentos - .

: Procedimiento para realizar lavado de autos.
asociados

Responsable del
Servicio
Responsable de la
Supervision del
Servicio

Requisitos
Técnicos

Requisitos del
servicio

Técnico en lavado de autos.

Supervisor de lavado de autos.

Se publicard el procedimiento de lavado de autos en la
normativa interna de la empresa para conocimiento de los
colaboradores.

Atencion de lavado de autos delivery, al seco con productos
eco amigables y con ahorro de agua.

Fuente: Elaboracion propia

Modelamiento y seleccidén de procesos productivos.

El presente emprendimiento consta de cuatro procesos principales

relacionado al rubro de lavado:

. Proceso de Lavado de Autos.

o Proceso de Supervision de Lavado.

. Proceso de Control de Almacén.

. Proceso de Atencion al Cliente.

Dichos procesos se muestran en la Figura 54, asimismo, el flujograma

de lavado de vehiculos se muestra en la Figura 55.
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Proceso de Lavado de Proceso de Supervision Proceso de Control de e
Atencion al Cliente

autos de lavado Almacén

Figura 54. Procesos de negocio de lavado de vehiculo

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 55. Flujograma de lavado de vehiculos

Fuente: Elaboracién propia

Cabe precisar que, en el proceso de lavado de vehiculos, se
contempla los tipos de lavado que conforman los siguientes

subprocesos: lavado express, lavado basico y lavado completo.

A. Lavado express

En el caso del servicio de lavado express se especifica el

proceso a realizar.

o Contacto con el cliente: El personal asignado para el
servicio se presentara con el cliente con la respectiva
identificacion de la empresa.

o Inspeccion del estado del vehiculo: El personal tendra que
realizar una verificacion del estado del vehiculo,
verificando si existe algun dafio por fuera del vehiculo
como choque o rayado de la pintura entre otros.
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Recolectar insumos: El colaborador tendra que separar los
insumos que utilizara el el servicio asignado.

Mezclar en el atomizador los insumos a utilizar: Se tendra
gue realizar la mezcla respectiva para la limpiar la
superficie del vehiculo de acuerdo a los estandares e
indicaciones respectivas , obteniendo un servicio de
calidad y con garantia.

Rociar en la parte exterior del vehiculo el liquido
espumante. Rociar toda la superificie exterior del vehiculo
con el liquido espumante y dejar por unos segundos hasta
gue éste actue.

Pasar el pafio sobre la superficie del vehiculo para remover
la suciedad: Pasar el pafio nuevo o limpio de microfibra,
para remover toda la suciedad lentamente, hasta que el
vehiculo quede completamente linpio de suciedad.

Rociar el vehiculo con el abrillantador y sellador: Una vez
terminado la limpieza de la suciedad de vehiculo,
procedemos a rociar la superficie con el abrillantador y el
sellador, para darle al vehiculo la proteccion necesaria y
duradera del brillo y limpieza.

Limpiamos vidrios y espejos: Se procede a rociar los vidrios
y espejos con un liquido especial para estas superficies, y
con un pafo de microfibra limpio se pasa por la superficie,
dejandolo limpio y desinfectado.

Limpiamos llantas y neumaticos: Como ultimo paso de este
servicio hechamos el liquido respectivo a las llantas y aros
dejando que este actle, para luego con un pafo limpiar

toda la suciedad, hasta dejarlo limpio.

El flujograma de lavado express, se muestra en la Figura 56.
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Figura 56. Flujograma de lavado express

Fuente: Elaboracién propia

Lavado basico

El lavado basico, contempla el lavado express y las siguientes

actividades:

Sacar los objetos que no formen parte del vehiculo:
Seleccionar y sacar , libros, revistas, papeles sucios y
sobrepisos de la alfombra, que nos permita tener todo en
orden para proceder con la limpieza respectiva del salon.
Aspirar el piso y los asientos del vehiculo: Con la
aspiradora de mano se procede a limpiar todos los
residuos de tierra del piso del vehiculo , asi como de los
asientos; del mismo modo se limpiard con un pafio estas
mismas superficies, no dejando polvo o residuo de
suciedad en ninguna parte del interior del vehiculo. Y luego
sigue la desinfeccion respectiva para lo cual utilizaremos
productos ecoldgicos y de calidad.

Limpiar la consola y el tablero, con un pafio limpio de
microfibra, se limpiara el tablero del vehiculo y las puertas
por dentro utilizando un liquido ecoldgico protector de
calidad y a la vez desinfectante que no sea grasoso y
brilloso.

Entrega del vehiculo al cliente: Finalmente culminado
todos los procesos de este servicio y verificado por el
cliente se procede a la entrega del vehiculo con la

conformidad del mismo.
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El flujograma de lavado béasico, se muestra en la Figura 57.
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Figura 57. Flujograma de lavado béasico

Fuente: Elaboracion propia

Lavado completo.

El lavado completo, contempla el lavado express, basico y las

siguientes actividades:

Abrimos el capot del motor y procedemos a esparcir el
spray multiuso sobre la superficie del motor: Esparcimos el
liguido multiuso en toda la superficie del motor, con el
cuidado respectivo.

Dejamos actuar el producto unos momentos: Una vez
esparcido el insumo respectivo, dejamos que este actue
sobre la superficie que deseamos lavar.

Procedemos a retirar con un pafio y una brocha los
residuos de suciedad: Como ultimo paso de este servicio,
se deja para que haga efecto el liquido utilizado, luego
limpiamos con un pafio y una brocha las partes del motor,
dejandolo todo en perfectas condiciones y lista para su

normal funcionamiento.

El flujograma de lavado completo, se muestra en la Figura 58.
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Figura 58. Flujograma de lavado completo

Fuente: Elaboracion propia

A continuacion, se muestra los flujogramas de supervisién de

lavado, control de inventario y atencion del cliente en la Figura

59, Figura 60 y Figura 61.

Evalia

| desempefio
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supendsion

Contacta al
diente y consulta
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MEjorar proximos
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Retroalimenta
al personal
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FLUJO DE SUPERV IS KOMND E LAVADO

=N

|

Figura 59. Flujograma de supervision de lavado
Fuente: Elaboracién propia

“erifica el
imrentario de
Insumos y equipos

JRequiere
abastecimiento?

FLUIO DE CONTROL DE IMVENTARID
Supervisor de Lavado

Figura 60. Flujograma de control de inventario

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 61. Flujograma de atencion al cliente

Fuente: Elaboracién propia

Asimismo, para una mayor facilidad de comprension del proceso
se ha disefiado una catrtilla gréfica, tal como se muestra en la

Figura 62.
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y
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| ‘ Verifica el pago

Consulta la atencion
brindada

Figura 62. Cartilla grafica de la atencion al cliente

Fuente: Elaboracién propia

5.1.3. Seleccion de equipamiento.
Para el servicio de lavado de autos se considera el equipamiento y
los insumos eco amigable a utilizar segun lo necesario para obtener
un lavado adecuado acorde a las necesidades del cliente. En tal
sentido, el equipamiento que requerira el técnico de lavado para su

traslado al lugar donde realizara el lavado. Finalmente se incluye el
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equipamiento para el funcionamiento de la oficina (ambiente

administrativo) del emprendimiento.

o 04 motos de motor 125.

o 04 cajas para traslado de equipo debidamente acondicionado
para colocar en la moto.

o 04 aspiradoras de mano.

o 01 local para la oficina administrativa, el almacén y la cochera.

o Circuito de camara y alarma para seguridad del local.

o 2 computadoras.

. 01 impresora.

J 03 escritorios.

o 04 estantes para guardar los productos eco amigables e
insumos para el lavado de autos.

o 01 celular para central de llamada.

Para el traslado de los técnicos de lavado se utilizara la Moto Honda
2019 GL125 la cual destaca por su eficiente consumo de combustible
y capacidad para recorrer cualquier tipo de terreno con gran
desempeiio y confort. Una imagen referencial se muestra en la Figura
63.

Figura 63. Imagen referencial de motocicleta
Fuente: https://somosmoto.pe/honda/utilitaria/gl125-2019/R4d

La ficha técnica de la motocicleta se muestra en la Tabla 31.
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Tabla 31

Especificaciones de la motocicleta.

Descripcién Detalle Descripcion Detalle
Afo 2019 Sistema de arranque Electrénico y patada
Marca Honda Enfriamiento Aire
L Sin Sistemas de Frenos ABS
Version No
carenado (Delantero)

Tipo de moto Utilitaria  Tipo de freno delantero  Tambor mecanico

Color Rojo Diametro freno delantero 110
(mm)

Posicién de Sistemas de Frenos ABS

. Recta - No

Manejo (Posterior)

'\'”m?fo de 2 Tipo de freno posterior Tambor mecénico

pasajeros

Origen de marca  Jap6n Didmetro freno posterior 110
(mm)

Pals_, de . China Octanaje 90

fabricacion

Pais de , China Sistema de combustible Distribuidor por

ensamblaje carburador

Cilindrada (CC) 125 éﬁ‘)pac'dad del tanque 2.6

l\!gmero de 1 Rendimiento (km/gl) 244

cilindros

Diametro por 56.5x49.5 Autonomia (km) 634.4

carrera (mm)

Ratio de - 9.0:1 Transmision Mecénica

comprension

Torque (Nm) 10 Numero de cambios 4
Velocidad maxima

Torque RPM 5,000 (km/h) 103

. 4 tiempos . Electrénico
Tipo OHC Encendido Transistorizado (CDI)
Potencia (hp) 8 Precio Referencial US$ 1,400

Fuente: Elaboracion propia con fuente https://somosmoto.pe/honda/utilitaria/gl125-

2019/R4d

Para realizar el lavado, la moto debe contar con 01 caja para traslado

de equipo debidamente acondicionado. En total sera 04 cajas una

para cada moto. Las medidas de la caja se muestran en la Figura 64.
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Figura 64. Imagen referencial de caja de insumos

Fuente: http://www.cajasdelivery.com/

La ficha técnica de la caja transportadora de equipos se muestra en

la Tabla 32.

Tabla 32

Descripcién de la caja transportadora de equipos.

Descripcion Detalles

Color Verde, rojo, amarillo, azul, marrén, negro, blanco a
eleccion

Modelo F93
Material Fibra de Vidrio
Altura de lados 42.00cm
laterales
Anchc_) lado lateral 47.00 cm
superior
Ancho lado lateral 64.00 cm
inferior
Altura de tapa 40.00 cm
Ancho superior de 415 cm
tapa
Ancho inferior de tapa  52.00 cm
Incluye Kit de armado
Color Plata
Capamdad de peso 48 kg
por repisa
Capacidad de Carga 240 kg
Garantia 1 afio

Recomendaciones De
Uso

Precio

Preferentemente se debe fijar el producto a la pared

por seguridad, es necesario para esto comprar
fijaciones para este propésito. Para la limpieza se
puede hacer con agua y jabén, limpiavidrios o

productos especializados para metales, aplicando con
un pafio de microfibra o poliseda, con estos mismos

pafos también se puede limpiar en seco.
S/ 450.00

Fuente: Elaboracion propia
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Asimismo, para el lavado se requerird 04 Aspiradoras de mano,

ligeros, practicos y de facil empleo que brindan la posibilidad de

limpiar los lugares estrechos y dificiles de alcanzar en el auto. Su

tamafio compacto permite realizar un mantenimiento de todo el

interior del vehiculo incluyendo la tapiceria, los asientos y el maletero.

Una imagen referencia de la aspiradora se muestra en la Figura 65.

Figura 65. Imagen referencial de la aspiradora

Fuente: https://www.sodimac.com.pe/sodimac-pe/product/2517485/Aspiradora-

Inalambrica-para-Automovil/2517485

La ficha técnica de la aspiradora se muestra en la Tabla 33.

Tabla 33
Especificaciones de la aspiradora.
Descripcion Detalles
Marca Autostyle
Material Carcasa de plastico
Tipo de carga  Inalambrico
Bateria Litio (7.4 V 1300 mAH)
Capacidad Polvo y agua
Color Gris
Uso Ideal para limpieza de tapetes, interior de autos, etc.
Garantia 1 afio
Procedencia China
Tipo Aspiradora
Categoria Limpieza de autos

Caracteristicas De gran capacidad. Limpia todo tipo de superficies

Precio S/99.90

Fuente: Elaboracién propia
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Para el funcionamiento de la oficina y la gestion administrativa se
utilizara 02 computadoras, la V520s esta disefiada para el ahorro
energético. Gracias a las certificaciones Energy Star 6.1 y
GREENGUARD®, se redujo el consumo de energia, lo que significa
un ahorro en los costos. Asimismo, 01 impresora multifuncional, 02
escritorios, 03 sillas, 04 estantes (Para guardar los productos eco
amigables e insumos para el lavado de autos) y un celular para la
central de llamadas de movistar o claro con un plan de S/ 35.00
mensual. Una imagen referencia del equipo de computo se muestra

en la Figura 66.

Figura 66. Imagen referencial de equipo de computo
Fuente: https://somosmoto.pe/honda/utilitaria/gl125-2019/R4d

La ficha técnica del equipo de cédmputo se muestra en la Tabla 34.

Tabla 34

Especificaciones del equipo de computo

Descripcion Detalle

Procesador Intel® Core™ i3-7100 (3M Cache, 3.9
GHz)
Procesador Intel Core i5-7400 (6M Cache, 3.0GHz,

Procesador
max 3.5GHz)
Procesador Intel Core i7-7700 (8M Cache, 3.6GHz,
max 4.2GHz)
Windows 10 Home 64-bit

Sistema operativo Windows 10 Pro 64-bit - Lenovo recomienda Windows
10 Pro.
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Descripcion

Detalle

Gréficos

Memoria

Almacenamiento

Unidad 6ptica
Dimensiones (ancho x
profundidad x altura) y
Peso

Soporte de suelo
Fuente de
Alimentacion

Teclado, mouse, audio
y parlantes

Conexion Inalambrica,
Ethernet

Lector de huellas
digitales

Chipset

Chip de seguridad
Seguridad fisica
Facilidad de
administracion

Puertos frontales

Puertos de audio
traseros

Bahia

Ranuras de expansion

Ranura para tarjeta
M.2

Puertos laterales

Ranura para tarjeta
M.2

Graficos Intel HD en el procesador, utiliza la memoria
principal, 1 puerto VGA, 1 puerto DisplayPort, 1 puerto
HDMI, soporta tres pantallas independientes, funciona
con gréficos dedicados para un soporte mayor de

pantallas; Resolucion maxima: 4096x2304
(DP)@60Hz; 4096x2160 (HDMI)@24Hz; 1920x1080
(VGA)@75Hz.

Algunas: NVIDIA Geforce GT 730, DirectX 12, 2 GB, 2
puertos DisplayPort; Resolucion maxima: 3840x2160
(DisplayPort)@60Hz.

Hasta 32 GB, UDIMM, DDR4 2400*, 2 z4calos DIMM
de 288 pines, no ECC, capacidad de dual-channel *El
sistema baja la frecuencia automaticamente para
procesadores con un controlador de memoria menor
Algunas: Disco rigido / SATA 6.0 Gb/s, 3.5": 1 TB 7200
rpm

Algunas: Disco de estado sélido M.2 (SSD) / PCle
NVMe, PCle 3.0 x 4, 32Gb/s: 128 GB / 256 GB
Grabadora de DVD delgada (DV+RW), SATA 1.5 Gb/s

290.5x343.5x89 mm, 84 L
A partir de 4.75 kg

Ninguno
180W autorregulable 85%

Lenovo Calliope (conector USB), negro, Mouse
Lenovo Calliope (conector USB), negro, Audio HD,
cédec Realtek® ALC662 y Parlante interno (1.5 watt)
Intel Dual Band Wireless-AC 3165, 1x1, WiFi +
Bluetooth® 4.1, tarjeta M.2

1 puerto Gigabit Ethernet, Realtek RTL8111GN, Wake
on LAN®

Ninguno

Chipset Intel B250

Ninguno

Anillo para candado opcional, ranura de seguridad
para candado con llave opcional

Ninguno

4 puertos USB 3.0

Micréfono (estéreo, 3.5 mm)

Auriculares (estéreo, 3.5 mm)

Entrada de linea, salida de linea, entrada de
micréfono

Bahia 1: Bahia para unidad Optica externa delgada
Bahia 2: Bahia interna para HDD/SSD de 3.5”
Bahia 3: Bahia interna para HDD/SSD de 2.5”
Ranura 1: PCle 3.0 x16, bajo perfil

Ranura 2: PCle 3.0 x1, bajo perfil

Una para WLAN

Una para SSD/Optane

2 puertos USB 3.0

Lector de tarjetas

Conector combinado para auriculares y micréfono
1 ranura para WLAN

1 ranura para SSD M.2
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Descripcion Detalle

Microsoft Office preinstalado (comprar una clave del
producto para activarlo), Guia de usuario Lenovo,
Lenovo Companién, Lenovo ID

Fuente: Elaboracion propia con fuente https://www.lenovo.com/pe/es/desktops-y-

all-in-one/lenovo/serie-v/ILenovo-V520S-08IKL-Desktop/p/11LV1VDV52S

Software preinstalado
(se listan algunos)

Una imagen referencia de la impresora se muestra en la Figura 67.

Figura 67. Imagen referencial de impresora
Fuente: https://www.office.xerox.com/es-pe/impresoras-multifuncionales/phaser-
3635mfp

La ficha técnica de la impresora se muestra en la Tabla 35.

Tabla 35

Especificaciones de la impresora

Descripcién Detalle
Modelo 3635MFP
Fuq0|ones Copiar, Correo electronico, Imprimir, Escaneado
estandar
Fun_cmnes Activacién de Servidor de Fax
opcionales
.VelOC'd."fld de hasta 33 ppm
impresion
Salida de
primera pagina Soélo 8,5 segundos
impresa

. 10/100BaseTX Ethernet, USB 2.0 (opcional: Inalambrica

Conectividad =802 11a/big))
Gestor de Alimentador automético de documentos a doble
documentos cara: 60 hojas
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Descripcion Detalle
Bandeja 1 (Bandeja de desvio): 50 hojas
Bandeja 2 (Bandeja de papel): 500 hojas

Capacidad de

papel Bandeja 3 (Bandeja de papel) (opcional): 500 hojas

Salida a doble Estandar

cara
Seleccién automatica de bandeja, Cambio automatico de
bandejas, Copia de libros, Clasificaciéon, Escaneado en color,
Informes sobre duracion de consumibles, Portadas, Custom-
size pages, Ajustes de controlador guardados, Mensajes

Funciones de electronicos de alerta, Ajustar a la pagina, Interrupcion de

productividad trabajos, Cola de trabajos, Seleccién de bandeja de salida,
Multitarea RIP simultaneo a la impresién, Juego de muestras,
Impresién de trabajos guardados, Indicador de duracion de
los consumibles, Separadores de transparencias, Marcas de
agua

Volumen

rnensu_a] de Hasta 10.000 paginas

impresion

recomendado

Ciclo de trabajo  Hasta 75.000 imagenes/mes

Un afio a domicilio*
* - Los productos adquiridos con un contrato "PagePack" no

Garantia estan cubiertos por garantia Consulte su contrato de servicio
para conocer todos los detalles de su paquete de asistencia
mejorado

Precio S/ 600.00

Fuente: Elaboracién propia

Una imagen referencia del escritorio se muestra en la Figura 68.

Figura 68. Imagen referencial de escritorio

Fuente: https://www.promart.pe/escritorio-dublin-99947906/p
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La ficha técnica del escritorio se muestra en la Tabla 36.

Tabla 36
Especificaciones del escritorio
Descripcion Detalles

Escritorio Dublin
Material Melamina
Modelo Dubllin
Largo (cm) 47.3 cm
Alto Mesa 75.1 cm
Recomendaciones De Uso Ideal para oficinas optimizando espacios
Garantia 3 meses
Diametro 127.6 cm
Profundidad Mesa 127.6 cm
Requiere armado o instalacion 47.3 cm
Precio S/ 379.00

Fuente: Elaboracién propia

Una imagen referencia de la silla se muestra en la Figura 69.

Figura 69. Imagen referencial de la silla

Fuente: https://www.promart.pe/busca?ft=Bucarest%20Negra
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La ficha técnica de la silla se muestra en la Tabla 37.

Tabla 37

Especificaciones de la

silla.

Descripcion

Detalles

Silla de oficina

Material interno del
asiento

Modelo

Tipo de Estructura
Grado de inclinacion
Altura maxima del
producto

Material de asiento

Altura ajustable
Altura de asiento

Material de la
estructura

Material de respaldar
Materiales de patas
Material de la base
Tipo de patas

Ventajas

Precio

Bucarest Negra
Esponja

Bucarest
Rodante/Giratorio
3 grados

85 cm

Tela Tapiz
Si
50 cm

Acero

Tela Tapiz
Nylon
Nylon
Garruchas

Ideal para espacios pequefios. Se adapta a la espalda

del usuario.
S/59.00

Fuente: Elaboracién propia

Una imagen referencia del estante se muestra en la Figura 70.

Figura 70. Imagen Referencial Estante

Fuente: https://www.promart.pe/busca?ft=estanteria%?20cromada
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La ficha técnica del estante se muestra en la Tabla 38.

Tabla 38
Especificaciones del estante
Descripcién Detalles
Estanteria Cromada 180 cm x 5 Niveles
Modelo Cromada 5 niveles
Modelo Bucarest
Material Metal
Tipo de fijacion Adosado
NUmero de repisas 5
Altura Del Producto 178 cm
Profundidad Del 46 cm
Producto
Ancho del producto 92 cm
Incluye Kit de armado
Color Plata
I(33(;":lrpraecp|(inlsz(i’:ld de peso 48 kg
ngggldad de 240 kg
Garantia 1 afio

Recomendaciones
De Uso

Precio

Preferentemente se debe fijar el producto a la pared por
seguridad, es necesario para esto comprar fijaciones para
este proposito. Para la limpieza se puede hacer con agua
y jabon, limpiavidrios o productos especializados para
metales, aplicando con un pafio de microfibra o poli seda,
con estos mismos pafios también se puede limpiar en

seco.
S/ 199.90

Fuente: Elaboracién propia

La Oficina Administrativa, el Almacén y la Cochera funcionaran en un

local de propiedad de uno de los socios. Para mantener la seguridad

interna, dicho local contara con un circuito de camara y alarma. Es un

plan de proteccién de 24 meses que incluye:

1 placa disuasiva Prosegur.

1 panel de alarma.

1 teclado Inaldmbirico.

1 sirena interior.

2 detectores de ingreso.

2 detectores de movimiento con camara.

2 llaves inteligentes.
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5.1.4.

o 1 mando a distancia.
o Precio referencia S/ 1,429.00

Una imagen referencia del circuito de camara y video de seguridad se

muestra en la Figura 71.

~ 3D |1
‘0 @ W

Figura 71. Imagen referencial del circuito de camara y video de seguridad

Fuente: https://tienda.prosegur.com.pe/alarmas/negocios-prosequr-smart-alarma-

empresa-24-product.html

Los proveedores por considerar son los siguientes:

Motos: Honda cualquier centro de distribucién a nivel nacional.

Cajas para delivery: Industrias de Multiservicios Vera SAC Fibra Peru.
Aspiradoras: Sodimac o centros similares.

Computadora e Impresora: Xerox y Lenovo en cualquier centro de
distribucion a nivel nacional

Escritorios, sillas y estantes: Promart Home Center

Teléfono celular: Movistar o Claro.

Alarmas de seguridad. Prosegur y otros similares

Distribucion de equipos y maquinaria.

Los ambientes seran distribuidos segun se muestra en la Figura 72
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Figura 72. Mapa de distribucién del local

Fuente: Elaboracién propia

5.2. Determinacion del Tamafo
5.2.1. Proyeccion de Crecimiento.
A. Capacidad Optima: Se considera 9 servicios diarios, bajo el

supuesto de que no exista contingencias, segun se muestra en

la Tabla 39.
Tabla 39
Capacidad optima

Servicios Diario N® de Técnicos Total diario N° de dias Total

de lavado mensual
Express 1 2 2 26 52
Basico 5 4 20 26 520
Completo 3 2 6 26 156
9 8 28 Total 728

Fuente: Elaboracién propia
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Capacidad efectiva: Se considera 8 servicios diarios, bajo el
supuesto de que exista contingencias (Un dia de contingencia),

tal como se muestra en la Tabla 40.

Tabla 40

Capacidad efectiva.

Capacidad de Capacidad Efectiva (-1 dia

Servicios disefio por contingencias)
Express 52 50

Basico 520 500
Completo 156 150
Total 728 700

Fuente: Elaboracién propia

Capacidad de utilizacion: Se establece segun la introduccion al
mercado como empresa nueva los primeros meses, cuyo detalle

se puede ver en la Tabla 41.

Tabla 41
Capacidad de utilizacion.

Servicios Capacidad efectiva Capacidad de utilizacién (al 50%)

Express 50 25
Bésico 500 250
Completo 150 75
Total 700 350

Fuente: Elaboracion propia

La proyeccion de crecimiento esta en funcion a la capacidad
instalada total por los primeros 12 meses de funcionamiento.
Dicha capacidad se ampliara una vez que se cuente con el
estudio de mercado (mercado objetivo). La proyeccion en

mencidén se muestra en la Tabla 42.
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5.2.2.

5.2.3.

5.2.4.

5.2.5.

5.2.6.

Tabla 42

Proyeccion de crecimiento para los 12 primeros meses.

;'eprf’/i‘cjii 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Express 25 27 29 31 33 35 38 40 43 46 49 53
BAsico 25 26 28 30 32 35 37 40 43 46 49 52

O 8 6 6 8 1 5 1 0 0 2 6
Completo 75 80 86 92 og 0 1l 12 1213 14 15

5 83 0 9 8 8 8

Fuente: Elaboracién propia

Recursos.

El recurso necesario para ofrecer los servicios de lavado se obtendra
en la ciudad de Lima y Huancayo como Sodimac, Promart Home
Center, Multiservicios Vera SAC, Inversiones Arauco distribuidor de

Honda, Xexox entre otros.

Tecnologia.

La tecnologia que se utilizara para el servicio de lavado de autos se
obtendra de la ciudad de Lima y Huancayo.

o App movil.

o Pagina web.

o GPS para las motos.

Seleccién del Tamafio Ideal.
En temas de local no aplica de tamafio ideal dado que el servicio es

delivery.

Consideraciones Legales.
El presente emprendimiento se desarrollard enmarcédndose en el
cumplimiento de las normas locales y nacionales existentes para su

constituciéon y su funcionamiento.

Identificacién del marco legal.
. Ley marco para el Crecimiento de la Inversion Privada, Decreto
Legislativo N°757.
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5.2.7.

5.2.8.

Ley del Fomento del Empleo, Decreto legislativo N°728.

Ordenamiento juridico de la empresa.

Para la implementacion de este proyecto se debe tener en cuenta lo

siguiente:

Ley General de Sociedades N°26887. Seccion Séptima Formas
Especiales de la Sociedad Anénima, Titulo | Sociedad Andnima
Cerrada.

Normad del Sistema Tributario — SUNAT.

Licencia de funcionamiento para establecimientos comerciales.
Certificado de Defensa Civil.

Inmatriculacién Vehicular en el Sistema Nacional de Transporte
Terrestre.

Tramite de la Tarjeta de ldentificacion Vehicular (TIV). En la
SUNARP.

Constitucion e inscripcion de la empresa en SUNARP.

Determinacion de la localizacion 6ptima.

La localizacion 6ptima se ha realizado teniendo como base los

distritos de Huancayo, EI Tambo y Chilca como posibles lugares

donde se ubicaré el local administrativo de la empresa, asignando la

siguiente ponderacion de priorizacion:

1 deficiente.
2 regular.

3 bueno.

Mayor detalle de la ponderacion realizada se muestra en la Tabla 43.

Tabla 43
Ponderacion de criterios de localizacion.
Factores Huancayo ElI Tambo Chilca
Accesibilidad 1 1 1
Tiempo de Traslado 2 2 1
Espacio del terreno 1 3 1
Disponibilidad de terreno 1 3 1
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Factores Huancayo ElI Tambo Chilca
NUmero de poblacion 2 3 1
Total 7 12 5

Fuente: Elaboracion propia
Fuente: Elaboracién propia

El Distrito de El Tambo es la ubicacién preferentemente elegida como

resultado de la ponderacion de criterios de localizacion con 12 puntos.

Por lo tanto, se ha elegido la ubicacion del local en la Av. Francisca

de la Calle Numero 325 ElI Tambo Huancayo Junin. El mapa de

ubicacion el local se muestra e la Figura 73 y Figura 74.
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Figura 73. Mapa de ubicacion del local vista cartografica

Fuente: Elaboracién propia
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Capitulo VI

Aspectos Organizacionales

6.1. Caracterizacién de la cultura organizacional deseada

La cultura organizacional son normas y valores por los que se rige una

empresa (Bizneo, 2020) para su administracion y gestion continua.

La cultura organizacional es un componente fundamental en una empresa

cuyos principales componentes son: las normas organizacionales, estructura

de poder o tipo de liderazgo, las relaciones de la plantilla y los valores de la

empresa (Bizneo, 2020)

6.1.1.

Vision.

La vision es un elemento fundamental en una organizacion, tal como
D’Alessio (2008) indica:

La vision de una organizacion es la definicion deseada de su futuro,
responde a la pregunta ¢Qué queremos llegar a ser? Implica un
enfoque de largo plazo basado en una precisa evaluacion de la
situacion actual y futura de la industria, asi como del estado actual y

futuro de la organizacién bajo andlisis (p. 90)

En este contexto, una vision bien definida se compone de dos partes
D’Alessio (2008):

La ideologia central que define el caracter duradero de una
organizacion. Es la fuente que sirve de guia e inspiracion, que perdura
y motiva a no cesar en el cambio y progreso, y complementa la vision
de futuro. La ideologia central estd conformada por un propdésito
central y por los valores centrales que constituyen las bases
fundamentales y duraderas de la organizacién, cuya determinacion es
independiente del entorno actual y de los requerimientos competitivos

0 modas de gestion. La vision de futuro, la cual no se crea, sino que
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se descubre mirando al interior de la organizacion y sus posibilidades
(p. 61)

Teniendo en cuenta estas consideraciones se define cada

componente de la siguiente manera:

A.

La ideologia central.

El propdsito central del Car Wash es ofrecer lavado de vehiculos
por delivery con insumos eco amigable y con uso racional del
agua que contribuya a la conservacion del medio ambiente y el

cuidado de vehiculo.

La vision de futuro.
Ser el Car Wash ecolégico méas reconocido en los distritos de

Huancayo, El Tambo y Chilca.

Asimismo, segun D’Alessio (2008):

Una vision, ademas, debe cumplir con las siguientes siete

caracteristicas:

o Simple, clara, y comprensible.

o Ambiciosa, convincente, y realista.

o Definida en un horizonte de tiempo que permita los
cambios.

o Proyectada a un alcance geografico.

o Conocida por todos.

o Expresada de tal manera que permita crear un sentido de
urgencia.

o Una idea clara desarrollada de addénde desea ir la

organizacion. (p. 61)

Se contempla las siete caracteristicas segun D’Alessio para la

definicion de la vision, tal como se muestra en la Tabla 44.
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6.1.2.

Tomando en cuenta todas las consideraciones mencionadas

anteriormente, la vision planteada es la siguiente:

Al 2025 ser una empresa lider y pionero en el servicio de Car
Wash Ecolégico por Delivery, reconocida por sus altos
estandares de calidad y consolidado en el mercado de los

distritos de Huancayo, El Tambo y Chilca.

Tabla 44
Elaboracion de la visidn segun caracteristicas de Fernando

D" Alessio.

Caracteristicas Comentario

1. Simple, clara, y
comprensible.

2. Ambiciosa, convincente, y
realista.

3. Definida en un horizonte de
tiempo que permita los Para el 2023.
cambios.

4. Proyectada a un alcance
geogréafico.

Ser un Car Wash Ecoldgico por Delivery.

Sera el Car Wash mas reconocido.

Distritos de Huancayo, El Tambo y Chilca.

. Ser conocido por todos a nivel interno y

5. Conocida por todos. externo.

6. Expresada de tal manera
gue permita crear un
sentido de urgencia.

7. Una idea clara desarrollada Llegar a todo cliente que valora el tiempo y
de adonde desea ir la que esta interesado en el cuidado del
organizacion medio ambiente.

Fuente: Elaboracién propia

Fuente: Elaboracion propia

Servicio oportuno en el lugar que elija el
cliente.

Misién.

La definicion de la mision segun David (2003), es la siguiente:
Drucker afirma que plantear la pregunta “; cual es nuestro negocio?”,
es sinénimo de “jcual es nuestra mision?” La declaracion de la
misién, una declaracién duradera sobre el propdsito que distingue a
una empresa de otra similar, es la declaracién de la “razén de ser” de

una empresa.
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Responde a la pregunta clave “;cual es nuestro negocio?” Una
declaracién de la mision definida es esencial para establecer objetivos

y formular estrategias con eficacia. (p. 59).

Respecto a los componentes de la declaracion de una misién, seguin

David (2003):

Puesto que una declaracion de la mision es con frecuencia la parte

mas visible y publica del proceso de direccion estratégica, es

importante que incluya todos los componentes béasicos que se
presentan a continuacion:

o Clientes: ¢ quiénes son los clientes de la empresa?

o Productos o servicios: ¢cuales son los principales productos o
servicios de la empresa?

o Mercados: geograficamente, ¢ ddénde compite la empresa?

o Tecnologia: ¢estd la empresa actualizada en el aspecto
tecnolégico?

o Interés en la supervivencia, el crecimiento y la rentabilidad:
¢esta la empresa comprometida con el crecimiento y la solidez
financiera?

o Filosofia: ¢cuales son las creencias, los valores, las
aspiraciones y las prioridades éticas de la empresa?

o Concepto propio: ¢cuél es la capacidad distintiva o la mayor
ventaja competitiva de la empresa?

o Preocupacion por la imagen publica: ¢ es la empresa sensible a
las inquietudes sociales, comunitarias y ambientales?

o Interés en los empleados: ¢,son los empleados un activo valioso

de la empresa? (p. 60)

Teniendo en cuenta los componentes antes mencionados, se detalla

a continuacion en la Tabla 45.
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Tabla 45

Elaboracion de la misién segin componentes Fred R. David.

Componente

Comentario

1. Clientes: ¢ quiénes son los
clientes de la empresa?

2. Productos o servicios: ¢,cuales
son los principales productos o
servicios de la empresa?

3. Mercados: geograficamente,
¢dénde compite la empresa?

4. Tecnologia: ¢ esta la empresa
actualizada en el aspecto
tecnolégico?

5. Interés en la supervivencia, el
crecimiento y la rentabilidad:
¢ esta la empresa
comprometida con el
crecimiento y la solidez
financiera?

6. Filosofia: ¢ cuales son las
creencias, los valores, las
aspiraciones y las prioridades
éticas de la empresa?

7. Concepto propio: ¢cuél es la
capacidad distintiva o la mayor
ventaja competitiva de la
empresa?

8. Preocupacion por la imagen
publica: ¢ es la empresa
sensible a las inquietudes
sociales, comunitarias y
ambientales?

9. Interés en los empleados:
¢,son los empleados un activo
valioso de la empresa?

Personas que valoran el tiempo e interesadas
en la conservacion del medio ambiente.

El principal servicio es el lavado del vehiculo a
domicilio con insumos biodegradables vy
ahorro racional del agua.

En los distritos de Huancayo, EI Tambo y
Chilca.

Se espera mantener a la organizacion
actualizada tecnolégicamente en procesos
propios del negocio.

Este emprendimiento es nuevo con solvencia
financiera que nos permitird crecer en el
mercado.

Promover un lavado ecolégico que permita el
cuidado estético del vehiculo y conservacion
del medio ambiente. Cuenta con principios los
cuales son: Honestidad, ética, respeto,
confianza, trabajo en equipo e innovacion.

Ofrecer el servicio de Car Wash con insumos
eco amigables y uso racional del agua por
delivery.

Si es sensible porque hara uso de insumos
biodegradables y uso responsable del agua
conservando el medio ambiente.

La empresa considera que nuestros
colaboradores son parte importante de la
organizacion.

Fuente: Elaboracién propia

Habiendo establecido algunos conceptos teoricos, planteamos, a

continuacion, nuestra Mision:

Somos una empresa en la prestacion de servicio de lavado de

vehiculos, garantizamos un servicio especializado y de alta calidad

utilizando productos innovadores y eco amigables, con colaboradores

calificados y comprometidos en la satisfaccion del cliente,

reafirmando nuestro compromiso con la sostenibilidad ambiental.

Ofrecemos a las personas en los distritos de Huancayo, El Tambo y

Chilca el servicio de Eco Car Wash Ecoldgico por Delivery, con
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6.1.3.

insumos eco amigables y ahorro racional del agua enfocando

esfuerzos en la conservacion de su vehiculo y medio ambiente.

Principios.

Los principios son parte fundamental de nuestra empresa. Retos
Directivos (2016) los define de la siguiente forma:

El concepto principios corporativos es tan amplio que es necesario
acotarlo para no perdernos en teorias y vaguedades, es decir:
tenemos que ser capaces de definir claramente lo que son o deberian

ser los principios corporativos de una empresa.

Los principios corporativos de una empresa son (o deberian ser):

o El conjunto de valores, lineas de trabajo y filosofia empresarial
inamovible de una empresa independientemente de su tamafo,
alcance, sector, numero de empleados, etc.

o El objetivo fundamental que explica el trabajo diario de los
directivos, los profesionales y los colaboradores que aparecen
en el organigrama empresarial.

o Las lineas invisibles que controlan las practicas éticas de una
organizacion.

o Los pilares del equipo humano, del estilo
de liderazgo y comunicacion, de la puesta en practica de las
distintas actividades de formacion de los directivos senior o de

las propuestas formativas para los jovenes talentos. (p. 2).

Considerando los principios corporativos de una empresa se detalla a

continuacion los principios para nuestro emprendimiento:

o Liderazgo: Porque nos apasiona lo que hacemos vy
empoderamos a nuestros colaboradores para tomar la mejor
decision.

o Integridad: Somos un equipo en el que se puede confiar debido
al compromiso, honestidad y honradez, haciendo que nuestras

acciones sean transparentes.
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6.1.4.

o Comunicacion: Estamos conectados antes, durante y después
de la atencién, porque el cliente es nuestra razon de ser.

o Oportuno: Porque atendemos a nuestro cliente justo a tiempo y
en el lugar solicitado.

o Respeto: Promovemos el respeto y cuidado de medio ambiente
en todas nuestras operaciones. Defendemos y promovemos los
diferentes puntos de nuestros colaboradores y el entorno.

o Innovacién: Porque promovemos la contribucién de nuevas

ideas para mejorar el servicio al cliente.

Formulacion de la estrategia de negocio.
En cuanto al concepto de estrategia, muchos autores se han
pronunciado al respecto, siendo las investigaciones de Michael

Porter, las que méas han profundizado en el tema.

Respecto al concepto de estrategia, Javier, (2015), afirma lo
siguiente:

En palabras de Michael Porter, Estrategia es la creacion de una
posicion Unica y valiosa en el mercado.

Estrategia es «huir» de la competencia, para defender nuestra
rentabilidad y nuestro crecimiento como empresa. Estrategia es
«explorar» nuevas formas de competir que aporten a nuestra oferta
mayor valor en los ojos de los clientes, que el que perciben en
nuestros competidores.

En una palabra, Estrategia es diferenciaciéon, pero no cualquier
diferenciacion cuenta.

Disefiar la Estrategia de una empresa, es definir como la empresa va
a diferenciarse del resto de sus competidores, aportando un valor que
se perciba como superior por parte de los publicos a los que sirve.
(parr. 17)

En nuestro caso, el servicio es Unico y constituye toda una novedad

para el mercado determinado, utilizando, ademas, insumos vy
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componentes eco amigables para el lavado de autos, que no dafan
el ecosistema y la biodiversidad; asimismo, es un servicio por delivery
diferente o distinto a los que ofrecen los competidores en Huancayo,
El Tambo y Chilca. En virtud de todo ello, consideramos que la

estrategia genérica sera la de Diferenciacion a nivel de mercado.

Para la formulacion de la estrategia especifica del presente
emprendimiento aplicamos la Matriz de Evaluacion de Factores
Externos (EFE). Al respecto, David (2003) senala: “La matriz EFE es
la cuantificacion de las variables externas a la empresa. Lo que se
pretende es obtener un valor, un ndmero, que indique cuan
beneficioso 0 no podria ser el ambiente externo para la actividad de
la empresa y organizacion (p. 3)

Con dicha herramienta, se ha realizado el analisis de los factores
externos siendo éstos: las oportunidades y amenazas, tal como se

muestra en la Tabla 46.

Tabla 46
Matriz de evaluacion de factores externos EFE.
. .. o Peso
Factores determinantes del Exito Peso  Calificacion
Ponderado
Oportunidades
Incremento del Parque Automotor. 0.10 4 0.40
Fomento para la formacion y creacion de 0.05 2 0.10
mypes.
Fomentar la conservacion del medio 0.06 3 0.18
ambiente.
Inexistencia de Car Wash que protegen el 0.08 4 0.32
medio ambiente.
Valoraglon del tiempo por los duefios de 0.08 4 0.32
los vehiculos.
Uso excesivo del agua en lavaderos 0.05 2 0.10

tradicionales.
La no existencia de Car Wash por delivery. 0.08 4 0.32
Poco uso de redes sociales por los Car

Wash existentes. 0.05 2 0.10
Amenazas

Desconflanza del cliente por un servicio 0.07 3 0.21
por delivery .

D_esconflanza del cliente por un servicio 0.05 9 0.10
sin agua.
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Peso

Factores determinantes del Exito Peso Calificacion
Ponderado

Incremento de la inseguridad ciudadana. 0.07 3 0.21

Incertidumbre politica, social y econémica. 0.08 4 0.32

Incremento del desempleo. 0.03 1 0.03

Apertura de Iavafjos tradicionales con 0.05 5 010

nuevas tecnologias.

Encarecimiento y desabastecimiento de

NSUIMOS. 0.05 2 0.10

El negocio de Car Wash esta propenso a

una alta rotacion de personal. 0.05 2 0.10
1.00 3.01

Fuente: Elaboracién propia

Como resultado del analisis, se ha obtenido una puntuacién del 3.01,
lo cual indica que el presente emprendimiento cuenta con una buena

gestion de oportunidades para mitigar las amenazas.

Asi mismo, para la formulacion de la estrategia especifica del
presente emprendimiento, aplicamos la Matriz de Evaluacion de
Factores Internos (EFI). Al respecto, David (2003), seiala:

La matriz EFI (Evaluacion de Factores Internos) es un recurso usado
por las empresas para analizar las cuestiones que influyen negativa o
positivamente en su crecimiento y sustentabilidad en el mercado.

La matriz EFI es un instrumento extremadamente util que permite
entender la situacion real de una empresa, ayudandote a comprender

sus fortalezas y debilidades de forma clara. (p. 210).

Considerando dicha definicion, se ha realizado el analisis interno del
presente emprendimiento a través de la Matriz de Factores Internos

(EFI), tal como se muestra en la Tabla 47.

Tabla 47

Matriz evaluacién de los factores internos.

Factores Peso Puntuaciéon Total
Fortalezas

Diferenciacién del servicio. 0.08 3 0.24
Uso de insumos biodegradables. 0.08 3 0.24
Manejo de tecnologia de bajos costos. 0.05 2 0.10
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Factores Peso Puntuacién Total

Calidad en el servicio prestado. 0.08 3 0.24
Responsabilidad en el uso del agua. 0.06 2 0.12
Servicio por delivery. 0.08 3 0.24
Personal calificado. 0.05 2 0.10
Estructura de costos fijos bajos. 0.05 2 0.10
Debilidades

Empresa nueva en el mercado. 0.10 4 0.40
Poca diversificacion de servicio. 0.08 3 0.24
Formacion de base de datos de clientes. 0.05 2 0.10
Poca experiencia en Car Wash. 0.06 2 0.12
Dependencia de los proveedores. 0.05 2 0.10
Acceso a créditos con tasas de interés poco atractivas. 0.03 1 0.03
Presupuesto reducido para publicidad. 0.05 2 0.10
Eéf:]calﬂia;g.para reclutar personal con licencia de 0.05 5 0.10
Total 1 38 2.57

Fuente: Elaboracién propia

La interpretacion de resultados de la matriz EFl se ha realizado
contemplando lo sefalado por David (2003):

Sin importar cuantos factores estén incluidos en una matriz EFI, el
puntaje de valor total varia de 1.0 a 4.0, siendo el promedio de 2.5.
Los puntajes de valor muy por debajo de 2.5 caracterizan a las
empresas que son débiles internamente, mientras que los puntajes
muy por arriba de 2.5 indican una posicién interna solida. Al igual que
la matriz EFE, una matriz EFI debe incluir de diez a 20 factores clave.
El nimero de factores no produce ningun efecto en el total de los

puntajes de valor porque los valores suman siempre 1.0. (p.150)

Bajo estas consideraciones sefialadas anteriormente en el resultado
del analisis, se ha obtenido una puntuacién del 2.57, es decir nuestras

fortalezas nos permitiran afrontar nuestras debilidades.
Ahora bien, para la determinacion de la estrategia especifica a aplicar,

utilizamos la Matriz Interna y Externa (IE), la cual, segun David (2003),

precisa lo siguiente:
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La matriz IE se basa en dos dimensiones clave: los puntajes de valor
totales de la matriz EFI sobre el eje x y los puntajes de valor totales
de la matriz EFE en el eje y. Recordemos que cada division de una
empresa debe construir una matriz EFl y una matriz EFE, de su parte
correspondiente en la empresa. Los puntajes de valor totales
correspondientes a cada division permiten la elaboracién de la matriz
IE a nivel corporativo. Un puntaje de valor total de la matriz EFI de 1.0
a 1.99, registrado sobre el eje x de la matriz IE, representa una
posicién interna débil; un puntaje de 2.0 a 2.99 se considera un valor
promedio y un puntaje de 3.0 a 4.0 indica una posicion interna sélida.
De modo similar, un puntaje de valor total de la matriz EFE de 1.0 a
1.99, registrado sobre el eje y, se considera bajo; un puntaje de 2.0 a
2.99 representa un valor medio y un puntaje de 3.0 a 4.0 es un valor
alto. (p. 212).

La matriz IE se divide en tres regiones principales que poseen
implicaciones estratégicas diferentes. En primer lugar, la
recomendacion para las divisiones que se encuentran en los
cuadrantes I, Il o IV es crecer y construir. Las estrategias intensivas
(penetracion en el mercado, desarrollo de mercados y desarrollo de
productos) o las estrategias de integracion (integracion hacia atras,
integracion hacia delante e integracién horizontal) son las mas
adecuadas para estas divisiones. En segundo lugar, las divisiones
gue se ubican en los cuadrantes Ill, V o VIl se dirigen mejor por medio
de estrategias de conservar y mantener; la penetracién en el mercado
y el desarrollo de productos son dos estrategias que se emplean con
frecuencia en estos tipos de divisiones. En tercer lugar, una
recomendacion comun para las divisiones que se localizan en los
cuadrantes VI, VIl o IX es cosechar o enajenar. Las empresas
exitosas logran una cartera de negocios cuya posicién se ubica en el

cuadrante | de la matriz IE o cerca de él. (p. 212).
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Considerando los cuadrantes mencionados se ha realizado el analisis
a través de la Matriz Interna y Externa y, de acuerdo con los
resultados obtenidos, nos ubicamos en el cuadrante [l Crecer

Construir, tal como se muestra en la Figura 75.

MATRIZ INTERNA Y EXTERNA
Totales Ponderados del EFI

3.0 2.57 2.0 1.0
T Alto
o 3.00 a 4.00
t I Crecer construir Il Crecer construir
a
|
‘: d

€ Medio

p I 2.00a2.90
o IV Crecer construir VI Cosechar o desinventir
n
d
e
r Bajo
3 1.0a1.90 VIl Cosechar o desinventir IX Cosechar o desinventir
o
s

EFE 285Y
EFI 3.01 X

Figura 75. Matriz interna y externa.

Fuente: Elaboracién propia.

Como podra observarse de la Figura 75, nuestro resultado se ubica
en el cuadrante I, Crecer y Construir, lo cual significa que debemos
aplicar estrategias intensivas, siendo algunas de ellas: Penetracion
de mercado, Desarrollo de Producto, Desarrollo de Mercado,
Integracion vertical u horizontal. En nuestro caso, aplicaremos las
estrategias de Penetracion de mercado, para lo cual haremos mayor
publicidad, promociones y descuentos, (se encuentran detalladas en
el Plan de Marketing) rescatando en el lavado el uso de insumos eco
amigables que contribuyen al cuidado estético del vehiculo y

conservacion del medio ambiente.
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6.1.5.

Determinacion de las ventajas competitivas criticas.

Para la determinacion de las ventajas competitivas criticas se aplicara
la Matriz Valor, Raro, Imitable y Organizacion (VRIO). Al respecto,
Marketing (2017), sefiala lo siguiente:

El andlisis VRIO, que fue desarrollado por Jay Barney (1991), se
fundamenta en la teoria basada en los recursos y permite determinar
la ventaja competitiva de una empresa.

Para el analisis VRIO se deben identificar los recursos, que se refieren
a los activos tangibles e intangibles de la empresa, los cuales se
pueden clasificar en financieros, fisicos, individuales y de
organizacion.

La evaluacion de los recursos de la empresa, para determinar su
potencial competitivo, considera las siguientes caracteristicas: el

valor, la rareza, la inimitabilidad y la organizacién (parr.1)

De la evaluacion realizada, el presente emprendimiento si cuenta con
una ventaja competitiva, sin embargo, se debe trabajar algunos
recursos/capacidades en el componente raro, inimitable vy
organizacion a fin de robustecer la ventaja competitiva, tal como se

aprecia en la Tabla 48.

Tabla 48
Evaluacion de recursos y competencias de la empresa con matriz
VRIO.

Valios Raro Inimitabl Organizaci6
0 e n
) SEstala
. ¢Es ; Es dificil empresa
Recurso/Capacidad valioso ¢ ¢Es :
de g organizada
para el t dificil de
cliente SneOMMaA e PAA
5 ? explotar el
) recurso?
Personal calificado SI NO NO Sl
Servicio por delivery Sl SI NO Sl
Insumos eco- amigables Sl Sl Sl Sl
Seguridad/ Puntualidad Sl Sl Sl Sl
Innovacién Sl NO NO Sl
Calidad del servicio Sl Sl Sl Sl

168



Valios Inimitabl Organizacié

Raro
0 e n
¢BS ks dificil (éif)t?eg
Recurso/Capacidad valioso ée SEs organizada

parael °  dificil de agra

cliente Imitar? P

5 : explotar el

' recurso?
Experiencia del cliente Sl NO NO Sl
Uso de aplicativos Sl NO NO NO
Valoracion del tiempo del cliente Sl Sl NO Sl
Politicas de retencion del S| NO NO S|

colaborador
Fuente: Elaboracién propia

Esta ventaja competitiva se sustenta en las siguientes capacidades:
servicio por delivery, uso de insumos eco-amigables,
seguridad/puntualidad y la calidad de servicio, las mismas que son
atributos méas valorados por nuestro segmento segln las encuestas
del Capitulo IlI, sin embargo, podemos apreciar que la capacidad del
servicio por delivery, es una ventaja competitiva temporal por ser

imitable.

En caso de que surja competencia similar o igual a nuestro

emprendimiento se cuenta con el siguiente plan de contingencia:

o Fortalecer la fidelidad de los clientes a través del programa
fortalezca la propuesta de valor (Cursos de cuidado de vehiculo,
asesoramiento personalizado, buzén de sugerencias, Facebook
corporativo, WhatsApp, etc., que permita mantener relacion
directa con el cliente)

o Apertura de nuevos mercados como Concepciéon, Chupaca,
Pilcomayo y aledafios.

o Innovacion de los procesos de lavado de vehiculos.

o Alianzas estratégicas con empresas de insumos eco amigable
para sostener y fortalecer la propuesta de valor.

o Incrementar convenios con empresas del sector publico y
privado reconocidas de la zona una vez posicionada la marca

(Real Plaza, Maestro, Gobierno Regional, Electrocentro,
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La

SEDAM Huancayo, Universidad Continental, Universidad

Nacional del Centro del Perq, etc.)

innovacion estard presente en todo momento en el

emprendimiento, en ese sentido se contempla las siguientes aristas:

Productividad del cliente: ¢ Dénde radica el beneficio del cliente
frente a los productos de la competencia? El beneficio del
servicio de lavado de vehiculos radica en el uso de insumos eco
amigables, la reduccion de tiempos de espera (delivery), calidad
del servicio de atencion y seguridad/puntualidad.

Simplicidad: ¢ Es simple de utilizar? El servicio es simple, ya que
el cliente solicitara su servicio a través de un aplicativo desde el
lugar donde se encuentre.

Comodidad: ¢ No genera ninguna molestia ni esfuerzo al cliente?
No generara esfuerzos adicionales al cliente, ya que solicitara el
servicio de lavado a través del teléfono, aplicativo mévil de forma
facil, simple y rapida.

Riesgo: Existe el riesgo de robo o dafios de accesorios del
vehiculo y articulos personales, los cuales debemos mitigar con
el inventario del vehiculo (interior y exterior) y filmacién del
estado del vehiculo antes del servicio a fin de proteger al cliente
y a la empresa.

Viabilidad técnica: ¢Es facil de ponerlo en practica y
multiplicarlo?: Si es facil replicarlo, porque requiere una
inversion mediana, debido a que existe un mercado amplio para
el servicio.

Amabilidad con el ambiente: ¢No genera ningun dafio al
medioambiente o en qué medida lo afecta? (Ruido, polucién,
etc.). La no utilizacion de agua contribuye a la conservacion del

medio ambiente, asi como el uso de insumos eco amigables.
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6.2. Consideraciones legales

A continuacion, se detallara la identificacion del Marco Legal y Ordenamiento

Juridico de la empresa.

6.2.1.

Identificacién del marco legal.

Nuestra empresa por constituir sera una Microempresa en virtud a
gue reune los requisitos para que sea considerada como tal. Al
respecto, la Ley No. 28015, Ley de Promocion y Formalizacién de la
Micro y Pequefia Empresa y su Reglamento, Decreto Supremo N°
009-2003-TR sefialan que una Microempresa es la unidad econémica
constituida por una persona natural o juridica, bajo cualquier forma de
organizacion o gestion empresarial contemplada en la legislacion
vigente, que tiene como objeto desarrollar actividades de extraccion,
transformacion, produccion, comercializacion de bienes o prestacion

de servicios.

La Ley 30056 (Ley del Impulso al Desarrollo Productivo y Crecimiento
Empresarial) asi como el D. S. 013-2013-PRODUCE, son las normas
que regulan sobre las MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS —-MYPES-
, modalidad empresarial, que se diferencian Unicamente por el nivel
de ventas anuales. Al respecto, son Microempresa aquellas cuyas
ventas anuales no excedan de 150 UITs y Pequefias Empresas las
que no excedan 1700 UITs. Para que una Empresa califiqgue como
Micro o Pequefia Empresa debe estar inscrita en el Registro Nacional
de la Micro y Pequefia Empresa (REMYPE) y acceden a un régimen

laboral especial en el que se reducen los costos laborales.

La MYPE es una unidad econOmica constituida por persona natural o
juridica, bajo cualquier forma de organizacién o gestion empresarial
contemplada en la Ley General de Sociedades 26887, que tiene como
objeto desarrollar actividades de extraccion, transformacion
produccion, comercializacion de bienes o prestacion de servicios.
(Parrafo 1).
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Otras normas juridicas que regulan la actividad empresarial en el pais

son las siguientes:

Ley N° 28976 Ley marco de licencia de funcionamiento, ley que
establece las disposiciones aplicables al procedimiento para el
otorgamiento de licencia de funcionamiento. Para el
funcionamiento del presente emprendimiento se requiere contar
con la autorizacion que otorgan las municipalidades para el
desarrollo de actividades economicas en un establecimiento
determinado.

TUPA institucional vigente - Ordenanza Municipal N°528-
MPH/CM (19/11/2015) procedimiento para obtener la Licencia
Municipal de Funcionamiento.

Decreto Legislativo N°1269 que crea el régimen MYPE tributario
del impuesto a la renta. El decreto legislativo tiene por objeto
establecer el Régimen MYPE Tributario - RMT que comprende
a los contribuyentes a los que se refiere el articulo 14° de la Ley
del Impuesto a la Renta, domiciliados en el pais; siempre que
sus ingresos netos no superen las 1700 UIT en el ejercicio
gravables. El presente emprendimiento se acogera MYPE
Tributario para cumplir con sus obligaciones tributarias al
régimen considerando que brinda condiciones mas simples para
el desarrollo de la empresa.

Procedimiento para el registro de marcas y patentes establecido
por el INDECOPI. Establece las caracteristicas de las marcas y
patentes, asi como el proceso a seguir para el registro de estas.
El presente emprendimiento contar4 con una marca la cual se

registrard a fin de protegerla de cualquier mal uso de esta.

Reglamento de Seguridad y Salud en el Trabajo D.S. 009-2005-TR:

Marco regulatorio encargado de velar por el bienestar de los

trabajadores, incidiendo en temas de Seguridad y Salud en el Trabajo.

Establece los principios y disposiciones para promover una cultura de

prevencion de riesgos laborales en el pais. Es de vital importancia
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6.2.2.

para el presente emprendimiento para garantizar las condiciones de
seguridad y salvaguardar la vida, integridad fisica y bienestar de los

colaboradores mediante la prevencion de los accidentes de trabajo.

Ordenamiento juridico de la empresa.

Para la creacion de la empresa, Sunarp (2020) refiere:

Inscribirse y constituir una empresa virtualmente es muy facil. Solo
debes ingresar al SID-Sunarp a través de

https://www.sunarp.gob.pe/w-sid/index.html registrarte en el sistema -

gue te proporcionara un usuario y clave-, y seleccionar el icono

‘Solicitud de Constituciéon de Empresas’.

o Luego de aceptar las condiciones y términos, deberas elegir la
notaria de tu preferencia y el tipo de sociedad o empresa que
planeas constituir. Posteriormente, ingresaras los datos de la
empresa (domicilio, objeto social, capital, participantes o socios),
a fin de que el sistema te asigne un numero que deberas de
imprimir y llevar a la notaria que seleccionaste previamente para
culminar el tramite.

o La notaria recepcionard y procesara la solicitud de constitucion.
Posteriormente, enviara el parte notarial con la firma digital de
manera electronica a la Sunarp.

o La Sunarp enviara la notificacién de inscripcion al ciudadano y
al notario, incluyendo el numero de RUC de la empresa

constituida, producto de la interoperabilidad con la SUNAT.

Durante el proceso de constitucidn e inscripcion de una empresa en
linea, se trabaja coordinadamente con la RENIEC y la SUNAT,
integrando sus procesos a fin de garantizar la seguridad juridica de

los usuarios.” (p. 32)

La empresa que constituiremos sera una Sociedad Anénima Cerrada
(S.A.C.), la cual que segun (Gestion, ¢, Qué es una Sociedad Anonima
Cerrada?, 2019) indica:
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Es aquella que esta creada con un reducido nimero de personas que
va de 2 a 20, quienes se conocen entre si y pueden ser naturales o
juridicas, y cuyas acciones se encuentra bajo la titularidad de
familiares. Es la més recomendada para la constitucion de una
empresa familiar, ya sea chica o mediana, debido a que es una figura

dinamica.

Las caracteristicas que presenta una SAC son las siguientes:

o Sociedad de Capitales. Se forma gracias a los aportes de los
SOCIOS.

o Division de capital. Las acciones representan una parte
proporcional del capital y son negociables.

o Responsabilidad limitada. Los socios no responden
personalmente por las deudas sociales.

o Disolucién. La sociedad se disuelve por el vencimiento de su
plazo de duracion, conclusion de su objeto social, acuerdo
adoptado con arreglo al estatuto, y otras formas previstas en la

Ley.

Los socios de las empresas son:

o Consuelo Leonor Lépez Jiménez, DNI 20088641, Ocupacion:

Empleado.

o Jonet Lamar Mateo Caballero, DNI 21261453, Ocupacion:
Empleado.

. Juan Carlos Bastidas Vila, DNI 20064926, Ocupacion:
Empleado.

El capital social de la empresa serd de S/ 10,000.00 con un valor
nominal de S/1.00 por cada accion y el capital accionariado se dividira

en tres partes iguales 33.33% cada uno.

De otro lado, en cuanto al régimen tributario optaremos por el régimen
MYPE Tributario (RMT). Al respecto, segun Plataforma Digital, (2019)
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este régimen “Comprende a personas naturales y juridicas, cuyos
ingresos netos anuales no superen las 1700 UIT o S/ 7,310,000.00 en
el ano.” (parr. 1). Este tipo de régimen brinda ventajas como montos
a retribuir en base a la ganancia obtenida, tasas reducidas, la
ejecucion de cualquier tipo de actividad econdémica, emision de todos
los tipos de comprobantes de pago y se tiene que llevar libros

contables en funcion a los ingresos.

También se obliga a los empresarios a realizar declaraciones

mensuales, determinandose el pago de dos impuestos.

o Impuesto General a las ventas (IGV) del 18%

o Impuesto a la renta en base al monto de ingresos, teniendo en
cuenta que la Unidad Impositiva Tributaria (UIT) es s/.4 300.00,
luego, (hasta 300 UIT o0 s/.1,290,000.00 se atribuye el 1% de los
ingresos netos, y si se supera los 300 UIT se aplica el 1.5%.

En este contexto, respecto al régimen laboral de la empresa Car

Wash Eco Cars Wash, elegiremos el Régimen MYPE Tributario

(RMT).

6.3. Disefo de estructura organizacional deseada.
La estructura funcional es la forma de organizacion empresarial mas
tradicional. Es una estructura jerarquica donde cada empleado tiene un
superior y los equipos son agrupados por especialidades: ingenieria,

marketing, produccion, ventas, etc.
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Area de
Administracién

Asesoria Contable

Area Administrativa y

Area de Operaciones X
Comercial

Figura 76. Organigrama empresa eco Car Wash etapa inicial

Fuente: Elaboracion propia.

Eco Car Wash S.A.C. contard con una estructura jerarquica solida y formal, la
cual serd comunicada a toda la organizacion. La empresa estara enfocada en
brindar a sus colaboradores un ambiente donde se sientan cOmodos,
comprometidos e identificados, ya que contaran con herramientas que les
permita estar capacitados y puedan fortalecer sus habilidades, y esto nos

permita brindar un servicio de calidad a nuestros clientes.

La estructura organica de la empresa estara conformada al inicio de
operaciones del negocio por el Area de Administracion, que estara
conformada por un gerente general quien serd el representante legal de la
empresa, Area de Operaciones, Area Administrativa y Comercial y Asesoria

Contable externa, tal como se muestra el organigrama en la Figura 76.

Ante un crecimiento del negocio la estructura organica de la empresa sufrira

modificacion, tal como muestra en el organigrama en la Figura 77.
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6.4.

Gerencia

Secretaria de | |
Gerencia

Asesoria Legal

Area de ' Area
Operaciones Area Comercial Administrativa

Area Contable

Logistica S?_giggode Marketing
— Huancayo Ventas
— El Tambo
— Chilca

Figura 77. Organigrama empresa eco Car Wash ante un crecimiento

Fuente: Elaboracion propia

Disefio de los perfiles de puestos clave.

El Manual de Organizacién y Funciones (MOF) es un instrumento normativo
de gestion institucional que describe las funciones basicas a nivel de cargos
contenidos en el cuadro de asignacion de personal (CAP), formula los

requisitos minimos y establece las relaciones internas del cargo.

El manual incluye los puestos o unidades administrativas que intervienen
precisando su responsabilidad y participacién. Suelen contener informacion y
ejemplos de formularios, autorizaciones o documentos necesarios, maguinas
0 equipo de oficina a utilizar y cualquier otro dato que pueda auxiliar al

correcto desarrollo de las actividades dentro de la empresa.

El Car Wash Eco Cars Wash S.A.C. se contempla los siguientes perfiles de

puestos:
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6.4.1.

6.4.2.

Gerente.

Este cargo sera el puesto de primer nivel en jerarquia y tendra la
representacion legal de la empresa, que se encargara de gestionar,
organizar, administrar, dirigir y controlar las actividades de las
empresas enfocadas al logro de metas y objetivos, asimismo, velar
por el cumplimiento de las normas internas de la empresa. Entre sus
requisitos principales se incluye un titulo profesional universitario o
bachiller en administracién de empresas o afines. En la Tabla 49 se
detalla la hoja de especificacion de funciones del administrador.

Tabla 49

Hoja de especificacion de funciones del administrador.

Departamento de Administracion Cargo: Administrador

Funcién General
Planificar, organizar y dirigir las actividades de lavado ecoldgico de
vehiculo por delivery asi como controlar las actividades en el ambito
administrativo; velando por el cumplimiento de las politicas y hormativas
del Car Wash.

Funciones Especificas
Cumplir y hacer cumplir las politicas y normativa interna y externa.
Velar por el buen desenvolvimiento de la empresa.
Atender consultas de los colaboradores a su cargo sobre la operatividad
del Car Wash.
Realizar la difusion del plan estratégico de la empresa, interiorizando la
misma en cada uno de los colaboradores.
Priorizar el cumplimiento de las metas establecidas
Proponer el presupuesto general de la empresa.
Formular el Cuadro de Asignaciones de Personal, asi como el Cuadro de
Capacitaciones en los plazos establecidos.
Gestionar convenios para fortalecer las alianzas estratégicas.
Mantener buen clima laboral.
Administrar y gestionar el buen uso de los recursos de la empresa.
Velar por el buen desempefio de la organizacion.

Requisitos Minimos
Titulo profesional universitario o bachiller en administraciéon de empresas
o afines.

Experiencia: De preferencia 01 afio en puestos similares

Fuente: Elaboracién propia

Asistente.

Este cargo es de apoyo al Administrador en cuanto a asistir a ambos
y llevar el control de las actividades administrativas de la empresa
como parte operativa. Asimismo, es responsable de supervisar,

controlar el trabajo del técnico de lavado y de la administracion del
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6.4.3.

almacén, la gestion del cobro/pago de los servicios que ofrece la
empresa y otros. El principal requisito es ser egresado de las carreras
administrativas, economicas o afines. En la Tabla 50 se detalla la hoja

de especificacion de funciones del asistente.

Tabla 50

Hoja de especificacion de funciones del asistente.

Departamento de Administracion Cargo: Asistente

Funcion General
Organizar la informacién administrativa de la empresa llevando el control
documentario de las actividades administrativas y operativas que
contribuya a la mejor organizacién de la empresa.

Funciones Especificas

Cumplir las politicas y normativa interna y externa.
Realizar actividades relacionadas a consolidar, organizar la informacion
de la empresa.
Preparar los informes y reportes que la Administracién y Gerencia
General soliciten
Atender y facilitar la informacién administrativa de la empresa a su jefe
inmediato
Proponer mejoras para la gestion documentaria de la empresa.
Gestionar el tramite de documentos de la empresa
Coordinar con el administrador para atender los pendientes en forma
semanal.
Generar comunicaciones y/o memorandums internos para los
colaboradores de la empresa.
Recepcionar toda informacién interna o externa de la empresa velando
gue estos sean atendidos dentro de los plazos establecidos.
Realizar el cobro/pago de las operaciones de la empresa.
Manejo y gestion del libro de reclamaciones.
Controlar el almacén de insumos.

Dependencia: Administrador

Requisitos Minimos
Egresado o Estudiante a partir del octavo semestre de las carreras
administrativas, econdémicas o afines.

Experiencia: De preferencia 01 afio en puestos similares.

Fuente: Elaboracién propia

Técnico de lavado.

Es un cargo operativo, cuya responsabilidad es realizar el servicio de
lavado de vehiculo bajos los estandares establecidos. Principal
requisito es contar con experiencia en lavado de vehiculos. En la
Tabla 51 se detalla la hoja de especificacion de funciones del técnico

de lavado.
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Tabla 51

Hoja de especificacién de funciones del técnico de lavado.

Departamento de Operaciones Cargo: Técnico de Lavado
Funcion General
Realizar las actividades del proceso de lavado de vehiculos,
garantizando un servicio de calidad al cliente.
Funciones Especificas
Cumplir las politicas y normativa interna y externa.
Realizar actividades relacionadas a lavado de vehiculos.
Revisar y velar que su equipo de trabajo cuente con los estandares de
calidad para la atencién al cliente.
Verificar que los insumos con los que cuentan son los adecuados en
cantidad y calidad para realizar el servicio.
Preparar los informes y reportes del lavado de vehiculos que le solicite
su jefe inmediato.
Participar activamente en las capacitaciones de seguridad y salud en el
trabajo y demas temas de interés.
Verificar y velar que la moto asignada se encuentre en buen estado.
Velar que su licencia de conducir este vigente.
Dependencia: Asistente
Requisitos Minimos
Con estudios secundarios
Contar con licencia de conducir motocicleta
Experiencia: De preferencia 06 meses en puesto similar.
Fuente: Elaboracién propia

6.5. Remuneraciones, compensaciones e incentivos

6.5.1.

Politica de pago de remuneracion y compensaciones.
Esta politica de remuneracion tiene como objetivo comunicar a toda
la organizacion sobre sus derechos en cuanto a la remuneracion. La
compensacion total de cada sueldo estarA compuesta por una
combinacion retribucién fija (Sueldo fijo), beneficios sociales para
todas las areas y mas una retribucion variable (Comision) para el area
de operaciones.
o La remuneracion se pagara en dos pagos quincenales, en la
primera quincena (40%) y (60%) a fin de mes.
o Los pagos de sueldos solo se realizaran dias calendario.
o Se abonard ratio promedio del sueldo, en el caso de las licencias
por:
o Paternidad o maternidad.
o  Vacaciones.

o Licencias establecidas por ley.
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6.5.2.

Anualmente, los trabajadores acceden a 15 dias de vacaciones
por ley.

Para licencias como permisos especiales, deberan ser
compensados dentro de un tiempo especifico requerido y
aprobado por su jefe inmediato, por lo tanto, no aplica ningun
descuento en su sueldo.

Para tardanzas del personal operativo, por acumulacion de
tiempo deberd compensarlo cuando su jefe inmediato lo
requiera.

Para tardanzas administrativos, no aplica. El area administrativa

trabaja con horario flexible (flextime)

Politica general de seguridad y salud en el trabajo.

Las politicas de Seguridad y Salud en el Trabajo se aplican para todos

los colaboradores de la organizacion, cuyo objetivo principal es

fomentar la participacion activa del area administrativa y del area de

operaciones, gestionando los riesgos administrativos y operacionales.

Para el Departamento de Operaciones:

Uso obligatorio de equipos antes de realizar el lavado de un
vehiculo: Casco, guantes para manejar, tapaboca y zapatos
industriales.

Pasar la induccion y charla de prevencion de riesgos

operacionales a cargo del Departamento de Operaciones.

Uso correcto de los insumos que se utilizara en el lavado de

vehiculos.

Para el area de administrativa:

o Participar en las charlas de seguridad y evacuacion ante
sismos, incendios u otro tipo de desastres naturales o
provocados.

Se formara un comité de seguridad de 2 personas, quienes

estaran a cargo de velar por la seguridad de la oficina.
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6.5.3.

Para toda la organizacion:

La medicién de alcoholemia se realizara diariamente, en caso de

encontrar indices superiores a lo establecido, el colaborador sera

sancionado con la suspension de labores por una semana, con el

descuento respectivo por los dias no laborados.

Capacitacion, motivacion y evaluacion del desemperiio.

Se implementara el programa de capacitacion integral a nivel de la

organizacion. Nuestro programa de capacitacion tendra las siguientes

consideraciones:

Las capacitaciones para el area operativa en temas vinculados
a técnicas de lavado y conocimiento integral de las partes de los
vehiculos seran semestrales, las cuales seran evaluadas y
monitoreadas por un profesional experto.

Las capacitaciones en servicio de atenciéon al cliente y
estrategias comerciales seran de manera constante y dirigida a
todos los colaboradores, las cuales seran dictadas por un
experto profesional.

Para mantener un buen clima laboral se dictaran charlas
semestrales sobre manejo del estrés, liderazgo, trabajo en

equipo y motivacién personal (inteligencia emocional).

Nuestro programa de Desarrollo y motivacién contempla lo siguiente:

Contratar colaboradores y establecer una relacion laboral a largo
plazo, ofreciendo un grato ambiente laboral, complementado
con actividades extra laborales para fomentar el compaferismo,
la confraternidad y el compromiso con la empresa.

Potenciar el nivel profesional de los colaboradores, usando
herramientas fisicas y cognitivas necesarias, que le permitan
cumplir eficientemente sus labores.

En Eco Car Wash S.A.C. los rendimientos exitosos seran
reconocidos e incentivados constantemente a través de una

linea de carrera.
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Nuestro programa de incentivos establece lo siguiente:

Técnico de Lavado del mes: Al término de cada mes, el area de
operaciones realiza una evaluacion a todos los operarios de
limpieza, verificando su desempefio respecto al servicio al
cliente y entregandole un reconocimiento material simbdlico y un
diploma de manera publica ante todos los integrantes de la
empresa y se colocara su foto en un espacio destinado a dicho
reconocimiento.

Celebracion mensual de cumpleafios: Cada mes se celebrara el
cumpleafios de los trabajadores, a través de una cuota maédica
por parte de todos los demas integrantes de la empresa.

El colaborador del afio, este reconocimiento serd anual y
otorgado al personal cuyas propuestas de trabajo tuvieron un
impacto importante en los objetivos de la compafia. El
reconocimiento consistird en un diploma y un electrodoméstico.
Bono de productividad mensual, se le otorgara un bono de S/
100.00 al trabajador que tenga un buen rendimiento en su
gestiéon del mes respecto a satisfaccion del usuario, tiempo en el
servicio y uso de recursos.

Cuponeras de tiempo libre y descansos remunerados Eco Car
Wash S.A.C. otorgara a todos sus colaboradores cuponeras de
tiempo libre, con una vigencia de 6 meses, que con previa
planificacion y coordinacion con su jefe inmediato podran
disponer de los siguientes beneficios: o ¥ dia libre por
cumpleafios o 3 cupones de: 1 Escapadita (1 hora libre) o 3
cupones de: 2 horas libres para tramites personales o 3 cupones
de: Retirarte 1 hora antes. Todos los descansos
correspondientes a Ley seran asumidos por la empresa como,
por ejemplo: Licencia por fallecimiento de un familiar directo
(Decreto Legislativo N°1025) o Licencia por paternidad (Ley
N°29409) o Licencia por enfermedad grave o terminal (Ley
N°30012)
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7.1

7.2.

Capitulo VI
Plan de Marketing

Objetivos de marketing

Incrementar nuestras ventas durante el primer afio a razon de un 3.00%, y
durante los otros 4 afos en 3.00% de crecimiento con respecto al afio anterior.
Implementar campafas de marketing digital al 100% durante el primer
semestre, y en el segundo semestre 80% de marketing digital y 20% de
marketing directo, proporcidon que se mantendra durante los siguientes 4

anos.

Lograr un 80% de indice de satisfaccidon al cliente durante el primer afio, e

incrementar a un 90% en los siguientes 4 afos.

Estrategia de marketing

La definiciébn de marketing segun Kotler y Armstrong (2012) es definido:

En términos generales, el marketing es un proceso social y administrativo
mediante el cual los individuos y las organizaciones obtienen lo que necesitan
y desean creando e intercambiando valor con otros. En un contexto de
negocios mas estrecho, el marketing incluye el establecimiento de relaciones
redituables, de intercambio de valor agregado, con los clientes. Por lo tanto,
definimos el marketing como el proceso mediante el cual las compaiiias crean
valor para sus clientes y establecen relaciones sélidas con ellos para obtener

a cambio valor de éstos. (p. 5).

Nuestro plan de negocio necesita del Marketing para desarrollar nuestra
marca ECO CAR WASH dentro del mundo del Car Wash como sinonimo de
calidad de servicio en atencion al cliente, cuidado del vehiculo y del medio

ambiente.
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7.3.

Tomando en cuenta el ciclo de vida del producto nuestro plan de negocio
define que nuestro servicio se encuentra en la etapa de Introduccion, debido

a gque es un servicio que desarrollaremos y lanzaremos al mercado.

Para nuestro emprendimiento habiendo definido como estrategia general la
Penetracidon del Mercado, introduciendo el nuevo servicio de lavado ecologico
como alternativa en el mercado de lavado de vehiculo que utilizan agua y
como estrategia competitiva la diferenciacion del producto se resalta nuestros
atributos de servicio por delivery, uso de insumos eco amigable y preservacion

del medio ambiente.

Estrategias de marketing mix

7.3.1. Estrategia de producto.
El servicio que proponemos brindar a la poblacion de los distritos de
El Tambo, Huancayo y Chilca es muy diferente a los servicios de
lavado de autos tradicionales existentes, ya que tenemos dos factores
gue nos hacen diferentes, el primero es que el servicio se brindara a
domicilio, en el lugar de trabajo o en el lugar donde se encuentre el
vehiculo; y el segundo es el uso de insumos eco amigable que

permiten el cuidado del medio ambiente.

Nuestro servicio brindara seguridad y confianza, y se caracterizara
por ser un servicio de calidad, trato amigable y personalizado al
cliente, y uso de productos que contribuyen al cuidado del vehiculo y
del medio ambiente, ademas que permite al cliente ahorrar tiempo y

combustible en trasladarse a un centro de servicios.

El trabajo consistira en realizar la limpieza interior y exterior del
vehiculo cumpliendo las exigencias del cliente, para ello es
fundamental saber que quienes utilizan este servicio de lavado de
vehiculo lo hacen porgue no disponen de tiempo y prefieren pagar a
otra persona, siempre esperando que lo realicen con calidad, esmero

y mucho cuidado, es decir esperan recibir un servicio como si ellos
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mismos lo hicieran. Consideramos que es de vital importancia ofrecer
a nuestros clientes servicios con valor agregado que le permitan

facilmente reconocer el beneficio de contratar nuestros servicios.

Nuestra empresa contara con personal calificado y estable, ya que
siempre se les estard capacitando sobre el trato y la atencion
personalizada que requiere este tipo de clientes, asi como las
técnicas de un lavado adecuado, teniendo en cuenta todas las
medidas de seguridad, sobre todo en tiempos como este de
pandemia, ademas de utilizar productos e insumos ecologicos y eco
amigables de garantia que no deterioren o dafien las superficies del
vehiculo, del mismo modo se ahorra en el uso del agua y sera
entregado en el lugar donde lo solicite el cliente. El personal
trasladard los materiales e insumos necesarios para realizar el

servicio a domicilio.

Es preciso resaltar que nuestro emprendimiento se enfoca en un
factor muy importante que es el cuidado del medio ambiente, el cual
actualmente no esta muy priorizado en el sector de lavado de autos
de la Provincia de Huancayo, es por ello que nos enfocaremos en el
consumidor que manifiesta su preocupacion por el medio ambiente
en su comportamiento de compra, este consumidor esta
permanentemente buscando productos y/o servicios menos
contaminantes para el medio ambiente, es por ello que para este
consumidor el atributo de eco amigable es muy valorado en el
momento de la decisién de compra. Estos consumidores también
llamados verdes o ecolégicos podran comprobar el atributo de
nuestro servicio cuando vean que no utilizamos agua para el lavado

del vehiculo.

Ademdas, en las campafias de difusion de nuestro servicio
buscaremos generar conciencia en el cuidado del medio ambiente

resaltando que no usaremos agua en el lavado de autos y también
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resaltaremos como nuestros clientes pueden generar impacto en el
cuidado del medio ambiente usando nuestros servicios.

Nuestro emprendimiento, propone brindar los siguientes servicios
(descritos en el Capitulo V):

o Lavado Express (Lavado exterior)

o Lavado Bésico (Lavado exterior e interior)

o Lavado Completo (Lavado interior, exterior y motor)

Para brindar nuestros servicios prescindimos de la utilizacion del agua

y a cambio utilizaremos productos eco amigables y que garanticen la

efectividad en el servicio:

o Sustancias Biodegradables

o No contienen quimicos corrosivos que dafian la pintura del
vehiculo ni el medio ambiente.

o Elimina la suciedad, dejando un acabado protector y brillante
gue perdura durante semanas.

o Brinda proteccion a la pintura y a todos los exteriores del

vehiculo, cromados, plasticos y vidrios.

Considerando los niveles de servicios segun Kotler y Armstrong
(2007) los encargados de la planeacién de los productos deben
considerar los productos y los servicios en tres niveles; nuestro
servicio contempla dichos niveles destacando que el valor diferencial
es el servicio aumentado que incluye el servicio de lavado por
delivery, la seguridad y confianza, asesoramiento, garantia y atencion

personalizada, tal como se muestra en la Figura 78.
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Servicio Aumentado

Servicio de Lavado por
delivery, seguridad y
confianza, asesoriamiento,
garantia y atencién
personalizada

Servicio Real

Eco Car Wash, calidad en el
servicio de lavado, insumos
ecoamigables, técnicas de
lavado, calidad de atencion y
servicio al cliente

Benefico principal

Servicio de Lavado de
Vehiculos

Figura 78. Tres niveles del servicio eco Car Wash

Fuente: Elaboracién propia

7.3.2. Estrategia de marca del servicio.
Para definir nuestra estrategia de marca primero identificaremos cual
es nuestro principal atributo que valoraran nuestros usuarios con
respecto al servicio de lavado de autos, concluimos que sera el
cuidado del medio ambiente, y nuestro otro atributo a resaltar es que

el servicio sera por delivery.

Teniendo en cuenta nuestros atributos principales hemos
considerado que el nombre de nuestra marca sera: ECO CAR WASH
cuyo slogan es “Cuidemos tu vehiculo y el medio ambiente”, tal como

se muestra en la Figura 79.

Eco Car Wash
" QWO

“Cuidamos tu vehiculo y el medio ambiente”

Figura 79. Logotipo y slogan de la empresa

Fuente: Elaboracién propia
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7.3.3.

En nuestro logotipo se muestra un vehiculo de color verde y una hoja
que refleja la idea del cuidado del medio ambiente, en nuestro

emprendimiento.

En nuestro Slogan queremos representar los beneficios implicitos y
explicitos de la marca, y lo hemos definido como “Cuidamos tu
vehiculo y el medio ambiente”, el cual esta representado en nuestro
logo ya que la hoja dentro del vehiculo nos hace referencia a que

protegemos el medio ambiente.

Estrategia de precio del producto.

El precio refleja el valor del servicio de Car Wash en términos
monetarios, segun Kotler y Armstrong (2013) “en el sentido mas
estrecho, el precio es la cantidad de dinero que se cobra por un
producto o un servicio. En términos mas generales el precio es la
suma de todos los valores a los que renuncian los clientes para
obtener los beneficios de tener o utilizar un producto o servicio” (p.
257)

Para determinar el precio de nuestro servicio, se aplicara la estrategia
de fijacion de precios basada en el valor percibido por los clientes ya
que el valor diferencial es el servicio aumentado.

Cabe precisar que los precios se establecieron tomando en
consideracion los gustos y preferencia del publico objetivo reflejado
en los estudios de mercado del focus group y levantamiento de

encuestas, los cuales se detallan a continuacion:

o Lavado Express S/ 20.00 (incluye lavado de carroceria, vidrios y
llanta, y abrillantado de las superficies)
o Lavado basico S/ 30.00 (incluye: Lavado de carroceria, vidrios y

llantas, aspirado total, silicona tablero y perfumado)
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7.3.4.

Lavado completo S/ 40.00 (incluye: Lavado de carroceria, vidrios
y llantas, aspirado total, silicona tablero y perfumado; limpieza

externa del motor)

Los elementos que impactan en el costo total del servicio son:

insumos, técnico de lavado, servicio de entrega a domicilio e inversién

en publicidad.

Estrategia de promocion y publicidad.

Definir nuestra estrategia de publicidad consiste en crear los

mensajes publicitarios y seleccionar los medios por los cuales seran

difundidos estos mensajes. Para promocionar nuestro servicio

aplicaremos las siguientes herramientas:

A.

Promocién.

Para el lanzamiento de la marca ECO CAR WASH, realizaremos
actividades artisticas o malabarismo en la via publica, en los
semaforos en rojo en horas pico y en los principales puntos de
trafico de la Provincia de Huancayo. Las personas que realizan
el acto llevaran un banner con la marca y entregaran volantes
informativos de nuestros servicios a ofrecer, datos de contacto,
promociones y fecha de lanzamiento. Realizaremos esta
actividad un mes antes del lanzamiento, en el horario de 12:00

am hasta las 6:00 pm, y fines de semana.

Otra estrategia que aplicaremos para la promocion de nuestro
servicio consistira en tomar contacto con las instituciones
organizadoras para participar en los Motor Show virtual y/o fisico
en la localidad de Huancayo. Asimismo, la empresa sera
auspiciador de este evento.

La empresa impulsara las ventas con promociones como
descuentos por un determinado nimero de servicios de lavado

(por 5 lavados uno gratis).

190


https://docs.google.com/document/d/1z4-w5xWCt1LJkpcZvLnqouHxQs5W2YFB/edit#heading=h.18vjpp8

Promocién “Convoca a tu amigo” que consiste en referir a 3
amigos, y por este motivo al cliente se le otorgara un servicio de

lavado gratis.

Publicidad.

La publicidad se transmite impersonalmente a través de
transmisiones de radio o television, mensajes en linea, anuncios
impresos, redes sociales, etc. Para nuestro emprendimiento la
publicidad inicialmente y de manera constante se realizard a
través de las principales redes sociales como Facebook, Twitter,
Instagram y Telegram, mediante los cuales mantendremos
informado a nuestro publico objetivo sobre nuestros servicios de
lavado de autos, ademas de informarles que contribuimos con el

cuidado del medio ambiente.

Relaciones publicas.

La empresa de servicio Eco Car Wash tendra la funcion de
relaciones publicas que permitira posicionar la imagen de la
empresa. Se desarrollara eventos publicos y privados, se
mantendra informado al publico con ruedas de prensa,
informacion en folleteria. La empresa tendra como concepto del
servicio el cuidado de medio ambiente y como estrategia de
responsabilidad social empresarial desarrollara programas de
sensibilizacion a los diversos grupos de interés sobre este tema
ambiental. Se incluira en la pagina web informacién sobre

cuidado del medio ambiente y del uso eficiente del agua.

En referencia al marketing directo se realizara estrategias de
comunicacién a través de mailing, WhatsApp Business,
mensajes de textos, para llegar a nuestro segmento de mercado

con informacion de interés de la oferta de servicio de lavado de
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vehiculos. Asimismo, se disefara flyers de servicio de lavado

para difundir a través de los medios mencionados.

Promocion de ventas.

Para incentivar el consumo de nuestro servicio a corto plazo,
realizaremos actividades como promociones, demostraciones,
descuentos, etc., con el objetivo de incrementar nuestras ventas.
Hemos considerado realizar visitas estratégicas portando un
brochure de nuestra empresa y servicios a los estacionamientos
privados, centros comerciales, universidades, instituciones
publicas y privadas, colegios, condominios y zonas
residenciales para ofrecer nuestro servicio de lavado y generar

alianzas estratégicas.

Marketing digital.

Aplicaremos estrategias de comercializacion de nuestros
servicios a través de los medios digitales: Facebook, Instagram,
Twitter y Pagina Web (Disefiaremos una pagina completa con
informacion clara y sencilla de nuestros servicios, utilizando un
lenguaje amigable al cliente, en posts continuos recordando a
los seguidores acerca de las diferentes modalidades del
servicio. Resaltando nuestra preocupacion por el cuidado y
preservacion del medio ambiente, utilizando insumos eco
amigables. También informaremos de nuestras promociones,
innovaciones y avances de la empresa; siempre recalcando
nuestro valor diferenciador y de nuestros servicios. También a
través de este medio procuraremos responder oportunamente
las consultas, asi como agendar un préximo servicio de forma

eficiente)

Entre las estrategias del marketing digital podemos indicar lo

siguiente:
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7.3.5.

o La estrategia para que la marca se posicione en los sitios
web, sera la estrategia de posicionamiento SEO, que nos
permitira posicionar el portal web en los buscadores de
internet.

o Disefiar una pagina web del servicio de lavado de
vehiculos ecoldgico, con informacién de la empresa y de
su relacion con los grupos de interés.

o La estrategia backlink en la cual generaremos enlaces en
otros portales como blog, en redes sociales, en
comunidades de medio ambiente, etc.

o La estrategia Google ads para llegar a los clientes que
buscan el servicio en redes.

o Utilizaremos la estrategia de marketing de contenido a fin
de crear contenidos de interés del publico objetivo y crear

campafas publicitarias a fin de que sean efectivas.

F. Personas.
Nuestra empresa esta enfocada en brindar un servicio con
calidad y garantia para lo cual debemos priorizar el buen trato al

cliente y la capacitacion de nuestros colaboradores.

Es por ello, que consideramos importante resaltar el enfoque
social y ambiental de nuestra empresa. Nuestros colaboradores
estardn enfocados en la satisfaccion del cliente, brindando un
servicio de calidad, para construir una relacion cliente-empresa
a largo plazo, buscando asi la fidelizacion de nuestros clientes.
Atenderemos a nuestros clientes debidamente uniformados,

cumpliendo los protocolos de atencion.

Estrategia de plaza (distribucion).

La estrategia que utilizaremos sera la de distribucién directa B2C,
prescindiendo de intermediarios. La aplicacion de esta estrategia
requiere de un costo elevado debido a que requerimos de varios
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7.3.6.

técnicos de lavado que permitan cubrir la solicitud de nuestros

servicios en diferentes zonas al mismo tiempo.

La distribuciéon de nuestro servicio se realizara con el apoyo de
motocicletas conducidas por los técnicos de lavado que también
trasportaran las herramientas e insumos del servicio al lugar donde lo

soliciten.

La empresa desarrollara la estrategia B2B, por lo que realizara
convenios con instituciones publicas y privadas para brindar nuestros

servicios con promociones y precios especiales.

Estrategia de ventas.

El plan de ventas permite conocer el horizonte comercial en el cual
interactuara la empresa. “es un documento en el que quedan
prudentemente reflejadas las ventas de una compafia para un
periodo determinado de tiempo. En este texto quedan definidos los
principales escenarios en los que puede desarrollarse la interaccion

comercial en un futuro cercano” (Montero, 2017, p. 1)

Teniendo como base el mercado objetivo, los tipos de servicios
ofertados (servicio express, basico y completo) asi como sus precios
(S/20.00, S/30.00 y S/40.00 respectivamente), se ha realizado la
proyeccion de las ventas con un crecimiento anual del 3% alineado al

crecimiento de PBI del sector automotor del periodo 2019.

Tabla 52

Proyeccion de ventas.

Ser‘s"c'o Iltem 2021 2022 2023 2024 2025
N° de 447 447 447 447 447
Serviclos

Lavado Valor de

Expres O S/20.00 S/20.60 S/21.22 S/21.85  S/22.51

S Venta Total  S/8:944.2 S/9,2125 S/9,488.9 S/9,773.6 S/10,066.

3 5 3 0 80
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7.3.7.

N° de
servicios

Lavado  Valor de S/30.00 S/30.90 S/31.83 S/32.78  S/33.77
Basico venta

Venta Total 134,163.3 138,188.2 142,333.9 146,603.9 151,002.0

4472 4472 4472 4472 4472

S/. 8 9 3 5 7
N° de
o 1342 1342 1342 1342 1342
Lavado servicios
Valor de
Comple venta S/40.00 S/41.20 S/42.44 S/43.71 S/45.02
to Venta Total S/53,665. S/55,275. S/56,933. S/58,641. S/60,400.
35 31 57 58 83
196,772.9 202,676.1 208,756.4 215,019.1 221,469.7
Total S/. 6 5 4 3 0

Fuente: Elaboracién propia

Enla Tabla 52, se muestra la proyeccién de las ventas para el periodo
2021-2025, la cual se ha proyectado considerando 6,261 en un afio
(Incluye los tres tipos de servicios). Con dicha informacion tenemos
un total de S/ 196,772.96 en ventas durante el primer afo, cuya

variacion por afio se realiza en base al 3% de crecimiento.

Asimismo, se ha contemplado variacion en la cantidad de servicios y
precios a partir del segundo afo, considerando que en el primer afio
se daré a conocer nuestros servicios en el mercado objetivo a fin de
posicionar la marca. En este contexto, se inicia en el periodo 2021
con ventas de S/ 196,772.96 cuya proyeccion en un horizonte de
cinco anos se logre en el periodo 2025 un nivel de ventas que
asciende a S/221,469.70.

Politicas de servicios y garantias.

A. Politica de servicios.
Hemos generado una politica para garantizar la calidad del
servicio, la cual consiste en que antes del inicio del lavado del
vehiculo, el técnico de lavado y el cliente realizaran un inventario
del estado de la carroceria, asientos y otros del vehiculo, asi
como otros bienes dentro del vehiculo, y al culminar el servicio
el cliente dara la conformidad sobre el servicio antes que se

retire el técnico de lavado.
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Politicas de garantias.

Debemos sefialar que los clientes pueden exigir 3 tipos de
garantias:

Las garantias legales, son aquellas que las leyes ofrecen, cuyo

cumplimiento es de caracter obligatorio, “... cuyo alcance es
determinado por disposiciones legales”. Las garantias
explicitas, son aquellas que el proveedor ofrece a su consumidor
a través de un contrato o la publicidad, “Lo ofrecido verbalmente
por un dependiente o representante de la empresa, al momento
de atender al consumidor en una fase previa a la contratacion”
(Pierino, 2016). Las garantias implicitas, “Son lo que espera
razonablemente el consumidor sobre los productos y servicios

gue adquiere” (Pierino, 2016, p. 1).

En nuestro pais el Indecopi es el ente encargado de respaldar a
los consumidores cuando no reciben el servicio ofertado, incluso
puede sancionar a la empresa en caso el consumidor tenga la

razon.

Asi mismo, implementaremos un buzon de sugerencias en la
pagina web, para conocer la opinion de los clientes, ademas de
la elaboracion de una encuesta corta sobre la opinién del
servicio recibido que se facilitara a los clientes y se analizara

mensualmente.

En los casos en el que los clientes presenten quejas y reclamos
sobre el servicio, estas seran atendidas directamente por el
Administrador y dependiendo del grado de la inconformidad
identificada, ademas de corregir la situacion, se ofreceran un
servicio adicional sin costo. Ademas, se mantendra disponible el
libro de reclamaciones segun las especificaciones de la Ley

N°29571 del Cddigo de Proteccion y Defensa del Consumidor.
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Capitulo VIl
Analisis Econdmico Financiero del Proyecto

8.1. Inversiones estimadas del proyecto
8.1.1. Inversién en equipamiento.
Para implementar el Eco Car Wash se requiere la inversion en

equipamiento y equipos necesarios para su funcionamiento. En la

Tabla 53, se detalla la inversion en activos tangibles e intangibles.

Tabla 53

Inversion en equipamiento.

Descripcién

Cantidad Valor en Soles Total Anual

Activos tangibles

Escritorio Ele 2 cajones 1 S/449.00 S/449.00
Escritorio Londres Marrén 1 S/239.00 S/239.00
Computadora HP 2 S/2,000.00  S/4,000.00
Sillén giratorio Zurich (gerencial) 1 S/350.00 S/350.00
Sofa cama (sala de espera) 1 S/500.00 S/500.00
Impresora multifuncional 1 S/600.00 S/600.00
Mesa para reuniones 1 S/200.00 S/200.00
Archivadores de melamina 2 S/500.00 S/1,000.00
Andamios de metal 2 S/200.00 S/400.00
Proyector 1 S/350.00 S/350.00
Silla giratoria negra 5 S/60.00 S/300.00
Extintores PQS 1 Kg 4 S/39.00 S/156.00
Celulares 6 S/200.00 S/1,200.00
Activos Intangibles

Hosting y dominio 1 S/230.00 S/230.00
Desarrollo de la APP 1 S/8,500.00  S/8,500.00
Total S/18,474.00

Fuente: Elaboracién propia

Asimismo, se va a adquirir equipos para el funcionamiento del negocio

que se detalla en la Tabla 54.
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Tabla 54

Adquisicion de equipos.

Descripcién Cantidad Valor en Soles Total Anual
Moto lineal (Honda 125 Honda) 4 S/5,000.00  S/20,000.00
Caja de reparto 4 S/450.00 S/1,800.00
Aspiradora 4 S/200.00 S/800.00
Cascos para los operarios 4 S/200.00 S/800.00
Total S/23,400.00

Fuente: Elaboracién propia

8.1.2. Inversién equipamiento en seguridad.
Considerando que el presente emprendimiento contara con un local y
con equipos motorizados, se hace necesario contar seguridad para el

local y de los equipos, los cuales detallamos en la Tabla 55.

Tabla 55

Adquisicion de equipos en seguridad.

Descripcibn  Cantidad Valor en Soles Total Anual

Extintores PQS 2 S/45.00 S/90.00
Botiquin 1 S/100.00 S/100.00
CCTV 1 S/1,429.00 S/1,429.00
Total S/1,619.00

Fuente: Elaboracién propia

8.2. Inversion en capital de trabajo.
8.2.1. Inversion en materia primay otros materiales.

Considerando el estudio de mercado, el precio del servicio de Car

Wash se establece segun tipo de servicio:

o Lavado Express (Lavado solo por fuera): 8% de aceptaciéon por
los clientes.

o Lavado Bésico (Lavado por fuera y aspirado del salén): 71% de
aceptacion por los clientes.

o Lavado Completo (Lavado por fuera, aspirado del salén, motor):

19% de aceptacion por los clientes.
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En la Tabla 56 se muestra el costo por servicios.

Tabla 56
Costo por servicios.
. NUmero
Lavado Express Prgcp Costo x de
Unitario lavado
lavadas
Pafios de microfibra limpieza (3) S/9.00 S/0.05 200
Pafios de microfibra especial (1) S/7.90 S/0.03 300
Insumo para lavado de superficie (Drywash
SYS AUTO) S/695.00 S/1.10 633
Protector de superficie (Drywash SYS CARE)  S/255.00 S/0.67 380
Total S/1.84
. NUmero
Lavado Baésico Pr_emq Costo x de
Unitario lavado
lavadas
Pafios de microfibra limpieza (4) S/9.00 S/0.05 200
Pafios de microfibra especial (1) S/7.90 S/0.03 300
Insumo para lavado de superficie (Drywash
SYS AUTO) S/695.00 S/1.10 633
Protector de superficie (Drywash SYS CARE) S/255.00  S/0.67 380
Proteger la parte interior (Drywash SYS
MULTIDETER) S/300.00 S/0.79 380
Ambientador (Drywash SYS ODOR
NEUTRALIZER) S/112.90 S/0.30 380
Aspiradora S$/99.90 S/0.07 1500
Total S/2.99
. NUmero
Lavado Completo Eﬁg‘ﬂo ggzgjox de
lavadas
Pafios de microfibra limpieza (5) S/9.00 S/0.05 200
Pafios de microfibra especial (1) S/7.90 S/0.03 300
Insumo para lavado de superficie (Drywash
SYS AUTO) S/695.00 S/1.10 633
Protector de superficie (Drywash SYS CARE) S/255.00  S/0.67 380
Proteger la parte interior (Drywash SYS
MULTIDETER) S/300.00 S/0.79 380
Ambientador (Drywash SYS ODOR
NEUTRALIZER) S/112.90 S/0.30 380
Insumo para limpieza de motor (Drywash
SYS AUTO) S/123.00 S/0.32 380
Aspiradora S$/99.90 S/0.07 1500
Total S/3.25

Fuente: Elaboracién propia

Asimismo, en la Tabla 57 se muestra la inversiébn en materia primay

otros materiales por tipo de servicios de lavado:
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8.2.2.

Tabla 57

Inversidn en materia prima y otros materiales por tipo de servicio.

Descripcién Costo Numero de Lavados Anual Total Anual
Servicio Express  S/1.84 447 S/823.02
Servicio Basico S/2.99 4,472 S/13,387.32
Servicio Completo S/3.25 1,342 S/4,361.11
Total 6,261 S/18,571.45

Fuente: Elaboracién propia

Inversién en personal.

A nivel de personal se contempla lo siguiente cargos:

Gerente: Se encargara de la administracion del negocio,
cumplimiento de las normas internas de la empresa. Entre sus
requisitos principales se contempla un titulo profesional universitario

o bachiller en administracién de empresas o afines.

Asistente: Este cargo es de apoyo al Administrador y llevar el control
de las actividades administrativas de la empresa parte operativa. La
gestion del cobro/pago de los servicios que ofrece la empresa y otros.
El principal requisito es egresado de las carreras administrativas,

econdmicas o afines.

Técnico de Lavado: Es un cargo operativo, cuya responsabilidad es
realizar el servicio de lavado de vehiculo bajos los estandares
establecidos, cuyo principal requisito es contar con experiencia en
lavado de vehiculos. La inversion en personal se contempla la Tabla
58.

Tabla 58

Inversién en personal.

Descripcion Cantidad Valor en Soles Meses Total Anual
Personal
Gerente 1 S/1,200.00 S/1,200.00 12  S/14,400.00
Asistente 1 S$/930.00 S/930.00 12 S/11,160.00
Técnicos de lavado 4 S/930.00 S/3,720.00 12  S/44,640.00
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Descripcion Cantidad Valor en Soles Meses Total Anual

S/70,200.00
Aportaciones
Aporte Es salud 9% S/6,318.00
Beneficios Sociales S/12,193.74
CTS 4.86% S/3,411.72
Vacaciones 4.17% S/2,927.34
Gratificaciones 8.34% S/5,854.68
Total S/88,711.74

Fuente: Elaboracién propia

8.2.3. Inversién en promocion y publicidad.
En referencia a la inversion en Promocion y Publicidad, se contempla

una promocion por redes sociales, tal como se detalla en la Tabla 59.

Tabla 59

Inversion en publicidad.

Descripcion Valor en Soles Meses Total Anual
Publicidad S/100.00 12 S/1,200.00
Redes Sociales S/200.00 12 S/2,400.00
Activaciones de marca S/1,200.00 -- S/1,200.00
Elaboracion y Brochure S/. 600.00 -- S/600.00
Participacion en motor show  S/2,000.00 -- S/2,000.00

S/7,4600.00

Fuente: Elaboracién propia

8.3. Financiamiento

La inversion total del plan de negocios es de S/ 52,733.27, cuyo detalle se
muestra en la Tabla 60.

Tabla 60

Inversion total

Rubro Monto
Inversién S/43,493.00
Capital de Trabajo S/9,240.27
Total S/52,733.27

Fuente: Elaboracion propia
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Asimismo, el 57% de la inversion se realizara mediante financiamiento y el

43% con capital propio. Dicho financiamiento se muestra en la Tabal 61:

Tabla 61

Cronograma de pagos

Nro.

Saldo

Amortizacion

Interés

Cuota

© 00 ~NO O WN PP O

NNNNNRPRRERERERRERR
A WNRPOOOWN®UDNMWDNLRO

S/ 30,000.00
S/ 28,994.82
S/ 27,971.13
S/ 26,928.56
S/ 25,866.78
S/24,785.43
S/ 23,684.16
S/ 22,562.59
S/21,420.35
S/ 20,257.06
S/19,072.33
S/ 17,865.77
S/16,636.97
S/ 15,385.53
S/ 14,111.02
S/ 12,813.03
S/11,491.11
S/10,144.84
S/8,773.75
S/ 7,377.39
S/5,955.31
S/ 4,507.01
S/ 3,032.02
S/1,529.85
S/ 0.00

S/1,005.18
S/ 1,023.70
S/1,042.57
S/1,061.78
S/1,081.35
S/ 1,101.27
S/1,121.57
S/1,142.24
S/1,163.29
S/1,184.73
S/ 1,206.56
S/1,228.80
S/1,251.44
S/1,274.51
S/ 1,297.99
S/1,321.91
S/1,346.28
S/1,371.09
S/1,396.35
S/ 1,422.09
S/1,448.30
S/1,474.99
S/1,502.17
S/ 1,529.85

S/ 552.87
S/ 534.35
S/515.48
S/ 496.27
S/ 476.70
S/ 456.77
S/ 436.48
S/415.81
S/ 394.76
S/ 373.32
S/ 351.48
S/329.25
S/ 306.60
S/ 283.54
S/ 260.05
S/236.13
S/211.77
S/ 186.96
S/161.69
S/ 135.96
S/109.75
S/ 83.06

S/ 55.88

S/ 28.19

S/ 1,558.05
S/ 1,558.05
S/ 1,558.05
S/ 1,558.05
S/1,558.05
S/ 1,558.05
S/1,558.05
S/1,558.05
S/1,558.05
S/ 1,558.05
S/ 1,558.05
S/1,558.05
S/ 1,558.05
S/ 1,558.05
S/ 1,558.05
S/1,558.05
S/ 1,558.05
S/ 1,558.05
S/ 1,558.05
S/ 1,558.05
S/ 1,558.05
S/ 1,558.05
S/ 1,558.05
S/ 1,558.05
S/ 37,393.12

Fuente: Elaboracién propia

8.4. Presupuesto de ingresos y egresos
8.4.1. Ingresos.

A nivel de ingresos, se contempla el precio de venta por cantidad de

servicios brindados por tipo de servicios, tales como servicio express,

servicios basicos, servicios completos.

Para la proyeccion de los ingresos se ha contemplado un temporal de

12 meses con un crecimiento del 3%, para ello se ha tomado como
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8.4.2.

referencia “la variacion porcentual del indice de volumen fisico del
rubro comercio, mantenimiento y reparacion de vehiculos
automotores y motocicletas en el Dpto. de Junin periodo 2019 es de
2.9%” (INEI, 2020, p. 1). Dicha proyeccion se muestra en la Tabla
N°51.

Egresos.

A nivel de egresos, se contempla por tipo de servicios, tales como
servicio express, servicios basicos, servicios completos considerando
el costo unitario por la cantidad de servicios prestado, cuya
proyeccion se realiza en base a un crecimiento del 3%, asimismo, los
costos fijos, gastos administrativos, costos de ventas, servicios
bésicos y otros gastos. Dicha proyeccion se muestra en la Tabla 62 y
Tabla 63.

Finalmente, se han realizado 3 escenarios que se muestran en la
Tabla 64, Tabla 65 y Tabla 66.
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Tabla 62

Ingresos 2021.

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

Actividad S/11,000. S/11,770. S/12,593. S/13,475. S/14,418. S/15,428. S/16,508. S/17,663. S/18,900. S/20,223. S/21,638. S/23,153.

principal 00 00 90 47 76 07 03 60 05 05 66 37

Total S/11,000. S/11,770. S/12,593. S/13,475. S/14,418. S/15,428. S/16,508. S/17,663. S/18,900. S/20,223. S/21,638. S/23,153.

Ingresos 00 00 90 47 76 07 03 60 05 05 66 37

Ingresos

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

actividad

Servicio

Express

P.Venta S/20.00 S/20.00 S/20.00 S/20.00 S/20.00 S/20.00 S/20.00 S/20.00 S/20.00 S/20.00 S/20.00 S/20.00

Cantidad 25 27 29 31 33 35 38 40 43 46 49 53

(SFl,Jlb) total S/500.00 S/535.00 S/572.45 S/612.52 S/655.40 S/701.28 S/750.37 S/802.89 S/859.09 S/919.23 S/983.58 8/1’252'4

Servicio

Basico

P.Venta S/30.00 S/30.00 S/30.00 S/30.00 S/30.00 S/30.00 S/30.00 S/30.00 S/30.00 S/30.00 S/30.00 S/30.00

Cantidad 250 268 286 306 328 351 375 401 430 460 492 526

Sub total S/7,500.0 S/8,025.0 S/8,586.7 S/9,187.8 S/9,830.9 S/10,519. S/11,255. S/12,043. S/12,886. S/13,788. S/14,753. S/15,786.

(P2) 0 0 5 2 7 14 48 36 40 44 64 39

Servicio Completo

P.Venta S/40.00 S/40.00 S/40.00 S/40.00 S/40.00 S/40.00 S/40.00 S/40.00 S/40.00 S/40.00 S/40.00  S/40.00

Cantidad 75 80 86 92 98 105 113 120 129 138 148 158

Sub total S/3,000.0 S/3,210.0 S/3,434.7 S/3,675.1 S/3,932.3 S/4,207.6 S/4,502.1 S/4,817.3 S/5,154.5 S/5515.3 S/5,901.4 S/6,314.5

(P3) 0 0 0 3 9 6 9 4 6 8 5 6

Total S/11,000. S/11,770. S/12,593. S/13,475. S/14,418. S/15,428. S/16,508. S/17,663. S/18,900. S/20,223. S/21,638. S/23,153.
00 00 90 47 76 07 03 60 05 05 66 37

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 63
Egresos 2021.

Resumen Enero  Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Setiembre Octubre  Noviembre D'C'Zmbr
Costos Variables S/1,037. S/1,109. S/1,187. S/1,270. S/1,359. S/1,454. S/1,556. S/1,665. S/1,782. S/1,906. S/2,040. S/2,183.
25 86 55 68 62 80 63 60 19 94 43 26
Costos Fijos S/1,536. S/1,536. S/1,536. S/1,536. S/1,536. S/1,536. S/1,536. S/1,536. S/1,536. S/1,536. S/1,536. S/1,536.
00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
Gastos S/5,850. S/5,850. S/5,850. S/5,850. S/5,850. S/5,850. S/5,850. S/5,850. S/5,850. S/5,850. S/5,850. S/5,850.
Administrativos 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
Gastos de Ventas S/900.00 S/300.00 (S)(/)l,SOO. S/300.00 S/300.00 S/300.00 (S)(/)Z,SOO. S/300.00 S/300.00 S/300.00 S/300.00 S/300.00
Servicios basicos S/410.00 S/410.00 S/410.00 S/410.00 S/410.00 S/410.00 S/410.00 S/410.00 S/410.00 S/410.00 S/410.00 S/410.00
Otros gastos S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00
10,683.5 11,852.6 10,078.1 10,2029 103364 454792
9,933.25 9,405.86 5 ' 9,566.68 9,655.62 9,750.80 3 ' 9,961.60 9 ' 2 ' 3 6 '
Costos Variables
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Setiembre Octubre Noviembre Diciembre
Servicio Express
C.Variabe Unitario S/1.84 S/1.84 S/1.84 S/1.84 S/1.84 S/1.84 S/1.84 S/1.84 S/1.84 S/1.84 S/1.84 S/1.84
Cantidad 25.00 27 29 31 33 35 38 40 43 46 49 53
Sub total (P1) S/46.00 S/49.22 S/52.67 S/56.35 S/60.30 S/64.52 S/69.03 S/73.87 S/79.04 S/84.57 S/90.49 S/96.82
Servicio Basico
C.Variabe Unitario S/2.99 S/2.99 S/2.99 S/2.99 S/2.99 S/2.99 S/2.99 S/2.99 S/2.99 S/2.99 S/2.99 S/2.99
Cantidad 250.00 268 286 306 328 351 375 401 430 460 492 526
Sub total (P2) SI747.50 S/799.83 S/855.81 S/915.72 S/979.82 G 048 SILIZL- S/1,200. SI1,284. S/1,374. SHLATO. SILSTS.
Servicio Completo
C.Variabe Unitario S/3.25 S/3.25 S/3.25 S/3.25 S/3.25 S/3.25 S/3.25 S/3.25 S/3.25 S/3.25 S/3.25 S/3.25
Cantidad 75.00 80.25 86 92 98 105 113 120 129 138 148 158
Sub total (P3) S/243.75 S/260.81 S/279.07 S/298.60 S/319.51 S/341.87 S/365.80 S/391.41 S/418.81 S/448.12 S/479.49 S/513.06
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Diciembr

Resumen Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Setiembre Octubre Noviembre o
Total S/1,037. S/1,109. S/1,187. S/1,270. S/1,359. S/1,454. S/1,556. S/1,665. S/1,782. S/1,906. S/2,040. S/2,183.
25 86 55 68 62 80 63 60 19 94 43 26
Costos Fijos
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sehembr Octubre L\(Iaowemb 5|C|embr
Alquiler local S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
q 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
Combustible S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
936.00 936.00 936.00 936.00 936.00 936.00 936.00 936.00 936.00 936.00 936.00 936.00
Mantenimiento de S/ S/ S/ S/
Moto 320.00 320.00 320.00 320.00
Mantenimiento del S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
aplicativo 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00
Soat v Gps S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
y&p 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00
Recarga de S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
extintores 7.00 7.00 7.00 7.00 7.00 7.00 7.00 7.00 7.00 7.00 7.00 7.00
Seguro contra todo S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
riesgo 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00
TOTAL S/1,536. S/1,536. S/1,536. S/1,536. S/1,536. S/1,536. S/1,536. S/1,536. S/1,536. S/1,536. S/1,536. S/1,536.
00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
Gastos Administrativos
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto SeUembr Octubre :\(Iaowemb 5|C|embr
Administrador 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200
Asistente 930 930 930 930 930 930 930 930 930 930 930 930
Técnico de Lavado 3720 3720 3720 3720 3720 3720 3720 3720 3720 3720 3720 3720
Contador (Externo) 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
Total S/5,850. S/5,850. S/5,850. S/5,850. S/5,850. S/5,850. S/5,850. S/5,850. S/5,850. S/5,850. S/5,850. S/5,850.
00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00

Gastos De Ventas
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Diciembr

Resumen Enero  Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Setiembre Octubre  Noviembre o
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Senembr Octubre i\éowemb eD'C'embr
Public. material 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
publicitario
Redes sociales 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
Activaciones de 1200
marca
Elaboracion y 600
Brochure
Participacion en 2000
motor show
S/1,500. S/2,300.
TOTAL S/900.00 S/300.00 00 S/300.00 S/300.00 S/300.00 00 S/300.00 S/300.00 S/300.00 S/300.00 S/300.00
Servicios Basicos
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto SeUembr Octubre i\'leowemb eD'C'embr
Eneraia Eléctrica S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
9 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00
Aqua S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
9 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00
Teléfono, Internet y S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
Cable 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00
Otros S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00
TOTAL S/410.00 S/410.00 S/410.00 S/410.00 S/410.00 S/410.00 S/410.00 S/410.00 S/410.00 S/410.00 S/410.00 S/410.00
Otros Gastos Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto SeUembr Octubre i\éowemb eD|C|embr
Imorevisto 1 S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
P 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00
Total S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00

Fuente: Elaboracién Propia

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 64

Presupuesto 2021 en escenario conservador.

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

Ingresos

- _— S/11,000. S/11,000. S/11,000. S/11,000. S/11,000. S/11,000. S/11,000. S/11,000. S/11,000. S/11,000. S/11,000. S/11,000.
Actividad principal

00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00

Saldo anterior S/0.00 S/1,226.7 S/2,453.5 S/3,680.2 S/4,907.0 S/6,133.7 S/7,360.5 S/8,587.2 S/9,814.0 S/11,040. S/12,267. S/13,494.
5 0 5 0 5 0 5 0 75 50 25

Total Ingresos S/11,000. S/12,226. S/13,453. S/14,680. S/15,907. S/17,133. S/18,360. S/19,587. S/20,814. S/22,040. S/23,267. S/24,494.
00 75 50 25 00 75 50 25 00 75 50 25

Egresos

. S/1,037.2 S/1,037.2 S/1,037.2 S/1,037.2 S/1,037.2 S/1,037.2 S/1,037.2 S/1,037.2 S/1,037.2 S/1,037.2 S/1,037.2 S/1,037.2
Costos Variables

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
Costos Fijos S/1,536.0 S/1,536.0 S/1,536.0 S/1,536.0 S/1,536.0 S/1,536.0 S/1,536.0 S/1,536.0 S/1,536.0 S/1,536.0 S/1,536.0 S/1,536.0

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Gastos S/5,850.0 S/5,850.0 S/5,850.0 S/5,850.0 S/5,850.0 S/5,850.0 S/5,850.0 S/5,850.0 S/5,850.0 S/5,850.0 S/5,850.0 S/5,850.0
Administrativos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Gastos de Ventas ~ S/900.00 S/900.00 S/900.00 S/900.00 S/900.00 S/900.00 S/900.00 S/900.00 S/900.00 S/900.00 S/900.00 S/900.00
Servicios basicos S/250.00 S/250.00 S/250.00 S/250.00 S/250.00 S/250.00 S/250.00 S/250.00 S/250.00 S/250.00 S/250.00 S/250.00

Otros gastos S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00

Total Egresos S/9,773.2 S/9,773.2 S/9,773.2 S/9,773.2 S/9,773.2 S/9,773.2 S/9,773.2 S/9,773.2 S/9,773.2 S/9,773.2 S/9,773.2 S/9,773.2
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5

Saldo Final S/1,226.7 S/2,453.5 S/3,680.2 S/4,907.0 S/6,133.7 S/7,360.5 S/8,587.2 S/9,814.0 S/11,040. S/12,267. S/13,494. S/14,721.
5 0 5 0 5 0 5 0 75 50 25 00

Fuente: Elaboracion propia

208



Presupuesto 2021
(variacion Mensual)

$/16,000.00
S$/14,000.00

$/12,000.00

$/10,000.00
5/8,000.00
$/6,000.00
$/4,000.00
$/2,000.00 I I
$/0.00 -

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

Figura 80. Proyeccion presupuesto 2021 escenario conservador

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 65

Presupuesto 2021 en escenario pesimista.

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

Actividad principal S/11000. S/10.560. S/10137. $/9,732.1 $/9,342.8 S/8.969.1 S/8,610.3 S/8265. S/7,935. S/7617. S/7,313. S/7,020.
00 00 60 0 1 0 4 92 29 87 16 63

Saldo anterior cooo S/1,2267 SI20549 S2,500.6 S/2,579.0 S/2,304.8 S/1,6922 S/754.6 ; S/2.043. S/3.880. SI5.992
5 9 6 6 9 5 7 S/494.85 742 o8 i

Total Inaresos S/11,000. S/11,786. S/12,192. S/12,232. S/11,921. S/11,273. S/10,302. S/9,020. S/7,440. S/5574. S[3,432. S/1,027.
9 00 75 59 76 88 99 58 59 43 05 88 91

Egresos

Costos Variables 5/1'(5’37'2 S/995.76 S/955.93 S/917.69 S/880.98 S/845.75 S/811.92 5/719'4 S/748.26 S/718.33 S/689.60 S/662.01

Costos Fiios S/1,536.0 S/1,536.0 S/1,536.0 S/1,536.0 S/1,536.0 S/1,536.0 S/1,536.0 S/1,536. S/1,536. S/1,536. S/1,536. S/1,536.
J 0 0 0 0 0 0 0 00 00 00 00 00

Gastos S/5,850.0 S/5,850.0 S/5,850.0 S/5,850.0 S/5,850.0 S/5,850.0 S/5,850.0 S/5,850. S/5,850. S/5,850. S/5,850. S/5,850.
Administrativos 0 0 0 0 0 0 0 00 00 00 00 00

Gastos de Ventas  S/900.00 S/900.00 S/900.00 S/900.00 S/900.00 S/900.00 S/900.00 3/980'0 S/900.00 S/900.00 S/900.00 S/900.00

Servicios basicos  S/250.00 S/250.00 S/250.00 S/250.00 S/250.00 S/250.00 S/250.00 S/ZS‘O'O S/250.00 S/250.00 S/250.00 S/250.00

Otros gastos S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 8/280'0 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00

Total Earesos S/9,773.2 S/9,731.7 S/9,691.9 S/9.653.6 S/9,616.9 S/9,581.7 S/9,547.9 S/9,515. S/9,484. S/9,454. S/9,425. S/9,398.
9 5 6 3 9 8 5 2 44 26 33 60 01

Saldo Final S/1,226.7 S/2,054.9 S/2,500.6 S/2,579.0 S/2,304.8 S/1692.2 5,67 SMga8 S/2,043. S/3,880. S/5.992. S/8.370.
5 - ¢ g s & 5 83 28 72 10

Fuente: Elaboracién propia
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Presupuesto 2021
(variacion Mensual)

$/4,000.00

o I I I I
oo l .

]
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Selre 0 e No bre  Di re
-$/2,000.00
-S/4,000.00
-$/6,000.00

-$/8,000.00

-5/10,000.00

Figura 81. Proyeccion presupuesto 2021 escenario pesimista

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 66

Presupuesto 2021 en escenario optimista.

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Setiembre  Octubre  Noviembre Diciembre
Ingresos
Actividad principal S/11,000 S/11,330 S/11,669 S/12,020 S/12,380 S/12,752 S/13,134 S/13,528 S/13,934 S/14,352 S/14,783 S/15,226
.00 .00 .90 .00 .60 .01 .58 .61 A7 51 .08 .57
. S/1,226. S/2,752. S/4,585. S/6,736. S/9,213. S/12,027 S/15,187 S/18,704 S/22,588 S/26,851 S/31,504
Saldo anterior  S/0.00 55 38 86 43 59 15 20 12 63 76 87
Total Ingresos S/11,000 S/12,556 S/14,422 S/16,605 S/19,117 S/21,965 S/25,161 S/28,715 S/32,638 S/36,941 S/41,634 S/46,731
.00 .75 .28 .86 .03 .61 .73 .81 .59 .14 .84 44
Egresos
Costos Variables S/1,037. S/1,068. S/1,100. S/1,133. S/1,167. S/1,202. S/1,238. S/1,275. S/1,313. S/1,353. S/1,393. S/1,435.
25 37 42 43 43 46 53 69 96 38 98 80
Costos Fijos S/1,536. S/1,536. S/1,536. S/1,536. S/1,536. S/1,536. S/1,536. S/1,536. S/1,536. S/1,536. S/1,536. S/1,536.
00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
Gastos S/5,850. S/5,850. S/5,850. S/5,850. S/5,850. S/5,850. S/5,850. S/5,850. S/5,850. S/5,850. S/5,850. S/5,850.
Administrativos 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
Gastos de Ventas S/900.00 S/900.00 S/900.00 S/900.00 S/900.00 S/900.00 S/900.00 $S/900.00 $S/900.00 $S/900.00 $S/900.00 S/900.00
Servicios basicos S/250.00 S/250.00 S/250.00 S/250.00 S/250.00 S/250.00 S/250.00 S/250.00 S/250.00 S/250.00 S/250.00 S/250.00
Otros gastos S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00
Total Egresos S/9,773. S/9,804. S/9,836. S/9,869. S/9,903. S/9,938. S/9,974. S/10,011 S/10,049 S/10,089 S/10,129 S/10,171
25 37 42 43 43 46 53 .69 .96 .38 .98 .80
Saldo Final S/1,226. S/2,752. S/4,585. S/6,736. S/9,213. S/12,027 S/15,187 S/18,704 S/22,588 S/26,851 S/31,504 S/36,559
75 38 86 43 59 15 .20 12 .63 .76 .87 .64

Fuente: Elaboracién propia
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Presupuesto 2021
(variacion Mensual)

$/40,000.00
$/35,000.00

$/30,000.00

$/25,000.00
$/20,000.00
$/15,000.00
$/10,000.00
$/5,000.00 I I
$/0.00 - L] .

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

Figura 82. Proyeccion presupuesto 2021 escenario optimista

Fuente: Elaboracién propia
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Capitulo IX

Evaluacién Econ6mica Financiera

9.1. Evaluacién financiera
El flujo efectivo financiero ha sido calculado teniendo como base la

informacion de la inversion que se requerira para el presente emprendimiento.

Asimismo, se ha realizado el analisis del Valor Actual Neto para ello se ha
utilizado el costo de oportunidad de capital (COK) teniendo en cuenta que
segun Flores (2017) indica:

La intuicion detras de este ajuste es que las inversiones que se realicen en
una empresa especifica en un mercado emergente requerirdn una
rentabilidad adicional sobre la estimada para una inversién en una empresa
similar, pero que opera en un mercado desarrollado. Asi, por ejemplo, si se
quiere estimar el COK para Peru y Colombia, asumiendo el mismo nivel de
endeudamiento, la diferencia en el calculo sera el ajuste por Riesgo pais, ya
gue las demas variables seran las mismas, estimadas en base a informacion

de un mercado desarrollado. (p. 2).

Considerando lo anterior, se calcula el COK, con la siguiente férmula:

COK =Rf +[f*(Rm—-Rf)+Rp

En donde:

o Rf: Tasa libre de riesgo.

o B: Medida del riesgo sistémico

o (Rm-Rf): Premio esperado por riesgo de mercado
. Rp: Prima por Riesgo pais
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Para el célculo del COK se contempla los siguientes datos:
o Rf=1.657%

(https://estadisticas.bcrp.gob.pe/estadisticas/series/diarias/resultados/P

D04720XD/html)
o B=1.29 (https://pagges.stem.myu.edu/)
. Rm=4.07%

(https;//es.finanzace.yahoo.com/quote/SPY/performance/)
o Rp=1.29% (https://gestion.pe/economial/riesgo-pais-de-peru-bajo-
seis-puntos-basicos-y-cerro-en-121-puntos-porcentuales-noticia/)
COK = 1.657% + 1.29% (4.07%— 1.657%) + 1.29%
COK=5.87%

Considerando el modelo CAPM (Capital Asset Pricing Model) denominado
modelo principal de valoracion de activos se utiliza para calcular la
rentabilidad que un inversionista debe exigir al realizar una inversion en un
activo financiero en funcion del riesgo. En este contexto, se ha calculado el
costo de oportunidad del capital (COK) de 5.87% que sera la minima

rentabilidad que se exigiria en el presente emprendimiento.

Con la informacion detalla en el parrafo anterior se ha obtenido el Flujo Caja
del presente emprendimiento, tal como se muestra en la Tabla 67.

Del resultado, tenemos un VAN >0 con un monto S/ 216,529, lo cual indica
que el proyecto es viable. Cabe precisar que con un costo de oportunidad del
5.87% el presente emprendimiento es rentable reflejada en flujos de caja

positivos hasta el periodo 2028.

De la inversion realizada se observa que se obtiene la inversion y las

ganancias esperadas.
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9.2.

Tabla 67

Flujo de caja

Descripcion 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028
202,676 208,756 215,019. 221,469. 228,113. 234,957. 242,005.

Ingresos

15 44 13 70 80 21 93
C\‘/’;t]‘t’a‘ie S/19,11 S/19,68 S/20,275 S/20,883 S/21,510 S/22,155 S/22,820
1.44 478 33 59 .09 40 06
Margen Bruto 183564 189,071 194,743, 200,586. 206,603. 212,801. 219,185.
9 71 65 80 12 70 81 87

G@Ztr?tzge S/10,09 S/10,39 S/10,708 S/11,029 S/11,360 S/11,701 S/12,052
4.00 6.82 72 .99 89 71 76
Gastos

T . S/96,35 S/99,24 S/102,22 S/105,29 S/108,45 S/111,70 S/115,05
Administrativos

8.56 9.32 6.80 3.60 241 5.98 7.16
EBITDA S/77,11 S/79,42 S/81,808 S/84,262 S/86,790 S/89,394 S/92,075
2.15 5.52 .28 .53 41 A2 .94
Depreciacion  S/3,624. S/3,624. S/3,624. S/3,624. S/3,624. S/3,624. S/3,624.
42 42 42 42 42 42 42
EBIT S/73,48 S/75,80 S/78,183 S/80,638 S/83,165 S/85,769 S/88,451
7.74 1.10 .87 A1 .99 .70 .53

Impuestos S/22,04 S/22,74 S[23,455 S/24,191 S/24,949 S/25,730 S/26,535

632 033 16 43 80 91 46
Fir%"’r‘lscticésros S/5,333. S/2,059.
53 59
Depreciacion  S/3:624. S/3624. SI3624. S3.624. /3,624, SI3624. /3,624,
42 42 42 42 42 42 42
NOpaT  S/A9.73 SI5462 S/58353 S/60,071 S/61,840 S/63,663 S/65540
230 5.0 12 10 61 21 49

CAPEX S/1,304. S/1,304. S/1,304. S/1,304. S/1,304. S/1,304. S/1,304.

79 79 79 79 79 79 79
C?f;f;ge S/9,240. S/9,240. S/9,240. S/9,240. S/9.240. S/9.240. S/9,240.
| 27 27 27 27 27 27 27
cCE S/39,18 S/44,08 S/47,808 S/49,526 S/51,295 S/53,118 S/54,995
7.24 0.54 07 04 55 15 43

VAN  S/216,529.70

Fuente: Elaboracion propia

Analisis de sensibilidad

Se ha realizado el andlisis de sensibilidad en base a variaciones del impacto
en el VAN como consecuencia de variaciones en las ventas contemplando de
-1.00% hasta 6.00%; cuyo resultado muestra un VAN>O0, lo cual indica que el

presente emprendimiento es rentable.
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Para el Analisis de Sensibilidad, se ha realizado variaciones en las Ventas,
registrando un VAN positivo aun cuando las ventas disminuyen en -1%, tal

como se muestra en la Tabla 68.

Tabla 68
Evaluacion de sensibilidad variaciones en las ventas

Crecimiento Ventas VAN
S/216,529.70

-1.00% S/95,292.58
0.00% S/123,888.08
1.00% S/153,598.33
2.00% S/184,464.65
3.00% S/216,529.70
4.00% S/249,837.47
5.00% S/284,433.32
6.00% S/320,364.05

Fuente: Elaboracion propia

Para el Andlisis de Sensibilidad, se ha realizado variaciones en las Gasto de
Ventas, registrando un VAN positivo aun cuando los gastos de ventas

aumentan en 17%, tal como se muestra en la Tabla 69.

Tabla 69
Evaluacién de sensibilidad variaciones en gastos de ventas

Gastos de Ventas VAN
S/216,529.70

-4.00% 226,526.75
-1.00% 222,567.74
2.00% 218,126.65
5.00% 213,147.85
8.00% 207,570.29

11.00% 201,327.09

14.00% 194,345.11

17.00% 186,544.52
Fuente: Elaboracion propia

Para el Analisis de Sensibilidad, se ha realizado variaciones en los Costos de
Ventas, registrando un VAN positivo aun cuando el costo de ventas aumenta

en un 5%, tal como se muestra en la Tabla 70.
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Tabla 70

Evaluacion de sensibilidad variaciones en costos de ventas

Costo de Ventas VAN

216,529.70
-2.00% 230,556.90
-1.00% 227,961.81
0.00% 225,265.38
1.00% 222,463.84
2.00% 219,553.29
3.00% 216,529.70
4.00% 213,388.93
5.00% 210,126.69

Fuente: Elaboracion Propia

Para el Analisis de Sensibilidad, se ha realizado variaciones en los Gastos

Administrativos,
administrativos aumentan en 5.5%, tal como se muestra en la Tabla 71.

Tabla 71

Evaluacién de sensibilidad variaciones en gastos administrativos

Gastos.Admin. VAN

216,529.70
-5.00% 323,622.66
-3.50% 305,962.45
-2.00% 287,253.86
-0.50% 267,437.05
1.00% 246,449.23
2.50% 224,224.59
4.00% 200,694.15
5.50% 175,785.65

Fuente: Elaboracién Propia

registrando un VAN positivo aun cuando los gastos
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Conclusiones

Se disefid y se determiné un modelo de negocio de lavado de vehiculos con
el servicio de delivery, que segun los estudios estudio de mercado realizado,
el 90% de los usuarios utilizaria el servicio bajo el concepto de eficiencia en

el uso del agua y del cuidado de la ecologia en la Provincia de Huancayo.

Segun el Focus Group realizado para el servicio de lavado de vehiculos se
concluye que del total de los entrevistados el 58,3 % y el 25% consideran la
calidad de atencion como un factor muy importante; el 66.7% valora el
personal técnico calificado como muy importante y el 16.7% como importante;
el 91.7% valora la seguridad y confianza como muy importante y el 50% valora

el uso de insumos eco amigables como muy importante.

la investigacion cuantitativa, el 43.8% valora el uso de insumos eco
amigables, siendo mas valorado el servicio basico que consiste en lavado

exterior e interior del vehiculo, ademas el 27.7% valora el servicio por delivery.

Se determind la estructura organizacional funcional de la empresa que
garantice el cumplimiento de la gestion estratégica, operacional y de
marketing del modelo de negocio de lavado de vehiculos “Car Wash
ecoldgico”, logrando la proyeccién de ventas estimada de S/ 196,772.96 en el

primer afo y para los afios siguientes con un crecimiento del 3%.

Se determind la viabilidad economica financiera del plan de negocios con el
resultado de un VAN de S/. 216,529.
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Recomendaciones

Se recomienda desarrollar campafias de sensibilizacion en el cuidado del
medio ambiente, procurando que los clientes se involucren de manera activa

para coadyuvar al desarrollo sostenible de nuestra Provincia de Huancayo.

Teniendo en cuenta que existe mercado desatendido en el servicio actual de
lavado de vehiculos, se recomienda que en el segundo afio se incremente la
capacidad operativa del modelo de negocio, ampliando la cobertura del

servicio en otras regiones del pais.
Se recomienda fortalecer la cultura organizacional orientado al servicio y la
innovacion, con personal capacitado, calificado y motivado en este modelo de

negocio eco amigable.

Se recomienda cumplir con el plan de accion establecido para garantizar el

retorno de la inversidén y generar las utilidades esperadas.
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Anexo 1: Encuesta

Buenos dias/tardes, somos alumnos de la Escuela de Postgrado de la Universidad Continental y
estamos realizando una investigacidn acerca del potencial que existe para la creacion de un Cars
Was ecolégico por delivery en Huancayo, Chilca y El Tambo. Por favor, les pedimos que responda
todas las preguntas de manera sincera y le aseguramos que esta informacion serd tratada de
manera confidencial. Agradecemos su participacion.

Nombres y Apellidos:

Edad:

Correo electronico:

éTiene vehiculo?

() Si. () No. (Fin de la encuesta)

Utiliza el servicio Car Wash (lavado de vehiculos)

() Si. () No. (Fin de la encuesta)

1. Lugar de Residencia o trabajo:

Huancayo Tambo Chilca Otros

2. ¢éQuétipo de vehiculo tiene?
a. Automovil
b. Camioneta
c. Otros
3. Con que frecuencia utiliza el servicio de Car Wash (lavado de vehiculos)
a. Semanal
b. Quincenal
¢. Mensual

d. Otros

4. ¢Cuanto gasta normalmente en este servicio?
a. S/10a5S/20
b. S/21aS/30
c. S/31aS/35
d. Mas de S/35
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5. ¢Cudnto tiempo demoran en lavar su vehiculo?
a. 20 a 30 minutos
b. 31 a40 minutos
c. 41 a 60 minutos

d. Masde 1 hora

6. Qué servicio toma normalmente

Q

. Lavado Express (Lavado solo por fuera)
b. Lavado Basico (Lavado por fuera y aspirado del saldn)

c. Lavado Completo (Lavado por fuera, aspirado del salén, motor)

o

Lavado Saldn

7. ¢éSihubiera en el mercado un servicio de lavado de autos a domicilio, con insumos ecolégicos y
ahorro de agua lo utilizaria?
a. Si
b. No

8. ¢Cudnto estaria dispuesto a pagar por este servicio?
a. S/20a5S/35
b. S/36a5/50
c. S/51a5/80
d. MasdeS/ 80

9. Que es lo que mas valoraria de este servicio (Puede elegir mas de una opcién)
a. Puntualidad/Seguridad
b. Que sea por delivery
c. Calidad del Servicio
d. Precio

e. Uso de productos eco-amigables

10. ¢Cémo preferiria pagar el servicio?
a. En efectivo
b. Con Transferencia

c. Con Tarjeta Débito o Crédito
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11. ¢Valoraria Usted que le ofrezcamos accesorios de cuidado y limpieza para su vehiculo?
a. Si
b. No
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Anexo 2: Ficha de Reclutamiento focus group

Objetivo General

Medir el nivel de percepcidn, gustos y preferencias de un servicio de lavado de autos Car Wash

Ecolégico.

Il. Objetivos especificos:

a.

Medir el nivel de satisfaccion respecto a los servicios de lavado de autos que se brinda en la
localidad.
Conocer las opiniones sobre la propuesta de valor que (atributos y beneficios) del nuevo
servicio Car Wash Ecolégico con la utilizacién de insumos ecoldgicos en los distritos de
Huancayo y El Tambo.

Metodologia:

De tipo cualitativa: FOCUS GROUP

Etapas:

Convocatoria

Entrevista y llenado de ficha NSE

Presentacién de Moderador y participantes

Normas de entrevista

Preguntas rompe-hielo o bajo nivel de ansiedad (RAPPORT)

Discusion del tema

Didlogo a nivel de atraccion

© N o U A~ W Noe

Resumen de lo tratado

La sesion fue programada para una duracion maxima de 1.15 horas, 01 focus group con 12
entrevistados, con paridad en lo posible entre Mujeres y Hombres que cuentan con automoévil
y camioneta.

Niveles socioecondmicos: By C: 30 a 55 afios

PASOS DEL FOCUS GROUP

Paso 1: Se toma una muestra de 12 personas del NSE B y C, via plataforma Zoom, se genera
sinergia con los otros entrevistados y el Moderador.

Paso 2: Se les explica el motivo del Focus group

Paso 3: Para hacer mas objetiva la prueba se les pide que respondan la ENCUESTA que

contiene las preguntas que nos informaran acerca de:
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a. Percepcion de los servicios de lavado de autos y camionetas
b. Calidad

c. Percepcidén

d. Diferenciacidon de los servicios

e. Interés por el servicio

f. Tipos de servicio

g. Imagen

Paso 4: Se recogen las encuestas y se genera una dinamica de grupo, donde se les pide explicar
el porqué de sus respuestas, asi como se les pide que interactuen entre ellos.

Paso 5: Se les pide que sustenten en voz alta sus respuestas para conocer su motivacion.
Paso 6: El sexto paso fue pedirles que registren sus respuestas en una ficha.

Paso 7: El Moderador les pide compartir sus opiniones en voz alta, mientras otro miembro del
equipo tomaba nota de sus acotaciones.

Paso 8: Se exponen las conclusiones del Focus group y se da por concluido.

El equipo agradece a cada uno de los participantes.

A continuacién, el formato de Encuesta

Caracterizacién de la muestra:

Encuesta Car Wash

Buenas noches, somos un grupo de emprendedores de la ciudad de Huancayo y estamos
realizando una investigacion acerca del potencial que existe para la creacién de un Cars Wash
Ecoldgico por delivery en Huancayo, Chilca y El Tambo. Por favor, les pedimos que responda
todas las preguntas de manera sincera y le aseguramos que esta informacidn serd tratada de

manera confidencial. Agradecemos su participacién.

Encuesta Cars Wash

Buenas noches, somos un grupo de emprendedores de la ciudad de Huancayo y estamos
realizando una investigacion acerca del potencial que existe para la creacién de una Cars Wash

ecoldgico por delivery en Huancayo, Chilca y El Tambo. Por favor, les pedimos que respondan
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todas las preguntas de manera sincera y le aseguramos que esta informacién sera tratada de

manera confidencial, Agradecemos su participacion.

Ubicacion
a. Huancayo
b. El Tambo
c. Chilca

Edad

Género
a. Femenino

b. Masculino
Tipos de Vehiculo
a. Auto

b. Camioneta

1. ¢Qué le parece los servicios de lavado de autos en la ciudad de Huancayo?

2. ¢Qué ventajas y desventajas tienen los servicios de lavado de autos?

3. (¢Estaria interesado en un servicio de lavado de autos — Car Wash que utilice insumos eco

amigables?

b. No

éPor qué?

Habitos de uso del servicio
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Seleccione la alternativa que mejor exprese su opinion.

4. ¢Con que frecuencia lleva su vehiculo a un Car Wash (Lavadero de autos)? *
a. Unavez alasemana
b. Quincenal
c. Unavezal mes

d. Otro (Especifique)

5. éCuanto tiempo dispone para el lavado de su vehiculo?
a. 20 a 30 minutos
b. 31 a 40 minutos
c. 41360 minutos
d. Mas de 60

e. Otro (Especifique)

Servicios

6. ¢Qué tipo de lavado prefiere para su vehiculo?
a. Express (Por Fuera)
b. Basico (lavado por fuera y aspirado del salén)

c. Completo (lavado por fuera y aspirado del saléon mas salén mas motor)

7. éComo valora los siguientes factores en un Car Wash Eco amigable?

1 Nada 2. Poco 3. Moderadamente 4. 5. Muy

Importante importante importante Importante importante

Calidad en la
atencion
Personal técnico
calificado

Rapidez

Cuidado del
vehiculo
Seguridad y
confianza
Variedad del
servicio

Prestigio.
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(Percepcion del
publico por el
negocio, imagen)
Uso de insumos
ecoldgicos
Competitividad de
precios.
Oferta de
Promociones

Otros

Precio

8. ¢Cual es la inversidon promedio cada vez que lava su vehiculo?

9. ¢Cudnto estaria dispuesto a pagar por un Car Wash con servicio delivery y eco amigable?

Express

. Auto: 15-20
. Auto: 20 -25
. Auto: 25-30
. Camioneta: 20-25

. Camioneta: 25-30

Basico *

. Auto: 30-35
. Auto: 35-40
. Auto: 40-45

. Camioneta: 35-40

. Camioneta: 45-50

Completo

. Auto: 45-50

. Auto: 55 -60

. Auto: Mas de 60

. Camioneta: 55-60

. Camioneta: 60-65
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10.¢Qué medios de pago le gustaria pagar por el servicio?

Plaza
11.¢Le gustaria recibir el servicio de Car Wash en su domicilio?
a. Si

b. No

éPor qué?

12.Les gustaria que la empresa cuenta con un portal web o aplicativo para solicitar y agendar

el servicio Car Wash.

Promocion

13.éComo se enterd de estos Car Wash?
a. Amigos
b. Publicidad
c. Redes sociales
d. Medios Digitales (Revistas, blogs, etc)
e. Otros
14.¢Por qué medios le gustaria enterarse sobre el servicio Car Wash Eco amigable?
a. Periddico
b. Radio/Televisidon

c. Redes Sociales

14. ¢ Qué redes sociales utliza?
Marque las que considere necesarias.
a. Facebook

b. Instagram
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c. Twitter
d. Telegram
e. WhatsApp
f. Otros
15.¢Qué promociones le gustaria encontrar en un Car Wash?
a. Descuentos
b. Gift cards
c. Descuentos Corporativos
d. Souvenirs

e. Otro

Competencia

16. ¢ Por qué razones cambiaria de Car Wash?

Fonotipo — Isologotipo

17. ¢ Cudl de estos nombres es de su preferencia para una marca de Car Wash? *
a. Car Wash Green
b. Car Wash Ecolégico
c. Car Wash Fast Modern
d. Car Wash Clean Fast
e. Car Wash el Rapidito
f. Otro
Cierre

18. ¢ Qué recomendaciones o sugerencias tendrian para este negocio?

19. ¢ Desean compartir alguna otra opinidn sobre el negocio?

20. ¢{Recomendaria a este servicio?
a. Si
b. No
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Anexo 3: Ficha de entrevista sobre Car Wash

111 o - TR PR RPRRTRTR
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Introduccion
La presente entrevista es parte de la investigacion de mercado de un plan de negocios elaborado
por alumnos de la escuela de postgrado de la Universidad Continental. Esta investigacion espera

determinar los factores mds importantes a considerar para nuevos negocios de Car Wash.

Caracteristicas de la entrevista
Los detalles de esta entrevista seran incluidos en el plan de negocios a presentar a la Escuela de
Postgrado de la Universidad Continental, luego de la aprobacién de este, sera parte del material
disponible en la biblioteca de la mencionada institucién.
Preguntas
1. ¢En qué afio inicio este negocio?

¢Con qué servicios inicio el negocio?

¢Cuales son los servicios mas solicitados por clientes?

éDe qué forma realiza el servicio de lavado?

éCon cuanto personal cuenta?

2
3
4
5
6. ¢Qué insumos utiliza para el lavado de vehiculos?
7. ¢Hace o ha pensado realizar servicio de lavado por delivery?
8. ¢Por qué cree que lo prefieren sus clientes?

9. ¢Como retiene a sus clientes?

10. ¢Cual es el precio promedio de los servicios?

11. éCon frecuencia los clientes lavan su vehiculo?

12. éCudl es el horario de atencion?

13. ¢{Qué dias de la semana tiene mayor afluencia de clientes?
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