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RESUMEN (ABSTRACT)

En la ciudad de Guayaquil el parque automotor ha crecido de manera
considerable, producto de ello es muy a menudo encontrar sitios donde se
ofrece lavar el vehiculo ya sea en las afueras de un domicilio residencial o
de manera legal en locales con personal que atiende en horario laboral. Sin
embargo esta actividad requiere la utilizacion de agua potable para quitar la
suicidad y devolver el buen aspecto al automotor, generando un impacto
ambiental en la urbe, sin un ente de control que regule esta actividad. La
franquicia internacional Green Wash ofrece al consumidor una férmula que
aisla la suciedad del vehiculo sin la utilizacién de agua, cuidando al medio
ambiente y proporcionando propiedades de pulido y brillo al vehiculo, es
decir otorgar al cliente mayores beneficios que las lavadoras tradicionales.

Palabras claves: automotor, lavado de vehiculos, medio ambiente,

agua potable, Green Wash.
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Capitulo 1. Introduccién y Probleméatica del proyecto.

1.1 Resumen Ejecutivo

En la actualidad, el cuidado al medio ambiente se ha convertido en una
problematica que ha venido tomando fuerza desde hace algunos afios atras,
en un mundo tan globalizado cada habitante de nuestro planeta es
responsable de su cuidado y de contribuir para su desarrollo sin destruir la
naturaleza; el servicio de lavado de autos ecolégico nace como una solucién

a esta problematica.

Nuestro proyecto esta enfocado en la ciudad de Guayaquil con el fin de
lograr un cambio de las lavadoras de autos tradicionales, a nuevas lavadoras
de autos en las cudles aporte con el cuidado del medio ambiente. Las
lavadoras de autos tradicionales desperdician gran cantidad de agua por
cada jornada de trabajo. Mediante el proyecto que nosotros presentamos
podemos lograr una reduccién muy grande del uso de este liquido vital
implementando una tecnologia ecoamigable; reemplazando el uso del agua

en la industria del lavado de autos por el uso de productos biodegradables.

El proyecto estara localizado en el norte de la ciudad de Guayaquil,
especificamente en la Avenida de las Américas con interseccién en la
avenida Juan Tanca Marengo; como estrategia se asociard con una

empresa Lubricadora de autos ubicada en dicho sector.

En este proyecto se analizaran todas las variables posibles, mediante las
cuales se logre una excelente calidad en el servicio, manteniendo tiempos
de atencion y costos de productos. Lo cual nos catapulte a lograr un éptimo

rendimiento en el mercado de lavado de autos, y poder asi incentivar a la



competencia a seguir nuestro modelo de negocio para disminuir el

desperdicio de agua y tener un mayor cuidado al medio ambiente.

1.2 Introduccién

La alta demanda de automotores en la ciudad de Guayaquil va en
aumento, pese a las restricciones por concepto de importacion para aquellas
marcas que no ensamblan sus automotores en el pais, pero el efecto de la
liberacibn de créditos por parte de las instituciones financieras,
concesionarias, ha hecho que cada dia se tornen mayores facilidades para
adquirir un automotor. Por lo tanto quienes requieren cuidar su pequefia
inversion, comienzan a generar gastos para que su automotor permanezca

en perfectas condiciones como es el caso de la carroceria.

La carroceria es la carta de presentacidon de un auto atractivo, y su
cuidado define su estética y buena presencia para su duefio, por ello en la
ciudad existen centros de lavado de autos con diferentes técnicas y
productos para que el cliente se sienta seguro que su vehiculo permanezca

en buenas condiciones.

Segun (Universo, 2005) en un articulo sobre el crecimiento de negocios
formales en la urbe portefia indica que “el nimero de microempresarios que
se dedican al negocio del lavado de automotores, a bajos precios, se ha
incrementado en Guayaquil en los ultimos tres afios” donde actualmente
reciben entre 20 y 30 clientes por promedio, cuyos principales materiales
para desempefar esta actividad son bombas de agua y aspiradoras

industriales.

En esta misma publicacion los duefios de estos micronegocios cuentan
las anécdotas que para funcionar debieron pedir permiso al municipio de la

ciudad y a la empresa de agua potable Interagua cuyo costo ascendié a
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$5.000 ddlares variado su precio por lavada de $2 a $10 délares por cada
vehiculo lavado, cuyos mayores costos se centrd a la utilizacion de agua

para llevar a cabo este servicio.

Por otra parte el diario digital (Explored, 2011) en una investigacion sobre
el consumo de agua en zonas rurales y urbanas del pais el agua se
desperdicia entre el 30% y 40%, segun (Lideres, 2012) “el 72,1% de los
hogares no ahorra agua, sin embargo, en el area urbana es donde més se
mantiene esta practica con el 29,2%, segun los datos de la Encuesta de
Buenas Practicas Ambientales en Hogares, que presentd este 26 de octubre,

el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC)”

Frente a la realidad de una iniciativa que potencie el ahorro de agua
potable en la ciudad de Guayaquil, se propone un modo de lavar autos sin
este recurso, empleando productos biodegradables que ademas de lavar en
seco, proporcione beneficios adicionales a la carroceria como mantenimiento
del brillo, fortalecimiento de la lata, repelente contra suicidad del humo de
otros automotores y mantenga por mayor tiempo la limpieza externa del

auto.

En el presente proyecto se desarrolla un modelo de negocios que sea
compatible con las preferencias del mercado, incursionando esta nueva
modalidad de lavarlo en seco con la combinaciébn de promociones para
atraer la aceptacion del consumidor. Ademas de responder a las
necesidades insatisfechas que mantiene el consumidor al acudir a una
lavadora de carros tradicional, y corregir esos errores mediante beneficios

adicionales que potencie su preferencia con el proyecto.

En esta investigacion se pretende abordar un capitulo de estudio de
mercado, donde se analizan a los participes del segmento como la demanda
y oferta, conocer sus caracteristicas, ademas de determinar el tipo de

mercado el cual se incursiona, para conocer los limites tanto en precio,
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cantidad, beneficios y capacidad de pago; medir su grado de sensibilidad y
tener un panorama claro para incursionar una estrategia agresiva o

defensiva.

Ademas en otro capitulo se planteara un estudio técnico, donde se
conocen aquellas inversiones, localidad, materiales, procesos e instrumentos
qgue requiere el proyecto para que entre en marcha, creando un escenario
similar a los servicios que ofrecen las lavadoras tradicionales pero
adicionando beneficios para aquellas inconformidades identificadas en el

estudio de mercado.

También se realizar4 un estudio organizacional, donde se cuantifica el
recurso humano que manejen los procesos determinados en el estudio
técnico, para que atienda de manera eficiente y eficaz al usuario que acude
a la lavadora ecolégica. Ademas de administrar los recursos empleados para

que el proyecto sea puesto en marcha.

Y finalmente el capitulo de evaluacion financiera, donde se combinan las
proyecciones de demanda fijadas en el estudio de mercado, con el costo
asociado de mantener al recurso humano y el gasto producido por el uso de
las inversiones, resumidos al final con los indicadores financieros de tasa
interna de retorno y valor actual neto para determinar la factibilidad del

proyecto.



1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo General

Analizar la factibilidad para la puesta en marcha de una empresa
ecologica dedicada al lavado de autos implementando productos

biodegradables en la ciudad de Guayaquil.

1.3.2 Objetivos Especificos

1. Proponer un estudio organizacional para este tipo de negocio.

2. Efectuar un estudio de mercado en torno al giro del negocio.

3. Realizar un estudio técnico que determine las necesidades para la
implementacion del negocio.

4. Analizar financieramente la factibilidad del proyecto

1.4 Formulacién y sistematizacion del problema.

¢La implementacion de productos biodegradables para la lavada de
autos tendra el mismo efecto y aceptacion de mercado de la ciudad de
Guayaquil, sin que ello presente prejuicios de costos elevados o

desconfianza en la efectividad del servicio ofrecido?

1.5 Justificacion del proyecto.

En la actualidad, existen teorias relacionas con la administracion de
recursos, e innovacion de modelos de negocios, con el presente proyecto se

pretende tomar un modelo tradicional de lavar carros, y modificarlo con



técnicas que cuiden el medio ambiente como son los producto
biodegradables, creando una estrategia que evite que el cliente mire esta
alternativa como una técnica poco efectiva y que a la larga cree costos

adicionales en la lavada de su vehiculo.

Se utiliza filosofias como costeo de materiales directos, y
aprovechamiento de costos fijos, tratando de alargarlos para que ello
disminuya el costo de venta y se obtengan rentabilidades superiores a las
gue obtienen las lavadoras tradicionales a un precio similar al promedio que

ellos manejan al ofrecer este servicio.

Con el proyecto se logra consolidar la combinacion de técnicas
aprendidas a lo largo de la carrera estudiantil con el mundo de los negocios,
fomentando un criterio mas analitico al momento de percibir nuevas
oportunidades de empleo y contribuir a una sociedad al desarrollo

econdémico y social.

En la ciudad de Guayaquil, como se evidencia en la introduccion,
presenta un derroche del recurso de agua potable, si a ello se suma el
crecimiento del negocio informal de lavar carros, se tiene una potencial
demanda del uso de este recurso, donde una privacion del agua puede
generar la desaparicion de esta actividad sino se propone una técnica

totalmente ajena, y que tenga los mismos resultados al lavar el automotor.

1.6 Metodologia.

A través de la utilizacion de herramientas de recoleccion de datos, se
puede identificar aquellas variables desatendidas por la actual oferta del
segmento, donde se logre descubrir pequefios nichos que potencien la
fidelidad del cliente una vez que sean atendidos. Ademas con la encuesta y

entrevista, se logra recabar experiencias en este tipo de negocios, evitando
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cometer errores que sacrifique valores del capital de trabajo y se cree una
disminucion de beneficios en la evaluacion financiera que se muestra al final

del presente proyecto.

Todas las atribuciones mostradas son compatibles con una
metodologia cuantitativa, las caracteristicas y necesidades del sector son
tomadas de la poblacion de la ciudad de Guayaquil, que posean vehiculos y
que frecuenten utilizar el servicio de lavadora tradicional para mantener

impecables sus automotores.

Con la informacién recolectada de la metodologia, se trata de
contribuir a futuras investigaciones que mejoren la actual propuesta,
incentivando que este modelo de negocios sea la primera alternativa para
que el pequefio inversor empiece como micro empresario y genere fuentes

de trabajo en la urbe.

1.7 Hipotesis.

La utilizacion de productos biodegradables para la oferta de lavado de
autos en la ciudad de Guayaquil, genera una ventaja competitiva en este

segmento de mercado.

1.8 Alcance de lainvestigacion

El sector a analizar comprende el norte de la ciudad de Guayaquil,
cuya demanda la componen usuarios que poseen un auto, sin restriccion de
marcas y tamafnos; que hayan contratado el servicio de lavado de carros,

aspirada y mantenimiento de carroceria.

Las caracteristicas principales que se limitan a la disponibilidad del

pago del usuario, y al tipo e técnica de preferencia para lavar su automotor,



ello incluye servicios como encerado, tratamiento de pintura y cubrimiento de
choques leves en cualquier parte del auto; no incluye servicios de mecéanica

ni cambio de piezas de motor.



Capitulo 2.Metodologia

En la metodologia se muestran las técnicas usadas para la
recoleccion de informacién y la muestra de los resultados, a fin de conocer la
poblacién y muestra del modelo de negocios que se pretende desarrollar. Se
tiene en claro que los clientes que acudan al servicio de lavado ecolégico,
son aquellas personas que poseen un vehiculo, sin embargo el precio, las
perspectivas desatendidas y su demanda a nuevos requerimientos solo se
obtendran con una efectiva seleccion de técnicas que proporcionen
informacion puntual para la elaboracién de los siguientes capitulos en el

proyecto de investigacion.

Por lo tanto en la metodologia se cumplirdn los siguientes objetivos:

e Elaborar el disefio de la investigacion compatible con el actual
proyecto.

e Definir la poblacibn y calcular una muestra sustentable para
proyecciones.

e Seleccionar las herramientas adecuadas para la recoleccion de datos.

e Adaptar dicha herramientas para obtener informacion puntual.

Al final del capitulo se podra definir las necesidades de los clientes en
este segmento de mercado, las cuales aun no han sido cubiertas por la
oferta actual, también servird como punto de partida para el desarrollo de los

capitulos de estudio de mercado y estrategia.

2.1 Disefo de lainvestigacion

Segun (Namakforoosh, 2005) el disefio de la investigacién “es un
programa que especifica el proceso de realizar y controlar un proyecto de

investigacion, es decir, es el arreglo escrito y formal de las condiciones para
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recopilar y analizar la informacién, de manera que combine la importancia

del propdsito de la investigacion y la economia del procedimiento.”

El disefio de la investigacion consiste en dos aspectos:

e El disefio implica dinero, recursos humanos y tiempo, es decir, controla
presupuesto y tiempo del proyecto.
e El disefio es como un plan sistematico, o una serie de instrucciones para

realizar un proyecto de investigacion, tal como un plano de construccion.

El disefio de la investigacion se puede presentar de los diferentes tipos,
es cuestion del investigador elegir la correcta, cuya recoleccién de

informacion sea compatible con el tema propuesto.

e Disefio exploratorio — descriptivo.

e Disefio experimental y ex post factor.
e Disefio historico.

e Disefio de encuestas por muestra.

e Disefio exploratorio causal.

e Disefio exploratorio — conclusivo.

Por la naturaleza de describir el escenario del mercado, conocer las
necesidades y proponer una solucion factible que responda a dicha
problematica, el tipo de investigacion a utilizar es de disefio exploratorio

descriptivo, cuyas caracteristicas se muestran a continuacion.

Segun (Namakforoosh, 2005) en la investigacién descriptiva se utiliza
para aguellos estudios donde se pretende saber quién, donde, como,
cuando, y por qué del sujeto del estudio, donde explica a fondo los participes
de un mercado y su relacion con la propuesta de una organizacion, en ella

mide:
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e Consumidor.
e Objetos.
e Conceptos.

e Cuentas.

Cuyas caracteristicas son las siguientes:

Describir las caracteristicas de ciertos grupos. Como el perfil que deben
tener los consumidores para ser analizados por las herramientas de
recoleccion de datos, asi como sus ingresos, ubicacion, edades y destino
de los servicios a ofrecer.

Identificar la cantidad de adeptos que forman parte de la poblacién,
tomando en cuenta las caracteristicas definidas en el literal anterior. De
esta manera se podra tener un nimero limitado de prospectos a analizar
y determinar correctamente la muestra del estudio.

Disponer de informacion para pronosticar volumen en ventas y usarla
como punto de partida para planes presupuestarios. (Namakforoosh,
2005).

Los métodos a utilizar son: observar, indagar, registrar y definir.

Segun (Namakforoosh, 2005) la investigacion exploratoria, trata de captar
la perspectiva general del problema, es decir, del tema general divide la
problematica en sub-problemas para definir con mas acierto las hipétesis
del estudio y encaminar a priorizar la solucion cercana al 100% de todas

las variables obtenidas en la recoleccion de datos.

En este tipo de investigacion, ademas de obtener informacion acerca de

las necesidades de los consumidores del segmento de mercado de lavado

de automaviles, trata de dejar abierta la posibilidad hacia nuevas ofertas de

servicio, y se tenga el beneficio de incrementar ventas generando fidelidad
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en

los clientes. Este tipo de investigacion responde a las siguientes

incertidumbres:

Formular problemas para estudios mas precisos o para el desarrollo de
hipétesis, como por ejemplo, conocer si los clientes tienen la necesidad
de que su vehiculo para la limpieza debe requerir el uso del agua.
Establecer prioridades para futuras investigaciones, dejando la puerta
abierta para mejoramientos en el modelo de negocio propuesto.
Recopilar informacién acerca de un problema que luego se dedica a un
estudio especializado particular, donde se pretende definir ademas de
una nueva técnica de limpieza de vehiculos, crear una costumbre en los
clientes y ayudar a cuidar el planeta.

Aumentar el conocimiento respecto del problema, combinando técnicas
para la administracion de recursos aprendidos en lo largo de la carrera, y
proponer una respuesta en base a la eficiencia y eficacia de los
materiales requeridos.

Aclarar conceptos, mostrando como esta compuesto el segmento de
mercado en analisis y de qué manera se puede obtener una ventaja

competitiva entre los ofertantes actuales.

Los métodos utilizados en este tipo de investigacion son observar,

registrar.

2.2 Poblacion.

Segun (Juez & Diez, 2006) indica que la poblacion se designa a

“cualquier conjunto de elementos que tienen unas caracteristicas comunes.

Cada uno de los elementos que integran el conjunto recibe el nombre de

individuo.”
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2.3 Caracteristicas de la poblacion.

Como se observa en el concepto, se debe identificar las
caracteristicas en comun de la poblacion a la que se debe analizar, por ello
aguellos individuos que se tomaran en cuenta para recolectar informacion

deben poseer las siguientes caracteristicas:

e Tenga la necesidad de lavar su vehiculo.

e Disponibilidad de pago.

e Mayor de edad.

¢ Resida en la ciudad de Guayaquil.

e Posea un vehiculo de clase auto.

e Tenga la frecuencia de tomar los servicios de lavado de los actuales

ofertantes.

Segun (INEC, 2013) en el anuario realizado por transporte en el afio
2013, indica que la provincia del Guayas posee 437.240 automotores, de
esos el 33% corresponden a autos, siendo la ciudad de Guayaquil el 41% de
participacion del parque automotor, es decir se tiene una perspectiva de
59.158,57 autos posibles para ofrecer el servicio de limpieza de vehiculos.
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Gréafico 1 Vehiculos matriculados, segun provincias afio 2013
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En el grafico 1 se observa la distribucion de los vehiculos
matriculados en el Gltimo anuario de transporte publicado por el INEC, donde
Guayas mantiene el liderato entre las demas provincias, siendo un referente
de la existencia de clientes para el presente proyecto, a los cuales se
analizaran a través de técnicas de recoleccion de datos que en el disefio de

investigacion descriptiva son la encuesta y la entrevista.

Debido a la cantidad de autos posibles a demandar, es necesario
determinar un nimero reducido de clientes pero que soportan la suficiente
confianza, para que represente la opinién de toda la poblacion, para lo cual

se hace uso del muestreo, el cual se lo muestra a continuacion.
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2.4 Muestreo.

La muestra es una parte representativa de la poblacion pero en menor
proporcion, capaz de ser manejada para obtener informacién sobre el
funcionamiento del mercado. En el presente estudio ya se tiene identificado
a la poblacion objetiva, sin embargo es necesario la técnica para obtener un
tamafio determinado para manejar la investigacion y aplicar las diferentes
técnicas de recoleccidén de datos de acuerdo al disefio propuesto al inicio de

este capitulo.

Segun (Malhotra, 2004) el tamafio de la muestra se refiere al nUmero
de elementos que se incluirdn en el estudio. Determinar el tamafio de la
muestra es complejo e incluye diversas consideraciones cualitativas y
cuantitativas. Los factores cualitativos importantes que se deben considerar

al determinar el tamafio de la muestra incluyen:

Importancia de la decision.
Naturaleza de la investigacion.
NUmero de variables.
Naturaleza del analisis

Tamanos de muestra utilizados en estudios similares

-~ o o o0 T p

Tasas de incidencia

Tasas de cumplimiento.

= @

Restricciones de recursos.

Sin embargo en este tipo de segmento, se utiliza la siguiente féormula
para determinar un nimero determinado de la poblacion y del cual se partira
para el analisis de resultados y requerimientos insatisfechos de los

consumidores.
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En donde:

n= Tamafio de la muestra.

e= Error de estimacion.

Z= Valor de tablas de la distribucion normal estandar.
N= Tamario de la poblacion.

p= Probabilidad de éxito.

g= probabilidad de fracaso.

La probabilidad de éxito sera del 50%, con su proporcional de fracaso del
50% y un margen de confianza del 95% quedando un 5% de margen de
error, para la presente formula; con dichos datos se realiza el calculo del
tamafo de la muestra, los mismo que deben contener la caracteristica de la

poblacion.

. (1.96 2)(0.50 )(0.50 )(59159 )
59159 (0.05 °) + (1.96 “)(0.50 )(0.50 )

n= 382 personas a encuestar

Al aplicar la férmula se tiene como resultado encuestar a 382
personas para el estudio en desarrollo, ellas deben contestar una serie de
preguntas relacionados con el producto propuesto para luego finalizar en el

analisis de resultados y mostrar la probabilidad de adquisicion del servicio.

2.5 Herramientas pararecoleccion de datos.

En base al disefio de la investigacion, se tiene como resultado el
empleo de herramientas como la encuesta para la poblacion y la entrevista

para aquellos expertos en el segmento de mercado en analisis. A
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continuacion se detalla cada una de estas técnicas, con los formatos
adaptados a la actual investigacion, de manera que se recolecte informacion

puntual que visualice el problema.

2.6 Laencuesta.

Segun en esta técnica, se da una participacion de ambas partes. El
cliente se convierte en un sujeto informante sobre las necesidades de
informacion que son indagadas por los responsables de la aplicacion de la
técnica. Para la aplicacion de esta técnica se debe tener las siguientes

condiciones.

e Que el personal de la unidad de informacién cuente con el tiempo
suficiente para aplicar algunas de las técnicas.
e Que el cliente tenga la voluntad y la disponibilidad de tiempo para

ejecutar o aplicar €l mismo esta técnica.

Por medio de las encuestas se trata de recabar informacién sobre un
sector denominado muestra para inferir el comportamiento del universo que
se desea indagar. Este tipo de técnicas es muy generalizado en las ciencias
sociales. La encuesta puede definirse como un conjunto de técnicas
destinadas a reunir, de manera sistematica, datos sobre determinado tema o
temas relativos a una poblacion, a través de contactos directos o indirectos

con los individuos o grupo de individuos que integran la poblacién estudiada.

Segun (Zapata, 2005) existen dos tipos generales de encuesta, las
basadas en un relevamiento de todos los individuos o unidades de la
poblacién y las que solamente trabajan con datos de una pequefia parte de
la poblacion total, por medio de procedimientos especiales para asegurar
que tal parte sea representativa del todo. Las primeras se denominan

encuestas por censo y las segundas encuestas por muestra.
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Por lo tanto el tipo de encuesta a utilizar es la encuesta por muestra, y

bajo temas referente a la obtencion de informacion de lavadoras de autos.

2.7 Laentrevista.

Segun (Zapata, 2005), esta técnica se utiliza para recoger los datos que
se necesitan para la investigacion, una conversacion orientada con una o
varias personas, en la que una es el entrevistador y la otra o las otras los
entrevistados; dicho didlogo cuenta con un propoésito profesional y, por tanto,
se desarrolla en relacién con cierto problema, asunto o cuestion especifica.
La entrevista es una técnica de las que se cuenta en la investigacion
descriptiva que permite acceder a cierta informacion por medio de una

conversacion profesional con una o varias personas.

El autor afirma que segun los objetivos de la investigacion que se realiza,
la entrevista puede ser: estructurada, no estructurada, focalizada, clinica y
no dirigida; por la caracteristica de la investigacion de obtener informacion

puntual, el tipo de entrevista a utilizar es estructurada.

Segun (Zapata, 2005) la entrevista estructurada se realiza conforme a un
cuestionario previamente preparado con una serie de preguntas
estandarizadas, que permite anotar las respuestas en forma codificada o
textual. En este interrogatorio, las preguntas se formulan en los mismos
términos y en el mismo orden. La entrevista estructurada es en realidad un
cuestionario en el que el entrevistador debe manejar ciertos principios y
reglas que facilitan la aplicacién del cuestionario. Por estar previstas las
preguntas, asi como el orden y la forma de explicarlas, en este tipo de
entrevistas el entrevistador no puede alterar ninguno de los procedimientos,
en razén d que su sistematicidad permite una mejor comparacion de datos y

aporta todas las ventajas de los métodos estandarizados.
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Por tal razén, es fundamental que el lenguaje del cuestionario sea
perfectamente comprensible para los encuestados y se presupone que el
entrevistador cuenta con un conocimiento previo de la informacion de la que

disponen los encuestados.

2.7.1 Resultado de la entrevista

Entrevista

Nombres y apellidos: José Alcantara
Edad: 52 afios

1. ¢Cuanto tiempo lleva realizando las actividades de lavado de vehiculos?

Empecé mi negocio en casa hace 3 afios, pero legalmente como

lavadora y lubricadora tengo trabajando 5 afios.

2. ¢Cuales son los puntos fuertes de su negocio?

Contar con un personal que realiza las cosas a tiempo, experiencia en
limpieza de vehiculos. El trabajo que ofrezco es de buena calidad porque
ademas de un lavado con agua si el cliente desea una pulida solo trae el

producto y nuestro personal lo aplica, claro con un costo adicional.

3. ¢Qué tipos de herramientas utiliza para ofrecer el servicio de lavado de
vehiculos?

Se cuenta con una hidrolavadora para controlar la presién del agua, asi
no se desperdicie mucho y el automotor salga con buen aspecto; ademas

con liquidos especiales para el brillo de llantas. Para el servicio de limpieza
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interna se cuenta con una aspiradora que quita los residuos de polvo adentro
del auto.

4. ¢Cuales son las debilidades de su negocio y qué quisiera mejorar del
mismo?

La debilidad se encuentra en la rotacion de personal, ya que vienen
chicos que al principio desean trabajar pero con el pasar del tiempo se
sienten desganados y a veces ya ni se presentan a trabajar. Otro punto débil
esta en los conflictos con el personal que realiza la lubricacion ya que por
conocimientos técnicos se le paga mas ocasionando que los chicos de

lavado sientan subvalorado su trabajo.

5. ¢Cuéntos carros en promedio recibe al dia su negocio?
En el area de lavado en el dia se reciben un total de 50 vehiculos, siendo

los sabados el dia de mayor fluidez. Es importante disponer de asientos
para la atencion del cliente ya que la mayoria espera y observa como se lava

su vehiculo.

6. ¢Cudles son los precios en lavado completo y lavado xpress?

En cuanto al lavado completo el costo varia de acuerdo al tamafio del
automotor, para autos tiene un costo de $10.00 mientras para camionetas y
4X4 puede llegar a costar entre $12.00 a $15.00

Por la parte de lavado xpress el costo oscila entre $4.00 y $6.00

dependiendo también del tamafio del vehiculo.

7. ¢Qué opina sobre los productos de lavado sin empleo de agua?

Puede ser una técnica innovadora sin embargo hay que analizar si el
costo por aplicar el producto es mayor, ya que en la técnica que utilizo el
mismo interviene el uso del agua de por si es barata.

8. ¢Cuantas personas emplea en su actual negocio?
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Actualmente en lavado tengo a 4 chicos, y en lubricacién tengo a 2, trato

de que todo el personal sepa de las dos lineas de negocio.

9. ¢Posee un sistema de evacuacion de agua después de cada lavada?

Si, todos los residuos van por un sistema de evacuacion hacia el
alcantarillado, esta en las normas ambientales que solicita el Gobierno.
Inclusive tengo tanques especiales para el alojamiento de lubricantes ya

usados.

10. ¢, Ademas del lavado de automovil, qué beneficios ofrece a sus clientes?

Actualmente no disponemos de otros beneficios, si el cliente desea un
servicio de pulido le sugerimos que traiga su producto y uno de nuestros
empleados se encarga de realizar la aplicacion, claro por ese servicio se

tiene un costo adicional.

2.7.2 Formato de la encuesta.

Encuesta

Proyecto: Estudio técnico comercial para la puesta en marcha de una

empresa
Preguntas:

1.- ¢ Qué tipo de servicio utiliza al lavar su vehiculo?
Lavado completo |:| Lavado xpress |:|

2.- ¢ Cuantas veces al mes acude al servicio de lavado de automoévil?
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Una vez Dos veces Tres veces Més de tres

3.- ¢, Si tuviera la opcidn de llevar su vehiculo a un establecimiento que limpia

la carroceria sin el empleo de agua, acudiria?

Si|:| No|:|

4.- ¢ Qué precio estarias dispuesto a pagar por un lavado ecolégico?

$4.00[ | s$700 ] $1000 [ ]

5.- ¢ Qué beneficios adicionales quisieras tener en un servicio de lavado de

vehiculos?

Encerado [ | Pulida [ | Cubrimiento de rayones| ]|  Ninguno [

6.- ¢ Alguna ocasion ha tenido la oportunidad de acudir a una lavadora de

automoviles ecoldgica?

si [ ] No[ ]

7.- ¢ Al acudir a un servicio de lavado, que tipo de establecimientos visita?

Formales |:| Informales |:|
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Capitulo 3.Marco teérico.

En el presente capitulo se describen las teorias base para la
elaboracion del presente estudio, detallando el tema de factibilidad y la
comprension de su estudio, limitando la investigacion y formulando un

trabajo que sirva como partida a la puesta en marcha del mismo.

Por lo tanto al final del capitulo se cumpliran los siguientes objetivos:

o Definir el esquema para la elaboracion de un estudio de mercado.

e Mostrar los parametros a considerar para crear una estrategia compatible
con el segmento en analisis.

¢ |dentificar la necesidad de un recurso humano y su participacion en el
presente proyecto.

e Definir los aspectos técnicos que debe contener el proyecto para su
posterior puesta en marcha.

e Seleccionar los indices financieros necesarios para evaluar el costo

beneficio del proyecto en analisis

Al final del desarrollo se explica palabras técnicas utilizadas por los
autores, que sirvan de mejor comprensiéon para el lector y se relacione de
mejor manera con la propuesta en mencién. Se considera cambio de autor
cuando su filosofia se desvia de la esencia del tema, proponiendo apoyo de
otras teorias que consideren las variables del caso y otorgar unas
conclusiones en base al beneficio y riesgos que debe correr el inversionista

al seleccionar incursionar en este tipo de mercado.
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3.1 Elementos para el estudio de factibilidad

Segun Palacios (2010) indica que un estudio de factibilidad debe

contemplar como minimo los siguientes aspectos:

Caracteristicas de la empresa que realizara el proyecto.

“Es importante saber si se trata de un empresa que existe o de una
gue se constituye a raiz del proyecto” (Palacios, 2010), en este caso se trata
de un empresa nueva que presta servicios de lavado pero de manera

ecologica.

3.2 Anadlisis de los mercados.

Segun Palacios (2010), afirma que: “Este tema es de gran importancia
en los estudios de factibilidad debido a que es donde se pueden identificar
los ingresos esperados del proyecto; incluso se pueden evidenciar las
amenazas que llegasen a existir para que dichos ingresos no se den, al

menos no en las cantidades que se proyecten.”

a. El andlisis de las condiciones del medio,

Segun Palacios (2010), indica que: “Esto conlleva entre otros

aspectos:

e Lalocalizacion del proyecto.

e La disponibilidad de insumos.

e Los aspectos institucionales.

e La disponibilidad en cantidad, calidad y costos de los servicios de agua,

energia, gas, teléfono, conexiones a redes.
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e Facilidades de transporte.
e Distancia y facilidades para llegar a los mercados nacionales e

internacionales.”

b. Andlisis de los factores que directamente afectan al proyecto,

Segun Palacios (2010) aqui “se trata de identificar qué factores se
deben tomar en cuenta para no afectar el resultado del proyecto, como:
Disponibilidad de materias primas

Aqui se analizan los siguientes:

e EIl grado de control que tiene la empresa sobre las mismas como, por
ejemplo si el local es propio o arrendado, si las materias primas son
importadas o adquiridas a terceros.

e El grado de dependencia.

e Qué tanto fluctia el precio de las mismas y su impacto sobre la
estructura de costos.

e Grado de sustitucion.

e Los requerimientos de la planta.

e La disponibilidad de los requerimientos.

e La seguridad de los requerimientos, como implica que condiciones
normales existira un flujo continuo sin generar cuellos de botella en la

planta por defecto o por exceso.”
Disponibilidad de mano de obra tanto calificada y no calificada.
Segun Palacios (2010) “El proceso productivo como tal, donde se

analizan las necesidades especificas y los retornos por la operacion del

proyecto. Se requiere determinar lo siguiente:
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e El tamafio 6ptimo de la planta.
e Los costos de operacion.

e La determinacion del punto de equilibrio.”

Plan de inversion y financiacion.

Consiste en cuantificar las inversiones del proyecto e indicar las

fuentes para financiar esas inversiones.

Analisis financiero de la compainiia.

“Es donde se indica cuanta capacidad financiera requiere el proyecto,
agui se suman las variables anteriores pero desde el punto de vista
econdémico, y mostrarlos en una estructura ya sea de balance o cualquier
otro formato, a fin de poder crear un horizonte de planificacion para la
evaluacion financiera.” (Palacios, 2010)

En base a la referencia de Palacios (2010), la “Viabilidad financiera.
Se necesita proyecciones de estados de ingresos y egresos; elaboracion de
flujos de fondos proyectados que visualicen la necesidad de recursos del
proyecto desde su etapa pre-operativa hasta su maduracién, mencionando
en cada tema las fuentes de financiacion; calculo y analisis de los

indicadores financieros que sustenten la viabilidad financiera del tema.”

Segun Palacios (2010), “Viabilidad econdémica y social del proyecto.
En esta etapa se labora con los conceptos de precios y costos sombra, de
tal forma que se elimine una serie de deformaciones, tales como
restricciones arancelarias y para-arancelarias; sin considerar si son de
importaciones y exportaciones de productos terminados y materias primas,

asi como una serie de impuestos de cualquier indole que modifica
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fundamentalmente el concepto de ventajas comparativas que logre tener una

empresa o region sobre las demas.”

3.3 Estrategias paraincursionar en el Mercado.

Luego de establecer un estudio de mercado que muestre en detalle el
producto que se ofrece, conocer la existencia de un segmento de individuos
que demanda su uso y determinar caracteristicas que quienes tienen el
poder de comprar al poner en marcha el negocio, es necesario establecer
técnicas de como atraer al publico consumidor de manera que ellos
muestren la confiabilidad con el servicio obtenido como lo hacen con los
actuales ofertantes del mercado, para lo cual es necesario definir una
estrategia con la que se pueda iniciar y que ello garantice que el negocio se
posicione en poco tiempo sin la necesidad de afectar de manera
considerable al capital de trabajo.

Segun (Mesa, 2012) define a la estrategia como “la combinacién de
acciones que los gerentes ponen en marcha para lograr los objetivos de una
empresa u organizacion, es decir elaborar una meta de ventas para cubrir
costos y variables ademas de técnicas de fidelizacion con servicios
diferenciados que los actuales ofertantes no otorgan.”

Sin embargo el tema rentabilidad est4 estrechamente relacionado con
la continuidad de un proyecto, para Mesa (2012) “al haber muchos
competidores en el mercado conlleva a reducir el margen para atraer cuota
de mercado causando efectos de retraso en el desarrollo de la compafia y
escasos recursos financieros para ofrecer instalaciones adecuadas para los

clientes.”

Por lo tanto (Porter, 2011) sostiene que “para incursionar en un
mercado es necesario identificar los posibles competidores que afecten el

rendimiento sobre la inversion y ofrecer un diferencial para que el precio no
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sea la decision en la toma del servicio para los clientes, sino que ofrezca una

experiencia Unica que en otros lugares seria imposible tenerla.”

Por lo tanto antes de determinar cualquier estrategia de mercado se
debe analizar las siguientes fuerzas y tener el control de todos los

escenarios para la satisfaccién del consumidor:

. Ingresos a nuevos competidores.

. Amenaza de productos sustitutos.

. Poder de negociacion de los consumidores.

. Poder de negociacion de los proveedores del producto.
. Competencia entre los actuales ofertantes.

Barreras al ingreso de nuevos competidores

Segun Porter (2011) “El primer punto a analizar es el ingreso a
nuevos competidores para lo cual Porter indica que hay que medir la barrera
qgue ha puesto el mercado para el ingreso de nuevos ofertantes. Uno de los
factores que se pone como barrera son las economias a escala cuya
finalidad es buscar puntos en la estructura financiera como activos fijos
aprovechando su naturaleza de independencia a un aumento o disminucion
de las ventas para lograr costos unitarios mas bajos y obtener una
rentabilidad mayor con relacion a la competencia.”

Como costos fijos en el presente proyecto se puede determinar a los
sueldos de los obreros que limpian los vehiculos, “otro punto que puede
considerarse es la cantidad de unidades de vehiculo que pueden limpiarse
con el quimico de aislamiento de suciedad y finalmente el correcto uso del

pafio de fibra para que este el tiempo de reemplazo sea mas extenso.
(Porter, 2011)

Las lavadoras tradicionales ademas de la optimizacion del agua, un

costo fijo inidentificable es el uso de la aspiradora, ya que con un preventivo
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mantenimiento el uso del mismo estd entre 3 a 5 afios, aprovechando su

limpieza para un ilimitado niamero de vehiculos.

Otro factor que hace referencia Porter es la diferenciacion del
producto a través de una marca que identifique el servicio ofrecido y la
experiencia brindada al cliente, este es el punto de partida que tiene la
publicidad para crear lealtad por parte de los clientes, ofrecer una atencion
personalizada, o incursionar en un producto desconocido para el publico

pero que al probarlo los beneficios otorgados sean mayores a lo pagado.

En el caso del proyecto en analisis, el lavado en seco del vehiculo es
un concepto totalmente nuevo para la urbe, ya que la limpieza del automotor
se relaciona con el uso del agua y la ausencia de la misma puede producir
una reaccion de desconfianza hacia el consumidor con posibilidades de

aceptacion y rechazo en una probabilidad compartida.

Sin embargo un correcto manejo del producto de lavado en seco con
una publicidad adecuada para el segmento, puede formar una barrera de
entrada solida hacia nuevos competidores y al ser pionero en el sector, la
marca ofrecida quede en la mente de los consumidores al tomar estos

servicios.

Dentro del concepto de barrera de entrada Porter también hace
referencia a los requerimientos de capital de ser necesario, normalmente da
ejemplos de negocios apegados a la comercializacion de productos de bajo
costo que ofrecen una rentabilidad sumamente alta como el negocio
ferretero, sin embargo en la oferta de servicios este concepto es fuertemente
necesario al incorporar las instalaciones del sector pero por otro lado la
puesta en marcha se determina por la combinacion de la forma de pago de

los clientes.
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En el tema de la lavadora ecoldgica, la mayoria de pagos son en
efectivo ya que los costos por servicio son bajos y de inmediata aplicacion,
por lo tanto el éxito del negocio radica con la técnica que se puede
aprovechar en los recursos de productos de lavado en seco y la distribuciéon
del trabajo de los obreros para despachar un maximo nuamero de

automotores.

Siguiendo con las barreras de entrada existe el tema a los accesos de
canales de distribucién el cual Porter afirma que “si los canales de
distribucion estdn dominados directa o indirectamente por los competidores
actuales, esta situacion supone un freno importante, ya que se puede crear
una barrera para los nuevos rivales mediante la necesidad de éstos de
asegurar la distribucibn para sus producto. Los nuevos competidores
tendrian que persuadir a los canales para que aceptasen su producto
mediante reducciones de precios, asignaciones para publicidad compartida y

similares, lo cual reduce los beneficios.”

Con esto determina que para la puesta en marcha de cualquier
proyecto hay que analizar si los canales de distribucién son accesibles sin la
autorizacién de la competencia, para el presente proyecto la necesidad de
un canal de distribuciéon de productos no es compatible, ya que los clientes
son convencidos por los beneficios que ofrece el producto y la relacion costo

beneficio por el servicio otorgado.

En el primer punto analizado de las barreras de entrada es el
beneficio de obtener una economia a escala en un determinado sector pero
Porter advierte que este punto tiene desventajas en costes independientes
es decir que pueden intervenir otros factores para no consolidar esta ventaja

como:

. Curvas de experiencia.

. Ayudas gubernamentales a la competencia.
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. Nuevos accesos a materias primas.

. Patentar productos y técnicas de trabajo.
. Acceso a la tecnologia en comunicaciones y logistica de
mercado.

En el estudio estratégico es necesario determinar si las variables
manifestadas afectan de una manera a la puesta en marcha del negocio y de
gqué manera manejan estas variables los actuales competidores del

mercado.

Por dltimo Porter menciona el tratamiento de wuna politica
gubernamental que puede distorsionar el modelo de negocios propuesto;
relacionando al tema de lavadoras ecolégicas, para ofrecer el servicio se
necesita de la adquisicion de productos especiales para aplicar el lavado en
seco, que actualmente el pais no produce por lo cual se necesita de la
importacion para obtener el quimico, sin embargo el gobierno de turno a
impuesto medidas de restriccion para aquellos productos que no cumplan
con una norma de calidad INEN que garantice que el articulo ha sido
fabricado con estrictos controles de cuidado ambiental, econémicos y

sociales.

Por ello se debe analizar la susceptibilidad del servicio del lavado en
seco si los costos de productos aumenten por la reduccion de proveedores
gue cumplan esta norma o escaseen y sea imposible otorgar este servicio en

el pais por la falta de materia prima.

Reacciones de actuales competidores.

Segun (Porter, 2011) “la estructura y situacién del sector d actividad
en el que se intenta penetrar puede condicionar un mayor o menor grado de
reaccion a la entrada de un nuevo competidor. En el Ecuador la instalacion

de lavadoras ecoldgicas tiene su auge en la ciudad de Quito donde la
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iniciativa aun estd en marcha pero en la ciudad de Guayaquil ain no se

aplica.”

El tratamiento de esta variable por lo tanto no es necesario analizarla,
sin embargo puede ser tomado por la reaccién de los actuales negocios de
lavadoras tradicionales y sentirse amenazados si el negocio se muestra lo
suficientemente rentable, por ello desde una actitud hostil que puedan tomar
los actuales competidores en necesario anticiparse a qué medidas pueden

tomar hacia el proyecto y anticiparse con planes de accion contingentes:

¢ Modificaciones en la oferta.

e Campafias de publicidad.

e Promociones especiales.

e Bajadas de precios.

¢ Innovaciones contindas en los productos.

e Inversiones para aumentar la capacidad productiva.

e Modernizacién tecnologica acorde.

Ante una innovacion agresiva de productos, una organizacién puede
elegir entre diferentes estrategias: luchar utilizando sus viejos productos,
actualizarlos para mantenerse al mismo nivel que la competencia, innovar
para ponerse por delante de ellos o, por el contrario, buscar nuevos
segmentos de mercado inexplorados para salvaguardar sus ventas, y todo
ello considerando el cambio de reglas de la competencia del mercado.

Rivalidad entre ofertantes existentes
Segun Porter (2011) “En la mayoria de sectores la rivalidad tiene lugar

porque las empresas concurren a la presion reciproca o ven la oportunidad

para adecuar 0 mejorar su posicion, ya que no actuan aisladas unas d otras.
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Por ello, las empresas no operan de forma completamente autonoma sino

gue se enfrentan con hostilidad por una participacion en el mercado.”

Segun Porter (2011) “La intensidad de la rivalidad entre competidores
no es igual en todos los ambitos, por ello dependiendo de las circunstancias
del mercado, la rentabilidad que se puede obtener y las condiciones para el

desarrollo del modelo de negocios” estas circunstancias pueden ser:

e La concentracion de competidores.

e EIl crecimiento del sector y de sus productos y mercados mas 0 menos
afines.

e El balance dentro de €l entre la oferta y la demanda.

e El origen de las Ventajas competitivas usadas.

“Si cualquiera de los elementos descritos incluye fuerzas competitivas
gue puedan afectar la rentabilidad de la unidad empresarial, la rivalidad se
intensificaria en los precios y algunos conceptos importantes de coste, como
los de personal cualificado, promocién, publicidad, investigacion y desarrollo,
tecnologia, patentes, etc.” (Porter, 2011) En este sentido cabe observar una

disminucién de la rentabilidad media de las empresas integrantes.

Porter (2011) “La rivalidad con la competencia da origen a manipular
su posicion utilizando técnicas como la competencia en precios, batallas
publicitarias, introduccion de nuevos productos e incrementos en el servicio
al cliente o de la garantia. La rivalidad se presenta porque uno o mas de los
competidores sienten la presion o ven la oportunidad de mejorar su posicion.
La rivalidad intensa es el resultado de diferentes factores estructurales que
interactian.” Los elementos que definen el grado de rivalidad son los

siguientes:
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Porter (2011) “Gran numero de competidores o0 igualmente
equilibrados; cuando en un sector de actividad concurren muchas empresas,
es decir todos manejan los mismos precios, no existe productos
diferenciados y los canales de acceso no tienen ninguna barrera para su
distribucion, generando que el cliente pueda elegir entre la empresa que

ofrezca el mejor servicio a menor costo.”

Porter (2011) “Crecimiento del mercado: Un crecimiento lento del
sector de actividad confiere una mayor inestabilidad, dado que la obtencion
de un determinado nivel de beneficios puede implicar aumentos en la tasa d
penetracion en el mercado por parte de algunas empresas. Mientras que en
sectores de actividad de crecimiento rapido, los competidores pueden

mejorar sus resultados sélo con mantener su grado de penetracién.”

Segun Porter (2011) “Activos fijos caros y especializados: crean
fuertes presiones para que las empresas operen a plena capacidad, lo que
suele conducir a una escala de precios descendentes cuando existe
capacidad en exceso. Esta misma tendencia de reduccion de precios se da
en aquellos sectores de actividad en que el producto es dificil de almacenar

0 Su coste de almacenamiento es elevado.”

Para Porter (2011) “Exceso de capacidad de produccién: si los
aumentos de capacidad suponen grandes incrementos que sélo se absorben
en el mercado a medio y largo plazo. Cuando las economias de escala
dictan que la capacidad debe ser aumentada basandose en grandes
incrementos, las adiciones a la capacidad pueden alterar cronicamente el
equilibrio de la oferta y demanda del sector industrial, en especial si existe el
riesgo de que se lleven a cabo simultdneamente por diferentes empresas

dichas acciones de capacidad.”

‘Rentabilidad media del sector: los sectores con buenas tasas de
rentabilidad presentan menor rivalidad entre empresas.” Porter (2011)
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Segun Porter (2011) “Diferenciacion del producto: cuando se percibe
que el producto tiene escasa o nula diferencia, la eleccion por parte de los
compradores esta basada principalmente en el precio y el servicio, y da
como resultado una intensa competencia por precio y servicio. En los
productos tipo commodity la motivacion de compra de los clientes suele
estar muy influenciada por los factores de precio y servicio, dando lugar a
una facil e intensa competencia. Por el contrario, en los productos altamente
diferenciados las motivaciones de compra estan mas influidas por los

aspectos de marca, que hacen mas dificil dicha competencia”.

Para Porter (2011) “Fuertes Barreras de Salida: se producen estas
barreras de salida cuando hay factores estratégicos, econdémicos o
emocionales que mantiene a la empresa compitiendo aun cuando estén

”

ganando rendimientos bajos o incluso negativos sobre la inversion.” Estas
derivan en lo siguiente:

“Especializacion de los activos: En la medida en que los activos son
mas especializados, el valor de venta de los mismos disminuye en un sector
de actividad en declive, pues el nimero de compradores es muy limitado, y
el precio que estan dispuestos a pagar puede ser muy proximo al de
liquidacion o inferior al mismo.” (Porter, 2011) Ello induce a los competidores
actuales a prorrogar su actividad incluso en situaciones de exceso de

capacidad.

“Coste de salida: La liquidacion de un negocio supone unos costes de
tipo laboral, de cancelacion de contratos, de esfuerzo directivo e incluso de
baja productividad en el periodo de liquidacion y anterior al mismo.” (Porter,
2011)

“Interaccion estratégica: Si el negocio a desinvertir es importante con
relacion al total, la salida de una actividad por parte de una empresa
diversificada puede tener efectos de pérdida de sinergia con las actividades
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en otros sectores en la confianza financiera en la empresa o en los aspectos

de personal, reduciendo la motivacién, la movilidad, etc.” (Porter, 2011)

Para Porter (2011) “Barreras emocionales: en algunas ocasiones, a
las ataduras emocionales entre la direccion y la actividad de un negocio
suponen un freno a la salida. Por ejemplo en los casos en los que supone la
liquidacién de la empresa, 0 en aquellos casos en que la decision por
recomendacion de la entrada en un determinado sector de actividad fue
realizada por los mismos que tienen que decidir ahora la salida o bien si el

negocio a desinvertir es parte del nucleo histérico de la empresa.”

3.4 Teorias de requerimiento de personal y sistema

organizacional.

3.4.1 La organizacion

Segun Equipo Vértice (2008), una organizacion se la puede
determinar cédmo: “un grupo social sistematizado, estable y con un fin, este
concepto puede completarse por otras caracteristicas especificas” entre

ellas:

e Tener una jerarquia de autoridad y responsabilidad.
e Sus integrantes realizan una labor diferenciada.
e Solicita de una coordinacién l6gica y premeditada.

e Interactuar con el &mbito que lo rodea.
“Si estas singularidades son usuales a todas las organizaciones, la

empresa en si; se diferencia por su matiz econOmico que impregna sus

propoésitos, objetivos y funciones.”
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Equipo Vértice (2008), Determina una doble dimension; dependiendo si
se trate de organizaciones de actividad econémica 0 no econémica, y; a su
vez con obijetivos lucrativos o no lucrativos. En cuanto en la definicién clasica
de Barnar (2010), “la organizacion es un sistema de actividades o fuerzas

conscientemente coordinadas de dos o mas personas.”

Para Barnar (2010) “Esta coordinacién consciente tiene cuatro
denominadores comunes a todas las organizaciones: la coordinacion de
esfuerzos, unos objetivos comun, la decision del trabajo y una jerarquia de
autoridad.”

e “La coordinacién de esfuerzos se logra mediante la formulacion e
implementacion de normativas y reglamentos.” (Equipo Vértice, 2008).

e “La division del trabajo se da cuando a pesar de tener tareas distintas se
pretende un mismo objetivo” (Equipo Vértice, 2008).

e “La jerarquia de autoridad o cadena de mando, es un mecanismo de
control que pretende garantizar la persona adecuada a las necesidades
del puesto” (Equipo Vértice, 2008).

e “Los cuatro factores suelen ser denominados los pilares de la estructura

organizacional” (Equipo Vértice, 2008),

3.4.2 La estructura organizativa.

Segun Equipo Vértice (2008), la estructura ‘“es la forma de
organizacién que adoptan los componentes de un conjunto o bien de un
sistema bajo condiciones particulares de tiempo y lugar. Se dice que existe
una estructura cuando una serie de componentes se incorporan por
completo y que demuestra propiedades detalladas como un conglomerado, y
cuando ademas las propiedades de los elementos dependen en una medida

variable de los atributos especificos de la totalidad.”
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“Por otro lado, una organizacion, es una forma de repartir trabajo y
responsabilidades entre diferentes personas de forma estructurada y con

una intencién previamente delimitada.” (Equipo Vértice, 2008)

En cambio Tamames (1975), menciona que “la organizacion es la
caracterizacion de un todo por los vinculos mutuos que incluyen la

distribucion y la organizacién de sus fracciones.”

“La teoria moderna de la administracion esta basada en el principio de
gue no hay una estructura que sea lo mejor, sino que mas bien esta varia de
acuerdo con la situacion, por eso, el reto para la gerencia se encuentra en el

disefio de estructuras adecuadas.” (Equipo Vértice, 2008)

Segun (Equipo Vértice, 2008) “Para organizar y sistematizar el
trabajo, se necesita definir quién lo har4, ademas de cémo y ddnde.
También, se necesita definir y asignar los recursos para hacerlo. Es decir,
para lograr los fines y objetivos del proceso y llevar adelante distintos tipos
de planes, es necesario asignar tareas a las personas y que estas tareas

estén coordinadas.”

Kast y Rosenzweig (2005), incluyen dentro del concepto de

estructura, los siguientes elementos:

e “Un patrén de relaciones y obligaciones formales, es decir un
organigrama y una descripcion de puestos de trabajo.

e Un criterio de asignacion de las tareas a los departamentos, unidades
organicas y personas.

e La manera en la que las diferentes labores son coordinadas o integradas.

e Las relaciones de jerarquia, estatus y poder.

e Las normas, procedimientos, politicas y controles formales que dan

vuelta y normalizan la actividad de los integrantes de la organizacion.
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El organigrama, por tanto es una representacion gréfica de las relaciones
de autoridad formal y de division del trabajo que ademas permite:
Articular las distintas funciones.

Destacar los distintos puestos y posiciones.

Establecer cuales son las lineas de comunicacion formales y conexiones
entre puestos.

Ver de forma inmediata y resumida la manera en que se estructura la
empresa.

Conocer las relaciones entre los puestos de trabajo.”
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Capitulo 4.Estudio de mercado.

En este capitulo se identifica el escenario de mercado en donde
apunta la presente investigacion, describiendo aquellos clientes potenciales
y los servicios que actualmente gozan por la oferta actual del segmento. Del
mismo modo se describe los productos a emplear en el servicio de lavado
explicando los beneficios adicionales al aplicarlos en el automotor con
relacion al método tradicional de lavado.

Al final del capitulo se logra responder a los siguientes objetivos

planteados y su aporte a la definicion adecuada de la estrategia de mercado:

e Describir el producto y servicio a ofertar.

¢ I|dentificar la actual demanda de mercado con sus caracteristicas.

e Cuantificar la oferta de mercado y las prestaciones de sus servicios.

e Determinar la brecha de mercado en analisis.

e Definir el tipo de segmento de mercado de las lavadoras de autos de la

ciudad de Guayaquil.

Este capitulo define el rumbo del actual proyecto, ya que su resultado
afecta directamente al tipo de estrategia que se debe emplear para enfrentar
a la competencia, definiendo una publicidad agresiva por falta de prospectos
atendidos o a la defensiva por exceso de demanda aun insatisfecha. El
precio y el tipo de servicios a proponer seran tratados en el siguiente
capitulo, los cuales forman parte del plan de marketing adicionando las
demandas desatendidas por la actual oferta de mercado, recolectadas a

través del capitulo de la metodologia.
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4.1 Analisis de resultados.

Luego de haber tomado en consideracion las opiniones de cada uno
de los encuestados, se procede a cuantificar los datos obtenidos y analizar

las preferencias y disponibilidad de pago de la poblacion frente a este nuevo
proyecto.

Pregunta 1.- ¢ Qué tipo de servicio utiliza al lavar su vehiculo?

Tabla 1 Tipo de lavado del vehiculo

Alternativas Encuestas Porcentaje
Lavado completa 190 49.74%
Lavado xpress 192 50.26%
Total 382

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Los autores.

Grafico 2 Tipo de lavado del vehiculo

Pregunta 1

# Lavad o completn
¥ Lavad o spress

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Los autores.
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En el grafico 2 se pregunta a la poblacion que tipo de servicio de
lavado utilizan para su vehiculo, donde 192 personas o 50.26% indicé que
utilizan el lavado exprés es decir solo exteriores y aspirado del vehiculo,
mientras que el 49.74% indicé la preferencia de elegir un lavado completo
que comprenda limpieza de motor y revision mecanica.

Pregunta 2.- ¢Cuéntas veces al mes acude al servicio de lavado de

automovil?

Tabla 2NUmero de veces que acude al servicio de Lavado

Alternativas Encuestas Porcentaje
Tres veces 192 50.26%
Dos veces 83 24.35%
Una vez 52 13.61%
Mas de tres 45 11.78%
Total 382

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Los autores.

Gréafico 3Numero de veces que acude al servicio de Lavado

Pregunta2

M Tresveces
M Dosveces
Una vez

B Mas de tres

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Los autores.
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En el gréfico 3 el 50.26% del total de la poblacion indicé acudir al
servicio de lavado tres veces al mes, 24.35% acude dos veces, 13.61%
utiliza el servicio una vez al mes y solo el 11.78% indic6 lavar su vehiculo
mas de tres veces, ya que se tienen la facilidad de lavarlo en casa y ahorrar
ese costo, pero el factor tiempo en trabajo obliga a recurrir a una tercera

persona para lavar su vehiculo.

Pregunta 3.- ¢ Si tuviera la opcion de llevar su vehiculo a un establecimiento

que limpia la carroceria sin el empleo de agua, acudiria?

Tabla 30pcion de contar con un servicio de lavado ecoldgico

Alternativas Encuestas Porcentaje
5i 183 47.91%
Mo 199 52.09%
Total 382

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Los autores.

Gréfico 40pcidn de contar con un servicio de lavado ecoldgico

Pregunta3

L]

H No

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Los autores.

En el grafico 4 se le consultd a la poblacion sobre la idea de contar
con una opcion de lavado ecolégico sin el empleo de agua, donde el 47.91%
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afirmd su posicién de probar el producto, pero un 52.09% prefiere que se
emplee agua para lavar sus automotores; opiniones divididas y que buscan

una solo beneficio que es limpiar el vehiculo y mantenerlo con buen aspecto.

Pregunta 4.- ¢;Qué precio estarias dispuesto a pagar por un lavado
ecologico?

Tabla 4Precio disponible a pagar por un servicio de lavado ecoldgico

Alternativas

Encuestas Porcentaje
$4.00 193] 50.52%
57.00 B9  23.30%
$10.00 100 26.18%
Total 185

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Los autores.

Gréfico 5Precio disponible a pagar por un servicio de lavado ecoldgico

Preguntag

B $4.00
H $7.00
$10.00

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Los autores.

En el gréfico 5 el 50.52% afirmé estar dispuesto a pagar $4.00 por la

lavada tradicional incluyendo esta nueva técnica ecoldgica, el 23.30% tiene
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la intencidn de aceptar un costo de $7,00 y un 26.18% accederia un pago de
$10.00 con la condicion que el vehiculo quede limpio.

Pregunta 5.- ¢ Qué beneficios adicionales quisieras tener en un servicio de

lavado de vehiculos?

Tabla 5Beneficios adicionales por recibir un servicio de lavado

Alternativas Encuestas Porcentaje
Encerado 171 44.76%
Pulida 93| 24.35%
Cubrimiento de rayones 48| 12.57%
Minguno 70 18.32%
Total 382

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Los autores.

Grafico 6Beneficios adicionales por recibir un servicio de lavado

Pregunta5

B Encerado
B Pulida
Cubrimiento de rayones

H Ninguno

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Los autores.

En el grafico 6 se detalla las respuestas sobre los beneficios
adicionales que quisiera recibir el cliente después del proceso del lavado,

destacando el encerado con el 44.76%, caracteristica que es costeada de
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manera adicional en las lavadoras tradicionales. El 24.35% tomo la opcién
de recibir una pulida, el 12.57% de cubrir rayones y el 18.32% afirmoé

conformarse con la lavada realizada.

Pregunta 6.- ¢Alguna ocasion ha tenido la oportunidad de acudir a una

lavadora de automaviles ecologica?

Tabla 6Conocimiento sobre lavadoras ecoldgicas

Alternativas Encuestas Porcentaje
Si 174| 45.55%
Mo 208| 54.45%
Total 382

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Los autores.

Gréafico 7Conocimiento sobre lavadoras ecoldgicas

Pregunta?7

m S

= No

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Los autores.

En el gréafico 7 el 45.55% de la poblacién conoce brevemente el
concepto de lavadora ecolégica pero aun poseen desconocimiento de los
productos que se aplican; el 54.45% nunca ha acudido a una lavadora

ecolégica por lo cual aun se tiene duda en que si los productos aplicados
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tienen el mismo grado de efectividad del agua y si prometen beneficios

adicionales que cuiden la carroceria del vehiculo.

Pregunta 7 ¢Al acudir a un servicio de lavado, que tipo de establecimientos

visita?

Tabla 7Formalidad e informalidad de negocios de lavado de vehiculos

tradicional
|Altern ativas Encuestas Porcentaje
Formales 182 49.21%
Informales 194 50.79%
Total iRz

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Los autores.

Gréfico 8 Formalidad e informalidad de negocios de lavado de
vehiculos tradicional

Pregunta 8

™ Formales

¥ Informales

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Los autores.

En el grafico 8 los guayaquilefios tienen la costumbre de acudir a
locales establecidos en domicilio, por propietarios informales por su bajo
costo, esa poblacién estd representada por el 50.79% mientras que el
49.21% acuden solamente a locales que cuentan con todos los materiales

para otorgar un lavado personalizado del vehiculo.

47



4.2. Producto.

En la ciudad de Guayaquil la oferta de lavado de vehiculos es muy
variada, dividiendo sus servicios en un lavado exprés que comprende la
limpieza exterior del vehiculo con agua y jabon para autos finalizando con un
aspirada al tapizado del automotor, hasta un lavado completo que encierra
lavado a presion del motor y parte inferior de la carroceria; el recurso que
aplica estos materiales depende del local al que se acuda, donde los
pequefios negocios de personas informales emplean el recurso humano
para la limpieza, mientras que locales de caracter formal han invertido en

maquinas para realizar esta labor.

Como se manifesto, los principales recursos empleados son agua potable
y jabén para automotor, esto ocasiona desperdicio del recurso natural
sobretodo el agua destinado en un principio para el consumo diario de la
poblacion; el presente proyecto reemplaza el uso de este recurso con
producto amigables con el medio ambiente y que brindan beneficios

adicionales al consumidor que a largo plazo se reflejaran en su automotor.

Los materiales a usar son:

e Toallas de micro fibras

e Producto repelente contra particulas de suciedad.

4.2.1. Toallas de micro fibras.

Se usa para sacar el material sucio del vehiculo luego de entrar en
contacto con el repelente de particulas, de esa manera el vehiculo recupera
su tonalidad en pintura y ofrece un aspecto de encerado; estos recursos se

usaran dos unidades en cada automotor, ya que Se requiere en primera
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instancia quitar el polvo y luego de 5 segundos frotar para obtener el brillo en

la carroceria.

Grafico 9 Toallas de micro fibras

—

Fuente: Decoralsa.
Elaborado por: Decoralsa.

En el grafico 9 se observa toallas de micro fibras en varios colores
para la limpieza del automotor, su uso es necesario para quitar la suciedad
de la carroceria, por lo tanto se asume como un costo directo para el
presente trabajo de investigacion. Su textura hace que su uso se promedie
para 2 meses, obligando al reemplazo del mismo y asi no bajar la calidad del

servicio ofrecido.

En el estudio financiero se procede a dividir este recurso en dos
cuentas aparte, una denominada micro fibra de limpieza para quitar las
particulas y la otra tomara el nombre de micro fibra de encerado la misma
que dara el brillo a la carroceria, de manera que se pueda identificar el uso y
reemplazo del recurso en cada etapa y realizar posteriores planes de
administracion de la calidad para maximizar la rentabilidad del actual modelo

de negocios.
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4.2.2. Producto repelente contra particulas de

suciedad.

En el mercado ecuatoriano, se ofrecen diversas marcas que repelen la
suciedad en la carroceria del vehiculo, por lo que la selectividad de
proveedores no crea una dependencia en el modelo de negocios propuesto.
En México la opcion de lavado en seco para vehiculos es una realidad a
través de Green Wash, empresa encargada de la distribucion y franquicia de

estos productos.

Gréafico 10 Productos de lavado en seco

Fuente: Green Wash México

Elaborado por: Green Wash México

En el grafico 10 se observa el kit de limpieza ofrecido por Green
Wash, el mismo que contiene el set de repelente de particulas, un liquido
protector de tablero del vehiculo interior y un abrillantador de neumaticos
luego de la lavada.

Estos tres productos son utilizados en cada vehiculo con capacidad
de limpieza de seis automotores de lavada exprés cuyos resultados son una

carroceria limpia y de encerado, lo que no sucede al lavarlo de forma
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tradicional, a continuaciéon se muestra un vehiculo luego de aplicado el

producto de lavado en seco.

Grafico 11 Productos de lavado en seco

Fuente: Green Wash México

Elaborado por: Green Wash México

En el grafico 11 se observa como el vehiculo adquiere brillo en la
carroceria sin el empleo de agua para aislar la suciedad; esta técnica es
usada ya en diversos paises en especial México, donde el lavado de autos
ecolégicos es un alternativa de conciencia para el medio ambiente, donde
reduce el uso de litros de agua, ahorro en costos de mangueras, usos de
cubetas y jabon para autos cuyos costos en mercados locales oscilan entre
$5 a $6 dolares.

4.3. Demanda.

La demanda la constituye las personas de la ciudad de Guayaquil que
tienen la necesidad de lavar su vehiculo y que por falta de tiempo y compra
de recursos de limpieza, acuden a establecimientos formales e informales
para que limpien su vehiculo. Por lo tanto en la investigacion se extrae

informacion sobre el parque automotor de la ciudad de Guayaquil
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comprendido sobre en automoviles, para conocer los posibles prospectos a

satisfacer en el modelo de negocios propuesto.

Segun (INEC, 2013), indica que en el afio 2012 en la provincia del
Guayas se matricularon 399.516 automotores representando junto con
Pichincha el 50% del parque automotor del pais, sin embargo esta cifra
encierra en la calidad de automotores a las camionetas, motocicletas,
camiones, entre otros, por lo cual del total de vehiculos de la provincia del

Guayas, su distribucién se presenta de la siguiente manera:

Gréfico 12 Tipos de vehiculos matriculados en el afio 2013

OTROS; 1%

AUTOMOVIL; 33%

JEEP; 1%

\

MOTOCICLETA; 20%

CAMIONETA; 1%

Fuente: Anuario de Transporte afio 2013

Elaborado por: Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos.

En el grafico 12 se aprecia que solo el 33% del total de vehiculos en
la provincia del Guayas son automoviles, los cuales sirven como presuncion

para tomarlos como potenciales clientes para el presente proyecto.

La encuesta arroj6 como resultado que solo el 47.91% de una
poblacién de 59.159 duefios de vehiculo acudirian a una lavadora que utilice
productos ecologicos libres de agua, por lo cual se procede a multiplicar la
poblacion por la participacion de 47.91% y luego adiciona las veces que el
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mismo lleva el automotor a estos centros de lavado, este dato se obtuvo en
la pregunta 2 de la encuesta, el resultado que se obtiene es una demanda
de 85.029 posibles clientes.

Segun (INEC, 2013) en los ultimos afios en el Ecuador el parque
automotor ha crecido un 2% cada afio, afectado por el régimen de
importaciones que limita a la concesionaria a importar un niamero limitado de
unidades por afo. Este indice de crecimiento es compatible con el
incremento de clientes posibles en el negocio, y sirve para pronosticar la

demanda en los siguientes cinco afos.

Tabla 8 Proyeccidn de la demanda de servicio de lavado

Ancs Nunaro de dientes
2015 86,730
2016 88,464
2017 90,233
2018 92,038
2019 93,879

Fuente: Encuestas.

Elaborado por: Los autores

En la tabla 8 se muestra la proyecciéon de la demanda de servicio de
lavado en la ciudad de Guayaquil, esta demanda aun puede ser afectada por
la actual competencia del mercado debido a la incertidumbre que puede
generar una nueva técnica de lavado, por lo tanto es necesario conocer el
porcentaje de susceptibilidad de mercado que puede impactar la actual
oferta y determinar si existe aun clientes por satisfacer, y al mismo tiempo no

enfrentar a los actuales competidores del mercado.

4.4, Oferta.

El calculo de la oferta a considerar se basa en los datos de la

encuesta pregunta 6 sobre la “iniciativa de aplicar un producto que aisla la
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suciedad aunque ello determine el incremento del costo en lavado” el 48%
del total de los encuestados rechazé tomar el servicio, es decir que se
sienten satisfechos por las técnicas de lavado tradicional con agua y ven a

esta nueva alternativa mas efectiva que el lavado en seco.

Por ello se procede a tomar la demanda actual y se la multiplica por el
porcentaje de rechazo del mercado es decir 48%, esto ayuda a determinar
que clientes tienen el riesgo de seguir tomando el servicio de lavado
tradicional si la primera visita al local de lavado ecolégico no cumple sus

expectativas.

Tabla 9 Proyeccidn de la demanda de servicio de lavado

Ahos Mumnero de dientes [Porcentaje de rechazo | Oferta achual ded mercado
2015 86,730 48% 41,630
2016 88,464 48% 42,463
2017 90,233 A8% 43,312
2018 52,088 A8% 44,178
2019 53,879 A8% 45,062

Fuente: Encuestas.

Elaborado por: Los autores

En la tabla 9 se determina la oferta actual del mercado, la misma que
acude a los centros informales y formales de lavado de vehiculos en la
ciudad de Guayaquil y no muestran interés por adquirir un lavado en seco de
su automotor, ya sea por riesgo en incremento de precio, no obtengan las
mismas propiedades de limpieza o simplemente disminuya el tiempo de

limpieza del vehiculo.

Esta oferta disminuye los posibles clientes que acuden al negocio de
lavado en seco, y una posible captaciébn de su necesidad a través de
técnicas de marketing puede generar estrategias mas fuertes por parte de su
competencia, por lo tanto para precautelar el posicionamiento de mercado al

inicio de las actividades, es recomendable no tomar en consideracion.
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Sin embargo la captacion de este 48% es posible luego que el

proyecto tenga la suficiente

experiencia,

capacidad

instalada vy

reconocimiento del mercado, impidiendo que una guerra de estrategias

comerciales por parte de los competidores, afecte su desarrollo comercial.

4.5. Brecha de mercado.

La brecha de mercado es otro punto a considerar para proyectar la

demanda que se debe incluir en la determinacién de las ventas en el estudio

financiero, en este subtema se procede a encontrar la posible cantidad de

clientes que no se ven tentados por las actuales ofertas de la competencia y

que su susceptibilidad en el precio del servicio no afecta su decision de

compra.

En este caso se procede a tomar la demanda determinada

anteriormente y restarla con los clientes que rechazaron aplicar el repelente

en sus vehiculos, es decir la oferta actual del mercado. Con esta operacion

se obtienen los siguientes resultados.

Tabla 10 Proyeccién de la demanda de servicio de lavado

Anos Dermamnia adual del mercado |  Oferta achml dedl mercado Dermamia Potencial

2015 BR 730 41,630 5,009
2016 BE 364 42 463 46,0010
2007 90233 43312 36921
2018 92 (BB 43178 47 B60
2019 93 879 45 062 A B17

Fuente: Encuestas.

Elaborado por: Los autores

En la tabla 10 se muestra que la demanda potencial de posibles

clientes que podrian acudir a las instalaciones del lavado en seco es de
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45.099 automoviles para el afio 2015, y su incremento del 2% para los afos
posteriores. Esta demanda total estd libre de riesgo de ofertas de los

actuales competidores.

4.6. Segmento de mercado.

Luego de identificar la demanda total libre de riesgo de oferta de los
actuales competidores de mercado, existen clientes que se desean obtener
el servicio de lavado en seco y presentan interés en esta nueva técnica, lo
gue significa que en los primeros 5 afios se puede utilizar una estrategia de
mercado que no afecte directamente o ponga en cuestion el trabajo de los

competidores.

La estrategia debe basarse en las propiedades y beneficios
adicionales que puede ofrecer la técnica de lavado en seco y su cuidado con
el medio ambiente, ademas de fijarse en los beneficios que ain no han sido
cubiertos por la oferta, un ejemplo de ello es un 50% de los clientes que
estan insatisfechos por el servicio que actualmente ofrecen las lavadoras de
vehiculos tradicionales, segun la encuesta pregunta 5 el 44.76% de la
poblacién quiere recibir un beneficio adicional como encerado en sus

vehiculos para que se mejore el brillo de la carroceria.

En cuanto al precio, el mercado ofrece la flexibilidad de disponer un
costo mas alto ya que en las encuestas el 50% de la poblacion restante
afirmo pagar un precio entre $7 y $10 ddlares, con lo que a pesar de
disminuir la demandad total del mercado, existen aun clientes potenciales
gue pueden acudir al servicio de lavado en seco, definiendo que no es un

mercado que se encuentra limitado por el precio.

Por lo tanto se concluye que el mercado cae en la clasificacion de

competencia perfecta, donde la influencia de la oferta no determina
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parametros rigidos para comercializar en el segmento es decir oligopolio ni
existen pocos consumidores por los cuales competir para captar su

capacidad de pago es decir oligopsonio.
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Capitulo 5. Estudio de la estrategia de mercado

En el capitulo anterior se concluyé el tipo de mercado que se maneja en
el sector de lavado de vehiculos, donde el precio esta fijado por la oferta y
demanda en servicio y beneficios adicionales para el consumidor. Por lo
tanto es necesario conocer aquellos puntos fuertes de cada factor que
interviene en el proceso del servicio hasta el consumo final entre ellas
proveedores, alternativas sustitutas, barreras de entrada, rivalidad entre

competidores y poder de negociacion de los clientes.

El capitulo de estudio estratégico comprende los siguientes puntos.

e Determinar el mercado objetivo.

¢ Realizar un andlisis PESTAL desde los ambitos politicos econdmicos,
sociales, ambientales y tecnoldgicos que impacta el proyecto.

e Realizar un anélisis FODA del producto.

e Proponer estrategias de diferenciacion.

e Promover acciones de promocion.

e Definir el canal de distribucion.

Esto conlleva a fijar los pases que los emprendedores deben seguir para
hacer frente al mercado y a la competencia del sector, evitando su pronta
salida por falta de experiencia en el manejo de las fuerzas que influyen en
este mercado. Luego de este andlisis se procede a mostrar los aspectos
técnicos y requerimiento de recurso humano para atender el negocio

propuesto y ofrecer un servicio de calidad y diferencial al consumidor.
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5.1 Mercado objetivo.

El presente proyecto va dirigido a satisfacer la demanda de aquellos
consumidores que buscan cuidar su vehiculo, manteniéndolo fuera de
particulas de suciedad que pongan en riesgo el tiempo de vida util de la
carroceria. La alternativa empleada es el uso de un Green Wash, una
franquicia de México que distribuye estos productos a toda América Latina

con 3 productos que cubren la limpieza de automotor:

1.- Green Wash Body Cleaner que se emplea para limpiar y al mismo tiempo
encerar la carroceria.

2.- Green WashCleaner que limpia y desmancha espejos, ventanas por
dentro y por fuera.

3.- Green Wash interior Cleaner que se aplica en alfombras, paneles de
autos proporcionando un brillo y al mismo tiempo una capa protectora contra

los rayos solares.

El cliente que asiste al local se beneficiara del empleo de estos tres
productos en su vehiculo, protegiéndolo hasta después del lavado a
diferencia del lavado tradicional que solo limpia el vehiculo de manera
superficial con el riesgo que se vuelva a ensuciar por el humo del parque

automotor de la ciudad.

5.2 Analisis PESTAL.

En el andlisis PESTAL se mide el impacto que el proyecto pueda tener

desde el punto de vista politica, econémico, social, tecnolégico, ambiental.

Con relacion al ambito politico es presente estudio contribuye a
fomentar el cambio de la matriz productiva del actual gobierno, porque al
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promover una nueva forma de lavado motiva a los competidores del
mercado a utilizar de manera eficiente el agua e invertir en infraestructura
ayudando a que este tipo de negocios se formalice, ofrezca mejores
atenciones al cliente y lo mas importante que abra mas fuentes de trabajos a

los ecuatorianos.

Desde el aspecto econdmico, el lavado en seco permite segmentar un
mercado con aquellos consumidores que tratan de cuidar el medio ambiente
con racionar el agua. Ademas innovar a un mercado que esta saturandose
con negocios informales que ofrecen alternativas béasicas de lavado
superficial y crean una imagen en el consumidor de solo beneficiarse con
mantener su vehiculo limpio y no proveerle de los cuidados necesarios como
son encerados, mantenimiento de paneles interiores y anticorrosivos para

los rines de las llantas.

Siguiendo con el aspecto social, se trata de instruir a los duefios de
automotores a lavar su vehiculo de manera correcta y recibir en un solo
pago beneficios adicionales que le proporciona el lavado en seco. Generar
cambios en los ambitos de limpieza del vehiculo ganando la confianza del
cliente en disponer de un lugar que cuida su inversién y le ahorrara en
gastos porque adicionalmente de limpiarlo, el vehiculo se mantendra libre de
suciedad porque la férmula aisla de manera automéatica el humo de los

vehiculos por mas tiempo que al emplear el agua.

En relacién al aspecto tecnoldgico, utilizar un producto libre del empleo
de agua y con ello disminuir gastos en planillas de luz. Otorgar un espacio
donde el cliente pueda observar la limpieza del vehiculo sin sufrir salpicones
y estar atento al servicio ofrecido por el proyecto. EI empleo de maquinas
que rocien el producto reemplaza por completo a las mangueras
tradicionales, eliminando el problema de contar con un servicio de bombeo

de agua que condicione la prestacion o no del servicio; donde el
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administrador tenga el poder de proveerse de material y aumentar o no la
adquisicién del mismo de acuerdo al comportamiento de la demanda.

Finalmente, el aspecto ambiental es uno de los beneficios de este
modelo de negocios porque ahorra de manera considerable el uso del agua
y evita que se emitan emisiones de CO2 al mover el vehiculo de un lugar a
otro, debido a que las lavadoras tradicionales tienen un lugar donde rocian
agua al automotor y obligan al usuario a mover su vehiculo para el proceso
de aspirado y secado. La ausencia de agua permite que este proceso se
suprima porque todo el proceso puede hacérselo en un solo sitio.

5.3 Analisis FODA.

La finalidad del andlisis FODA es diagnosticar el entorno del proyecto,
tanto interno como externo y tomar decisiones acertadas de acuerdo a los

objetivos del mismo.

Gréfico 13 Andlisis FODA del proyecto
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Fuente: Presente estudio.
Elaborado por: los autores.
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Fortalezas.

Idea innovadora que reemplaza el lavado tradicional.

Promueve beneficios adicionales a la carroceria como brillo y particulas
repelentes a la suciedad.

Personal especializado en atencién al cliente con consejos adicionales
sobre un mejor cuidado del vehiculo.

Se cuenta con un producto que rinde mejor que el agua y jabon

minimizando costos.

Debilidades.

Ausencia de proveedores locales para abastecer de producto inmediato.
Poca experiencia en el servicio de lavado de autos.
Enfrentarse a un tiempo de espera para posicionar la marca en el

mercado.

Falta de confianza del consumidor en el método de lavado en seco.

Oportunidades.

Alianzas estratégicas como cooperativas de transporte de taxis
ejecutivos.

Opciones de lavado del vehiculo, entre ellos lavado interior y exterior.
Optimizacion del area de trabajo ya que la ausencia de agua elimina el
concepto de tener un lugar para rociar el mismo.

Posicionar la marca por medio de una idea innovadora por encima del

lavado tradicional de los consumidores.
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Amenazas.

e Guerra de precios por parte de la competencia.
¢ Fidelidad de los clientes hacia la competencia.
e Politicas de restriccion de importaciones de productos de lavado en seco.

e Negociacion con un solo proveedor.

5.4 Estrategias de diferenciacion

Visitas a gasolineras.

Uno de los puntos mas visitados por los automotores es cuando se
abastecen de combustible, por lo cual se plantea acudir a gasolineras
situadas por toda la ciudad de Guayaquil haciendo demostraciones gratis
sobre la aplicaciéon de producto y beneficios que se reflejan en la carroceria,
aros, llantas y tablero interno, ademas de la entrega de un afiche con la
direccion del local.

Asociacion con cooperativas de transporte ejecutivo.

Servicios de taxis ejecutivos como Fast-line, Easy Taxi se
caracterizan por tener vehiculos siempre limpios, con excelente aroma y
confort para el cliente. Una de las estrategias de diferenciacion es establecer
contratos de descuento por lavado ecol6gico en estas unidades, a cambio de
colocar en sus taxis logotipos de la compafia y referencias que dichos
automotores emplean la técnica de lavado en seco para mantenerse limpios.
Con esta alternativa se logra mostrar el resultado de la aplicacién al cliente
de la unidad y que se anime a acudir a las instalaciones de la compaiiia para

la contratacion del producto.
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Muestras gratis con la venta de aros en llantas vehiculares.

Otra alianza estratégica que se incluye es la asociacién con las
llanteras que se encuentran por toda la Calle 17 al noroeste de la ciudad.
Donde en cada compra de aros de magnesio el local entregue una muestra
gratis con instrucciones sobre la aplicacion y cuidado del articulo, ademas
mostrar la direccidon del local para obtener una atencion personalizada sobre

el lavado en seco.

5.5 Acciones de promocion

Tarjeta club verde.

Proporcionar a los clientes una membrecia en lavado ecoldgico
cuando sus consumos por servicio sean de 3 veces por semana, 0 que a su

vez registren mas de 3 vehiculos a su nombre, los beneficios a recibir son:

e Citas programadas de lavado.

e Descuentos del 10% en facturacion, (costo variable).

e Crédito de 30 dias por facturaciéon de servicio de $100 en adelante.
¢ Noticias actualizadas sobre recomendaciones de lavado via mail.

e Lavado con descuentos de hasta el 25% por recomendacion de amigos.

Otra iniciativa a considerar es premiar a nuestros clientes por referir
los servicios de lavado ecolégico, el cual consiste en cortesias a aquellos
personas que van con un referido hacia las instalaciones del negocio. De
esa manera se promueve el marketing por experiencia con la finalidad de

posicionar la marca en la mente de los consumidores.

Por cada servicio ofrecido se le otorga al cliente una calcomania de la

compaifia para que lo cologue en su vehiculo y se muestre que la limpieza
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del automotor es debido a la aplicacion de los servicios ofrecidos por el
proyecto. Con esta alternativa se evidencia la efectividad de la técnica del

lavado en seco y los beneficios adicionales del pulido en la carroceria.

5.6 Canal de distribucion.

El proceso de produccion del proyecto consiste en importar los
articulos de lavado en seco, aplicarlos en el automotor y mostrar los
beneficios adicionales en comparacion con el lavado tradicional, por lo cual
se define al canal de distribucion como la captacién de clientes y oferta de
un servicio que combina la fuerza humana de los operarios, con la aplicaciéon
de los articulos de lavado en seco al automotor, cuyo resultado final sea un

vehiculo limpio y con més brillo.

Gréafico 14 Canal de distribucién

Fabrica Proyecto Cliente
Productos Green Wash  Lavadora Ecoldgica Consumidor

Final

Fuente: Presente proyecto.

Elaborado por: los autores.

En el grafico 14 se muestra la composicion del canal de distribucion.
En primera instancia se encuentra la fabrica en si que produce el producto
de lavado en seco, mantenimiento de tablero y limpieza de aros de

magnesio, luego este continda con la participacion del proyecto que ofrece la

65



aplicacion del producto en el automotor, y finalmente termina en el beneficio
del cliente. Este canal de distribucién sirve para limitar el proceso de
comercializacion de los servicios de lavado ecologico de cualquier centro

gue desee incursionar en este segmento de mercado.

Estrategia con proveedor GREEN WASH

Por manejar solo productos de este proveedor, se recomienda
manejar una linea de crédito de 30 dias, ademas de la posibilidad de

analizar otros proveedores que garanticen mejores propuestas de

adquisicién del producto.
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Capitulo 6. Estudio Operativo del Proyecto

Una vez definido los planes estratégicos del proyecto para captar
clientes, se determina el proceso operativo, el mismo que se compone por
las técnicas que deben emplearse para ofrecer el servicio, el area donde se
reciben los clientes, las instalaciones necesarias para la puesta en marcha y

el personal para el control de las operaciones.

Poseer estas variables representa un costo para el proyecto que debe
ser presupuestado en el plan financiero, ademas de determinar si el precio
fijado por el mercado cubre todos estos rubros de operacién y que al final se

pueda obtener un beneficio adicional que ayude a recuperar esta inversion.

Por lo tanto este capitulo estad destinado para cuantificar los montos de
inversién, detalle de costos operativos y el sustento por los cuales se deben
realizar en el proyecto, del mismo modo mostrar en qué son utilizados los
recursos financieros, humanos y tecnolégicos durante una simulacion de la

puesta en marcha en base a un horizonte de planificacion de 5 afios.

Los puntos que se dividen este capitulo son los siguientes:

e Localizacion y descripcion de las instalaciones.

e Meétodo de produccion.

e Capacidad instalada.

e Cadena de abastecimiento es decir diagramas de proceso de la
produccion.

¢ Recurso humano y breve detalle de funciones.

e Plan de inversiones.
Estas variables cuantificadas al final del capitulo ayudan a la elaboracion

del analisis financiero; las muestras de procesos sustenta la cantidad de
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producto ideal para ofrecer el servicio y que beneficio adicional se puede
cargar al precio de venta para que el proyecto genere beneficios que cubran

los costos fijos y variables que se determinen al final del estudio operativo.

6.1 Localizacion y descripcion de las instalaciones.

En cuanto a la localizacion, las instalaciones de la lavadora ecoldgica
estaran situadas en el sector norte de la ciudad, avenida Juan Tanca
Marengo e interseccion con la Av. Las Américas, sitio elegido por la
afluencia de transito y su facil acceso de llegado tanto desde el norte como

sur de la urbe de Guayaquil.

Gréfico 15Microlocalizacion del proyecto

Fuente: Google Maps.

Elaborado por: Los autores.

En el grafico 15 se muestra que el local estara frente a la parada de la
metrovia Aviacion Naval Este, estos locales tienen un costo de arriendo de
$800 ddlares mensuales, y cuenta con un amplio espacio para la distribucién

de oficinas para el personal administrativo y operativo de la compaifiia.

En cuanto a la distribucion del local, las oficinas ocuparan un espacio

menor a las instalaciones de lavado de vehiculo de manera que se puede
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atender méximo 3 automotores por servicio, esto define la capacidad
instalada del proyecto en funcion a las horas invertidas por cada lavado.

Gréafico 16 Distribucién del local

Zona de Zona de
Zona de lavado 2

lavado 1 lavado 3

o . . Departamento
Oficinas adminstrativas i
Operativo
Estacionamiento provisional

Caja Salas de espera

Ingreso Vehicular

Fuente: Estudio técnico.

Elaborado por: los autores.

En el grafico 16 se muestra la distribucién del local del proyecto,
dividido en dos departamentos de gestién, uno operativo que contiene las
herramientas, bodegas de despacho del producto de limpieza, y otra al
personal administrativo que controla tiempos, compras del producto, gestion

y cobros del servicio al cliente.

Se observa también una distribucion central de 3 zonas de lavado
aledafias al parque provisional donde llegan los vehiculos, y un area a la

derecha que cuenta con salas de espera para los clientes.

6.2 Método de produccion.

Una lata de 0.5175litros de producto Green Wash tiene la capacidad de
abastecer 3 lavadas por cada vehiculo, cuyo producto se rocia en el vehiculo

dos veces, una para remover la suciedad del automotor y otra para otorgar
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brillo y pulida al mismo. Este proceso de produccion tiene la necesidad de
incluir al recurso humano para el trabajo de remocioén y limpieza, la misma

gue se muestra en los siguientes pasos:

Gréfico 17 Proceso de limpieza del automotor

Fuente: Green Wash.
Elaborado por: Green Wash.

Limpieza de la carroceria

e Se aplica el producto Green Wash sobre las zonas de suciedad a través
de una maquina que rocie el producto de forma liquida para que las
particulas tomen suavidad y se desplacen sin rayar la pintura del
vehiculo.

e Se procede a aplicar un pafio sobre la zona rociada y se remueve por
completo la suciedad de arriba abajo.

e Se aplica otra capa de Green Wash sobre todo el vehiculo para otorgar
un efecto de pulido.

e Se aplica una maquina de pulimento juntamente con un pafio para quitar

el producto Green Wash del vehiculo.
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Limpieza en aros de llantas.

e Se aplica el producto Green Wash aros sobre las zonas de suciedad a
través de una maquina que rocie el producto de forma liquida para que
las particulas tomen suavidad y se desplacen sin rayar el aro del
vehiculo.

e Se procede a aplicar un pafio sobre la zona rociada y se remueve por
completo la suciedad de arriba abajo.

e Se aplica otra capa de Green Wash sobre todo el aro de la llanta para
otorgar un efecto de brillo.

e Se procede a quitar el producto con un pafo.

Limpieza en tableros internos del vehiculo.

e Se aplica el producto Green Wash tableros sobre las zonas de suciedad
a través de una maquina que rocie el producto de forma liquida para que
las particulas tomen suavidad y se desplacen sin rayar el tablero del
vehiculo.

e Se procede a aplicar un pafio sobre la zona rociada y se remueve por

completo la suciedad de arriba abajo y tome el brillo deseado.

El vehiculo es trabajado sin la presencia de agua, ademas que el
producto queda impregnado en los pafios de limpieza garantizando que no
existan salpicaduras en el personal operativo, esto ayuda ademéas a
optimizar el espacio ya que permite trabajar tres vehiculos en una misma

zona sin estropear el proceso de limpieza de los otros automotores.

6.3 Capacidad instalada.

El local tiene capacidad para atender tres vehiculos por servicio ya que

no cuenta procesos de mover el vehiculo para secado sino que los tres
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servicios de limpieza son realizados en el mismo lugar. Esto ayuda a

aprovechar espacio y lograr una atencion mas rapida en el servicio, el

tiempo de demora del proceso de lavado ecoldégico dura alrededor de una

hora empleando 4 operarios para realizar el trabajo, distribuidos de la

siguiente forma:

eDos operarios para el area de limpieza de la carroceria.

eUn operario para la limpieza de aros de llantas.

eUn operario para limpieza y aspirada del interior del vehiculo.

Los dos primeros operarios son fijos en toda la hora del proceso de

lavado mientras que los restantes emplean 30 minutos para realizar su

trabajo en cada vehiculo. Por ello la capacidad instalada en dias por

vehiculos queda de la siguiente manera.

Tabla 11 Capacidad instalada del proyecto

Recurso humano empleado

Productividad Vehiculo
Operarnios camoceria Operarollantas | Operaro tableros
Capacidad servicio hora 3
Tiempo empleado porhora 1 1 0.5 0.5
Jomada laboral por hora B B E
Nimero de vehloulos posibles atendidos 24

Nimero de emplead os reguendos en cada automotor

1

1

Operarios contratados

15

L5

Fuente: Estudio técnico.
Elaborado por: los autores.

En la tabla 11 se muestra los indicadores de productividad sobre la

capacidad del proyecto, en donde se muestra los siguientes criterios.

e La capacidad del servicio por hora de todo el local es de 3 vehiculos en

atencion.

e El tiempo de hora empleado por unidad es de un vehiculo por hora en la

cual intervienen una hora los operarios de carroceria y media hora tanto
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el personal que realiza la limpieza en llantas como en el interior del
vehiculo.

e La jornada laboral es de 8 horas donde se presupuesta atender a 24
unidades diarias trabajando los operarios el mismo lapso de tiempo.

e Para la limpieza del vehiculo se utilizan dos personas, una para el rocio y
limpiado de la carroceria y otro para la pulida del mismo.

e El numero de operarios contratados se determind multiplicando el
namero de operarios requeridos para cada proceso de limpieza por el
tiempo empleado en cada unidad y multiplicado por la capacidad de

servicio hora de las instalaciones.

6.4 Cadena de abastecimiento de Diagrama de Flujo.

En este punto se explica el proceso productivo del proyecto, a través
de diagramas de procesos donde se muestra el tiempo en cada actividad.
De acuerdo al canal de distribuciéon las actividades diferenciadas de la
atencién y lavado ecolégico estd compuesta por la negociacion de los
insumos con el proveedor en el exterior para abaratar costos, en segundo
punto la atencion del cliente con la aplicacién del producto y por dltimo el

beneficio de obtener un vehiculo limpio por mas tiempo.

Este diagrama puede modificarse con la puesta en marcha ya que
muestra lineamientos basados en la légica y observacién directa con el
proceso de lavado tradicional con agua. El tipo de diagrama de procesos
utilizado divide a cada participe en una columna acumulando las actividades

de las cuales son responsables.

Los diagramas mostrados son dos, los cuales contienen el proceso de

adquisicion del insumo y el otro la atencion en si al consumidor final.
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Tabla 12 Diagrama de proceso de compra de insumos

Proyecto

Area administrativa del

Green Wash México

Aduana

Inicio

Se realiza la
solicitud de pedido

de insumos (1 dia)

Envia proforma de

acuerdo a lo

Aprueba la compra
y ordena embarque

solicitado (1 dia)

+J

Adjunta de orden

de pedido y tiempo

de entrega (1 dia)

Procede al
despacho de la

La mercaderia llega

a bodega.

A

mercaderia

+J

Se transporta via

maritima a Ecuador

(15 dias)

Se nacionaliza la
mercaderia y emite

impuestos

A 4

Fin

Entrega la
mercaderia al
transporte
contratado por la

compaiiia (6 dias)

Fuente: Estudio técnico.
Elaborado por: los autores.
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En la tabla 12 se muestra el proceso de insumos de como se
abastece el proyecto, donde el producto procede de México para la
aplicacion del servicio en Ecuador, se debe indicar que el tiempo de entrega
del producto es de 24 dias por lo tanto se recomienda solicitarlo con
anticipacion para que se evite para la prestacion del servicio. El siguiente
proceso en analisis es la aplicacion y prestacién del servicio, este proceso
divide el area de operaciones en carroceria, llantas y limpieza interna para

visualizar mejor las participaciones del trabajo en cada servicio ofrecido.

Tabla 13 Diagrama de proceso de prestaciéon de servicios

Area Operativa del Proyecto

Cliente _ _ i
Carroceria Llantas Limpiado interno
( Inirin )
\ 4
Cliente llega
con la unidad
para el lavado >
Ingresa a una Comienza a Comienza a Comienza a
de las areas de rociar el rociar el rociar el
lavado del local producto en la y producto en las producto en la
carroceria del 1(1 llantas del tablero interno
A . P
vehiculo vehiculo del vehiculo
\ 4 v
Se aplica un Se aplica un Se aplica un
pafio para quitar pafio para quitar pafio para

el producto el producto obtener brillo y
junto con la junto con la | _utiliza la
suciedad suciedad aspiradora para
recoger
residuos del
v interior
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Fuente: Estudio técnico.
Elaborado por: los autores.

En el tabla 13 se resumen el proceso de produccion visto en puntos
anteriores, la técnica de lavado consiste que todas las etapas se empiecen
en el mismo tiempo o terminen en el lapso de una hora para continuar con la
siguiente unidad, esto hace que las vehiculos se despachen mas rapido y

gue no se haga esperar al siguiente cliente.

Se nota que el proceso de carroceria repite dos veces el proceso, lo
cual incrementa mas tiempo destinado a la siguiente unidad, por lo tanto ahi
nace la necesidad de incluir dos operarios para ese trabajo, con la diferencia
que el segundo utiliza tanto un pafio como la maquina de pulido para obtener
el resultado deseado.

6.5 Recurso humano.

En el presente capitulo se ha mostrado la necesidad de contar con
operarios que realicen la aplicacion del producto y limpieza del mismo, con lo
cual se define a los participantes del departamento operativo, adicionando
un supervisor que se encargue de que el trabajo se lleve de manera correcta

de acuerdo al flujo de actividades propuesto.

Otra necesidad recurrente es el control de despacho por lo cual se
designa un bodeguero para ese trabajo, quien tiene la responsabilidad de
abastecer a los operarios segun la necesidad del material aplicado, y

finalmente un cajero que cobre a los clientes por el servicio ofrecido.

En cuanto a la parte administrativa se designa un Gerente General
gue se encargue de captar nuevos clientes, tomar decisiones de promocion

del local e invertir de mejor manera el recurso financiero en beneficio del
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desarrollo de la empresa. A su vez se designa un asistente de compras que

gestione los pedidos de importacidon del producto y un tesorero que controle

los cuadres de caja y mande a realizar los depdsitos de lo recaudado del dia.

Por otra parte se contrata dos personas cuya responsabilidad sea

mantener siempre el local a tiempo y realice las transacciones bancarias de

manera que no se disponga de mucho dinero y disminuya posibles casos de

robos.

A continuacién se muestra la estructura organizacional que responda

a los requerimientos que fueron planteados:

Tabla 14 Organigrama del Proyecto

Gerencia
General

Departamento

Departamento

administrativo operativo

Asistente de
compras

Tesorero Operarios

Departamento
de servidos
generales

Lsistente de
limpieza

Mensajero

Bodeguero

Fuente: Estudio técnico.

Elaborado por: los autores.

En la tabla 14 se visualiza la divisidbn de cada departamento, donde

los supervisores de cada area reportan las actividades a la Gerencia General

de tal forma que se puedan tener decisiones oportunas sobre el
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funcionamiento de la compafiia. Las actividades que realizan estos

supervisores son las siguientes:

Supervisor administrativo:
¢ Realiza el proceso contable de la compaiiia.
e Declara impuesto y presenta estados financieros a la compaiiia.

¢ Realiza inventarios periédicos a bodega.

Supervisor operativo:
e Mide rendimiento de los operarios.
¢ Instruye recomendaciones a los clientes sobre el cuidado de vehiculos.

e Presenta reportes de consumo de materiales a la gerencia.

Supervisor de servicios generales.
e Controla entradas y salidas de insumos proporcionados por las compras.
e Apoya al bodeguero sobre la administracion del inventario.

¢ Mantiene un control sobre el rendimiento de las maquinarias operativas.

6.6 Plan de inversiones

Adicional a la necesidad del recurso humano para que atienda el local y
otorgue el servicio al cliente se necesitan herramientas que faciliten el
trabajo tanto de los operarios como el personal administrativo de la
compafia, para lo cual a continuacion se detallan los activos fijos necesarios

que debe contar el negocio.
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Tabla 15 Plan de inversiones

Detalle de activo
fijo

Cantidad

Costo promedio por
unidad

Uso

Equipos para el proceso de produccién

Aspiradora 1 $420,00 Proceso de limpieza
interna de los
vehiculos

Rociador industrial | 3 $320,00 Proceso de lavado de
carroceria.

Rociador industrial | 3 $320,00 Proceso de lavado

tablero interno del vehiculo.

Rociador normal 3 $20,00 Proceso de lavado de
aros de llantas

Maquina pulidora | 3 $120,00 Proceso de lavado
carroceria

Equipos para la administracion

Computadoras 5 $400,00 Para uso del
departamento
administrativo y
gerencia.

Impresora 1 $175,00 Para uso general del
local.

Escritorios 4 $80,00 Para uso general del
local.

Sistemas integrados | 1 $600,00 Para control

contables 'y de
facturacion

administrativo y de
Servicios

Equipos para Servicios Generales y bodega

Computadoras 1 $400,00 Para uso del control
de bodega

Sistema de control | 1 $100,00 Control de entradas y

de inventarios salidas de material.

Materiales de |1 $110,00 Escobas, recogedores,

limpieza en general

y articulos en general
para el aseo del local.

Fuente: Estudio técnico.

Elaborado por: los autores.
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En la tabla 15 se muestra las inversiones requeridas para la puesta en
marcha del proyecto, estos rubros seran incluidos en el estudio financiero
como activos fijos y su plan de depreciacion se clasificara de acuerdo a la
naturaleza de la operacion es decir, si se trata de la depreciacion de la
lavadora se incluira en los gastos de operaciones de la simulacion de la

puesta en marcha de la compafia.
La clasificacion se la realizé de acuerdo al destino que tendra el activo

fijo, su forma de financiamiento se realizar4 un 75% con recursos del sector

financiero y un 25% de recursos propios.
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Capitulo 7.Estudio Financiero.

En el presente capitulo se muestra la evaluacion financiera la misma
que determina la rentabilidad méxima del proyecto, los indicadores
financieros utilizados en la evaluacion son tasa interna de retorno, valor
actual neto y tiempo de recuperacion de inversion, por otro lado para
conocer el valor minimo de carros a cubrir mensualmente en servicio se
utiliza el punto de equilibrio tanto en su formula de unidades producidas

como en su forma grafica.

Los factores externos que podrian afectar en el proyecto son el indice
inflacionario por su resultado de disminuir el poder adquisitivo del dinero en
el tiempo, por lo cual su impacto es de gran ayuda para incrementar los
precios en igual proporcion sin que ello signifique que el usuario emigre a la

competencia por el aumento del valor por el servicio.

Otro indicador adicionado a la presente evaluacion es el costo del
dinero por la necesidad de recursos financieros adquiridos al Banco

Pichincha C.A. por la compra de activos fijos.

En el estudio de mercado se calculd la demanda insatisfecha del
segmento, sin embargo no sera cubierta en su totalidad ya que las
instalaciones tienen un limite de 3 carros a atender cada hora, es decir que
al mes solo se podran prestar servicios a 576 unidades. Si el proyecto se
limita a mantenerse en un solo local, las desventajas serian no estar
susceptibles a un futuro crecimiento del mercado y tener que ser mas
selectivo con aquellos clientes, que solo puedan pagar un valor de $12.50
por concepto de lavado ecoldgico a fin de utilizar eficientemente el espacio

fisico para ofrecer el servicio.

81



7.1. Costos

La capacidad de las instalaciones de la lavadora ecoldgica abarca
hasta 3 unidades de lavado por hora, en las cuales se emplea dos obreros
para aplicar la limpieza de la carroceria, uno para la aspirada interna y otro
para el tratamiento de las llantas, ellos emplearan la dosis correcta para
cada vehiculo a fin de optimizar el uso del producto, a continuacion se
muestra la dosis por cada unidad y el impacto del costo que tendra en el

presupuesto.

Costo materia prima lavado de carroceria
Capacidad de consumo por 3 lavadas (litros) 0.5175 litros
Costo por litro lavado de carroceria $4.00

Costo materia prima lavado de llantas
Capacidad de consumo por 6 lavadas (litros) 0.25875 litros
Costo por litro lavado de carroceria $2.00

Costo materia prima lavado interior
Capacidad de consumo por 4 lavadas (litros) 0.129375 litros
Costo por litro lavado interior $3.50

Costo de toallas de microfibras $1.00

El costo de materia prima de lavado de carroceria es de 0.5175 litros
por 3 lavadas externas, el precio por cada litro consumido es de $4,00; en
cuanto al costo de materia prima por lavado de llantas es de 0.25875 por
cada 6 lavadas, los cuales comprenden 4 llantas por cada automotor, el

centro de costo para este rubro es de $2.00 por cada litro.

Las cantidades detallas anteriormente fueron medidas aplicando dicho
producto a un auto Renault Logan tipo sedan, la medida utilizada para el
calculo es por litros, ya que el producto Green Wash costea su articulo en

esta medida.
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Para el lavado interior, es decir el rociado de los paneles del automotor
es de 0.129375 litros, y el costo por cada litro de unidad es de $3.50;
adicionalmente en el costo directo se incorpora el uso de toallas de
microfibras de $1,00 por cada unidad empleada, como en la técnica de
lavado externo se mostré la implementacion de dos operadores, entonces se

incorpora para cada unidad dos toallas de microfibras.

A continuacion se muestra el resumen de unidades atendidas de
manera diaria, semanal y mensual, en la cual se describe la capacidad

méaxima d las instalaciones propuestas en el proyecto.

Resumen

Autos lavados en el dia 24
Autos lavados en la semana (6 dias) 144
Autos lavados en el mes (24 dias) 576

Como se detallé al inicio del capitulo, se podra atender maximo 576
unidades de vehiculos indistintamente si aumenta o0 no el segmento de
mercado; esto limita un poco los ingresos del horizonte de planificacion ya
gue la unica variable que afectara al total anual serd el indice inflacionario
del pais. Por lo tanto la formula para obtener un desarrollo econémico a
futuro del proyecto es optimizar el uso de las materias primas, estableciendo
indices de produccion para que se emplee menos material y se incremente

el margen de contribucidn en cada servicio ofrecido.
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Tabla 16 Resumen de recursos humanos empleados en el proyecto

Productnidad vehlculo Recurso humano empleado
Operanos camocera | Operario llantas | Operaro tableros

Capacidad serviclo hora 3

Tlempo empleado por hora 1 1 05 05
Jornada laboral por hora E E
Nim e de vehloulos posibles atendidos 24

Nimern de empleados requeridos en cada automotor 2 1 1
Dperarios contratados B 15 15

Fuente: Estudio financiero.

Elaborado por: los autores.

En la tabla 16 se resume todo lo tratado en la descripcion de la
capacidad instalada, segun este detalle se labora 8 horas diarias con un
tiempo maximo de servicio en cada unidad de una hora, los operarios de
carroceria emplean toda la hora para su trabajo, debido a que la carroceria
del vehiculo es extensa y anticipAndose a la presencia de lodo en
temporadas de lluvia, cuya remocion es mas tediosa y ocupa mayor cantidad
de tiempo. Se prevé que los operarios de llantas y lavado interno solo
empleen 30 minutos por cada unidad en servicio, el efecto de la lluvia no
afectard la limpieza ya que el producto es repelente contra dicho fenémeno.

7.2. Nominade recurso humano

El recurso humano en el proyecto se encuentra dividido en némina en
dos grandes grupos, departamento administrativo comprendido por el
personal que se encarga del manejo de la logistica del producto y recurso
financiero, mientras que el departamento operativo estd compuesto por los
obreros que lavan los vehiculos, el supervisor, mensajero y manejo de

bodega del producto.

A continuacion se muestra el presupuesto por cada recurso humano

gue emplea el proyecto para ponerlo en marcha.
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Tabla 17 Presupuesto de ndmina del proyecto
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Fuente: Estudio financiero.

Elaborado por: los autores.

En la tabla 17 se muestra que el proyecto tendra un gerente general
que velara porque se cumpla el presupuesto, garantice la optimizacion de
recursos y los beneficios adicionales sobre el capital aportado de los
inversionistas, dicho cargo tendra un sueldo de 500,00 mas beneficios
sociales. Siguiendo con la némina administrativa se requiere de un contador
gue muestre a los entes de control del estado los balances financieros de la
compafia, del mismo modo garantizar que se cumplan con el pago de

impuestos.

En el proyecto también se necesita un asistente de compras que se
encargara de la negociacién con los proveedores y controlar que el
departamento operativo este siempre suministrado de Green Wash para
lavar los vehiculos. Finalmente se incorpora un tesorero o cajero que se

encargue de cobrar a los clientes por el servicio ofrecido.

El costo total de la n6mina asciende a 6,947.56, dénde la partida de
sueldos a operarios son incorporados al rubro de mano de obra en el estado
de costos unitarios que serd mostrado mas adelante por su naturaleza de

variable y estar ligado en funcion al nimero de unidades que se ofrezcan.
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7.3. Plan de depreciaciones

En el capitulo anterior se determind un rubro de inversiones a
considerar para la puesta en marcha del proyecto, sin embargo el uso y
desgaste del mismo pueden condicionar el nivel de produccion del mismo;
contablemente existe la posibilidad de registrar este uso en calidad de
depreciacion y aprovechar su impacto para reducir la utilidad del proyecto al

momento de calcular impuestos.
Por ello se muestra un plan de depreciacion que se muestre en base a
una proyeccion del desgaste del activo y como va incorpordndose esto al

gasto y saber del mismo modo cuando comprar o reemplazar dicho activo.

Tabla 18 Plan de depreciaciones

Detalle de acthro fljo | Total | Afios de depredacldn Depreclacldn amual |
Equlpos para el proceso de producclén 52, 760.00 5 552.00
Azpiradora 5420.00 5 % E4.00
Roclador industrial % 9E50.00 5 5 192.00
Roclador industrial tablero 5 950.00 5 5192.00
Roclador nomal % 60.00) 5 512.00
MAguina pulldora % 360.00 5 % 72.00
Equlpos parala adminlstrackin 53.095.00 5 E77.00
Computadoras = 2,000.00 3 > 666.67
Impresor % 175.00 3 % 5E.33
Ezcrtoras 5320.00 10 532.00
Sistemas integrados contables y de facturackdn % 6ID0.00) 5 %120.00
Equlpos para Serviclos Generales y bodega 5 S00.00 5153.33
Computadoras 5 400.00 3 513333
Sktema de control de inventanos % 100.00) 5 % 320.00
Total de Invers Kin actho fljo 5 6.355.00 5 1L.582.33

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: los autores.

En la tabla 18 se muestra un plan de depreciaciones donde se detalla
los afos de uso de cada activo fijo, de la misma forma en el lado derecho se
muestra cuanto gasto por depreciacion se va a incorporar al estado de
resultados. La filosofia contable indica que los equipos de oficina se
deprecian en 10 afos, las computadoras en 3, mientras que por el desgaste

diario los equipos de produccién se consideran una vida atil de 5 afios.
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7.4. Capital de trabajo

En este rubro se incorporan aquellos gastos que incurre el proyecto
independientemente que se realice una venta, entre estas partidas
presupuestarias se encuentran el gasto de publicidad con un impacto de
$1,440.00 anuales, seguido de los gastos de oficina como papeleria en
general con $1,320.00 anuales, ndmina de empleados con $83,370.69 y

finalmente el costo por alquiler de instalaciones en $24,000.00.
El total de gasto anual de todas estas partidas presupuestarias
asciende a $110,130.69 délares, a esto se le aplica 30 dias de espera segun

la siguiente tabla de ciclo de efectivo.

Tabla 19 Ciclo de efectivo

Ciclo de efectivo
Dias de Adquisicion y Produccion 15
Dias de Venta 15
Dias de Cobro 0
(-} Dias de Pago 0
CICLD EFECTIVO EN DiAS 30

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: los autores.

En el ciclo de efectivo se toma en consideracién que antes de poner en
marcha el proyecto, se demore 15 dias para que se adquiera el producto
Green Wash y 15 dias de promocion y posicionamiento para que los clientes
lleguen a las instalaciones. Por ello se divide el total de capital de trabajo
para los 12 meses que tiene el afio y se multiplica por los 30 dias del ciclo de
efectivo previsto para que ingrese a la compafiia, teniendo como resultado

$9,177.56 a cubrir antes de iniciar operaciones.
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7.5. Financiamiento

El actual proyecto tendra la necesidad de recurrir al Banco Pichincha
C.A. para cubrir una parte de sus inversiones tanto en activo fijo como para
capital de trabajo determinado en el punto anterior. Se recuerda que la

inversion total se compone de la siguiente forma:

Inversion Total

Inversion fija 6,465.00

Capital de trabajo 9,177.56

15,642.56

Por lo que la estructura de financiamiento se queda de la siguiente

manera:

Capital Propio 5,000.00

Capital Requerido 10,642.56

El Banco Pichincha para crédito productivo establece las siguientes

condiciones de pago:

Condiciones del Crédito

Valor del Préstamo 10,642.56

Periodos de pago 36

Tasa de interés 12%

Forma de capitalizacion Mensual

PAGO 353.49
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Las capitalizaciones mensuales con una tasa efectiva del 12% con un
plazo maximo de 3 afios y un monto de efectivo requerido de 10,642.56. El
pago a cubrir de manera mensual es de $353.49 que seran debitados
directamente desde la cuenta corriente del proyecto. La mayor cantidad de
este monto sera empleado para la adquisicion de activos fijos por su
utilizacion mas prolongada. Para mayor control de los pagos a la entidad
financiera, se muestra una tabla de amortizacion mostrando la disminucion

del saldo prestado.
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Tabla 20 Tabla de amortizacion

0

1 10,642.56
2 10,395.50
3 10,145.57
4 9,893.94
5 8,639.40
3] 5,382.30
7 9,122.64
B B,860.38
g 8,595.50
10 8,327.97
11 B,057.77
12 7,784 86
13 7,509.22
14 7,230.83
15 6,949.65
16 6,665.66
17 6,378.84
18 6,089.14
15 5,796.55
20 5,501.03
21 5,202.55
22 4,501.09
23 4,506.62
24 4,289.10
25 3,978.50
26 3,664.80
27 3,34797
28 3,027.96
29 2,704.75
30 2,378.32
31 2,048.62
32 1,715.62
33 1,379.29
34 1,039.59
35 696.51
36 34999

Fuente: Estudio financiero.

Elaborado por: los autores.
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106.43
103.95
101.46
98.94
96.39
53.82
91.23
BE.60
B5.96
B3.28
BO.58
77.85
75.09
7231
69.50
B6.66
63.79
60.89
57.97
55.01
52.03
45.01
45.97
42,859
35.79
36.65
33.48
30.28
27.05
23.78
2049
17.16
13.79
10.40
B.97
3.50

353.49
353.49
353.49
353.49
353.49
353.49
353.49
353.49
353.49
353.49
353.49
353.49
353.49
353.49
353.49
353.49
353.49
353.49
353.45
353.49
353.49
353.49
353.49
353.45
353.49
353.49
353.49
353.49
353.49
353.49
353.49
353.49
353.49
353.49
353.49
353.49

10,642.56
10,395.50
10,145.97
9,893.94
9,639.40
9,382.30
9,122.64
8,860.38
8,595.50
8,327.97
8,057.77
7,784.86
7,508.22
7,230.83
6,949.65
6,665.66
6,378.84
6,089.14
5,796.55
5,501.03
5,202.55
4,901.09
4,596.62
4,289.10
3,978.50
3,664.80
3,347.97
3,027.96
2,704.75
2,378.32
2,048.62
1,715.62
1,379.29
1,039.59
696.51
349,99
0.00



Por la necesidad de mostrar un presupuesto anual, a continuacion se
propone una tabla resumen que muestra el saldo de capital cada afio, y los

intereses de recargo cancelados en cada anualidad.

Tabla 21 Resumen de pagos a entidad financiera

Resumen
ler. $ 778486 5 1,10849 S 3,133.33
2do. S 428910 S 71110 S 3,530.72
3er. s 000 5 263.32 S 3,978.50
4to. 5 -5
Sto. 5 - § -
TOTAL $ 12,0739 S5 2,08291 5 10,642.56

Fuente: Estudio financiero.

Elaborado por: los autores.

En la tabla 21 la columna referente a principal se refiere al saldo que
gueda en cada afo del horizonte presupuestado, en la columna siguiente los
intereses recargados en cada afio y finalmente el capital original
desembolsado cada afio. Esta tabla sirve para adicionar al flujo de efectivo

cuanto de ingresos operativos seran destinados para cubrir esta obligacion.

7.6. Estado de costos de produccion unitarias.

Al tratarse de un servicio que combina aplicacion de productos vy
empleo de mano de obra, adquiere calidad de industria por ello es necesario
determinar de manera unitaria que tanto de presupuesto es necesario para
ofrecer cada unidad de servicio. En el estado de costos de produccion
unitaria reune costos directos relacionados con materia prima, mano de
obra, y costos indirectos, de manera que se agrupen todos los rubros

variables que se genera en el negocio cada vez que se ofrece un servicio.
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Tabla 22 Estado de costos de produccion unitaria

Detalle | Unidad | Cantidad usada | Costo unitario | Total costo por uso
Materia Prima 0839
Producto carroceria litro 0.1725 4.00 063
Producto llantas litro 0.0431 2.00 009
Producto lavado interno litro 0.0323 3.50 0.11
Mano de obra 834
Cperario 1 carroceria Hombre 240 50026 208
Operario 2 carroceria Hombre 240 50026 208
Operario 1 llantas Hombre 240 50026 208
Operario 1interior Hombre 240 50026 208
Materiales indirectos 020
Aspiradora Unidades 1 2400 0.04
Rodador industrial Unidades 1 13200 008
Rodador industrial mblero Unidades 1 13200 008
Rodador normal Unidades 1 12,00 001
Magquina pulidora Unidades 1 7200 003
Toallas microfibras unidades 2 1.00 0.38
[Totales 9.43
Total Unidades atendidas mes E76
Costo de ventas por mes 5A3183
Total Unidades atendidas al afo 6912
Costo de ventas por afio 65,18197

Fuente: Estudio financiero.

Elaborado por: los autores.

En la tabla 22 se muestra el detalle por cada rubro de costos que se
emplean al aplicar el servicio de lavado ecoldgico por cada automotor, se
observa claramente que la obligacion de pagar un salario minimo al
trabajador crea un centro de costos mayor en la aplicacion del servicio,
necesitando $8.34 en mano de obra al lavar su vehiculo. Por ello se
recomienda administrar de manera Optima este recurso ya que afecta en

mayor escala al costo unitario por unidad limpiada.

Se observa que el rubro de depreciaciones anuales a pesar de no
constar como una salida de dinero, es un desgaste que necesita ser contado
en el estado, ya que entre mayor uso mayor desgaste sufre el activo fijo. Su
contribucion es de $0.20 centavos por cada unidad que entra a las

instalaciones.
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En cuanto al detalle de materia prima se tomaron valores
determinados en la capacidad instalada multiplicando el costo de cada litro a
la cantidad usada en cada vehiculo, cuyo impacto econémico en el estado

asciende a $0.89 centavos por cada unidad procesada.

7.7. Estado de resultados.

En el estado de resultados se toman los rubros determinados
anualmente en los puntos anteriores y se los proyecta a un horizonte de
planificacion de 5 afios para constatar el margen de ganancia de cada
unidad procesada, para presupuestar cada afio se adicion6 las siguientes

variables tanto a ingresos como a costos.

Tabla 23 Indicadores para horizonte de planificacion

Tasa de inflacidn 3.67%
Unidades atendidas por mes 576
Unidades atendidas por afno e912
Horizonte de planificacidn § afios

Fuente: Estudio financiero.

Elaborado por: los autores.

En la tabla 23 se detalla que el Ecuador actualmente tiene una
inflacion anual del 3.67% segun datos del Banco Central a diciembre 2014,
también se toma en consideracion las unidades atendidas por mes de 576, y

el limite de planificacion de 5 afios para la simulacion financiera.

A continuacion se muestra el estado de resultados del proyecto, el
mismo que incorpora el costo de venta, rubro obtenido de la multiplicacion
entre el costo de produccion unitaria por las 6.912 unidades previstas a
atender en el afio laboral.

93



Tabla 24 Estado de resultados

Wentas totales EE,4DD. 0D B9, 5TD.EE 92,858.13 9E, 266.02 99, 7T9E.99
Precio 12.50 12.96 1343 13.93 1444
Unidades atendidas 6912 6912 63912 6912 6912
H Costo de ventas 65,181.97 E7,574.15 T0,054.12 72,625.10 75,290.44
[-} Gastos adminlstrat vos 5,432.21 5,599 38 577270 5,227.37 5.413.63
sueldos a empleados 2445321 2,534.95 2627 3B 2,724.43 2E2441
Gastos de oficina 110.00 114.04 1122 122.56 12706
Alguiler de Instalaciones 2,000 .00 2,073.40 2,149 49 2,228 3R 231016
Depreclackin activos fijos administrativos ETT.00 E77.00 E77.00 152.00 15200
H Eastmdeaperacldn 1,654.12 1.709.20 1,766.30 1,692.16 1,753.53
Sueldos 3 operarios 1500.78 1,555.86 1512 95 1,672.16 1,73353
Depreclackin activos fijo operativos 15333 153.33 15333 20.00 20,00
[-} Gastos Financleros 1108 43 T71L.10 26332

(-} Participaciin de trabajadores 153 1353 48 2,086.56 2250325 2,508.21 250121
[—: Impuesto a la renta 12% 243534 2,613.71 280532 3,126.90 3242E4

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: los autores.

En la tabla 24 se muestra que el precio sufre un aumento durante los
5 afos, esto se debe al poder adquisitivo del dinero que va perdiendo en la
economia ecuatoriana de 3.67%, de igual manera este rubro se le sumé a
los demas centros de costos como el costo de ventas, gastos administrativos

y gastos de operacion.

La diferencia entre las ventas totales previstas y el costo de ventas
proyectado da como resultado la utilidad bruta en ventas. Del mismo modo al
restar esta utilidad con los gastos administrativos por control de recursos y
gastos de operativos por personal de apoyo para la prestacion de servicios,
da como resultado la utilidad operacional del proyecto.

En referencia al préstamo que el proyecto adquiere con el Banco

Pichincha C.A. se le resta los gastos financieros de esta obligacion

convirtiéndose el beneficio obtenido en utilidad antes de impuestos.

94



Segun la ley ecuatoriana, es obligacién de toda compafia pagar el
15% de participacion de utilidades para sus trabajadores e impuesto a la
renta al estado, al restarse estos dos rubros que se pagan el proximo afio se

tiempo como resultado la utilidad neta del ejercicio.

Esta utilidad neta son los beneficios adicionales que obtiene el
proyecto sobre la inversion utilizada para su puesta en marcha; en todo el
horizonte de planificacion, no se presupuestd ninguna pérdida por lo que en

estas instancias el proyecto muestra un comportamiento rentable.

7.8. Estado de flujos de efectivo

El activo mas importante para que un negocio funcione es su liquidez
en dinero por ello se debe prever que en todos los periodos se tenga
suficiente capital para cubrir obligaciones en este caso de pago por
producto, pago a nomina y gastos adicionales del giro del negocio.
Indistintamente que se obtengan o no beneficios es importante establecer si
todo el horizonte de planificacion se dispondra de efectivo suficiente para
mantener el negocio o0 si se necesita adicion de capital para cubrir futuras
necesidades.

A continuacion se muestra el flujo de efectivo del proyecto
contemplando los rubros que componen el estado de resultados pero
adicionando el concepto de la depreciacion por ser un elemento que se

genera por el uso pero no constituye una salida de dinero.
Del mismo modo el estado de flujo de efectivo contiene costos

incurridos con inflacibn y el impacto de los pagos por concepto de

obligaciones financieras.
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Tabla 25 Estado de flujo de efectivo

|+) Ingresos al contado 86.400.00 8957088 92 85813 96, 26602 9979899
|-} Egresos al contado - 7068596 -77468922 -8072104 - HIEWE20D - HTAGETL
] Costo d= vantas - 6462997 - 6702215 -6850212 - 7207310 - 7473344
{-} Costo de venta tota - 6518137 -67574.15 -T7005412 - 262510 - 7529044
{+} Depreciaciones activo fijo produccidn 552.00 552.00 552.00 55200 55200
] Gastos administrativos - 455521 - 472238 - 483570 - 3507537 - 526163
|-} Gastos administrativos total - 543221 - 553338 - 577270 - 522737 - 5413863
|+] D=praciaciones activa Fijo admini strativo 277040 A77.00 27704 15200 152 .00
1 Gastos r - 150078 - 155586 - 161296 - 167216 - 1,73353
|-] Gastos op=racionales tots - 145412 - 170820 - 176630 - 1892168 - 1,73353
|+] D=praciaciones activo fijo operativo 15333 15333 15333 20,00 20,00
) Impu=xte a b renta por pagar - 243534 - 261371 - 280532 - 3,126130
{+} Participacidn de trabajador = por pagar - 1585348 - 2086586 - 2.250.26 - 2,50821
-} Comprade lmv =rsion=s - 6.355.00
|+] Préstamo Bancaric 1064256
|+] Capital propic 5. 00000
{-} Pagode deuda - 313333 - 353072 - 337450
|-} Pago d= interesas - 110843 - 71110 - 26332

Fuente: Estudio financiero.

Elaborado por: los autores.

El estado de flujo de efectivos mostrado contiene tres tramos que se
considera entrada de dinero, el primero comprende los flujos procedentes de
actividades operaciones comprendidas en ingresos y egresos de contado es
decir la estructura del estado de resultados pero adicionando la depreciacién

de cada activo fijo.

El siguiente concepto es el flujo procedente de inversiones constituido
por la compra de activo fijjo, este campo se lo utiliza una sola vez al

momento de incorporar la estructura de maquinarias al proyecto.
Finalmente el flujo procedente de actividades financieras conformado

por los medios de capitalizacion del cual fue alimentado el proyecto, en este

caso el préstamo bancario y el capital propio de la compafia. En este punto
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también se contempla la salida de dinero producto de los pagos realizados

en base a la tabla de amortizacion que otorga la entidad financiera.

7.9. Balance General

En el balance general se muestra el estado financiero del proyecto,

agui se adiciona el resultado obtenido en el estado de flujo de efectivo

representado por la cuenta caja y el resultado de las utilidades recibidas

mostrado en el patrimonio. Segun lo previsto en el estado de resultados, el

proyecto registra utilidades en promedio de $4,000.00 délares.

Tabla 26 Balance General

Acthvos 15,752 56 2553244
Activos cormentes 9,2B7 56 2075978
Bancos 9,2E7 56 2075878
Acvos fllos 5,465.00 4FTLET
Equipos para el proceso de producoibn 2, 750,00 2,750,00
Equipos para la adminlstracién 3,095 00 3,095.00
Equipos para Serviclos Generales y bodega §10.00 50000
(-} Depredackin acumulada - 15E233
[-} Depredacdones activo fijo produccién - 55200
[-} Depredaciones activo fijo adminkstrativo - EB77DO
(-} Depredaciones activo fijo operativo - 15333

31.589.95
28,359 62
28,352 62

3,190.33
2,760.00
3,095.00

3,164.67
1,104.00
1754.00

30667

37.902.89
36,294 B2
36,284 B2

1,508.00
2,760.00
3,095.00

4,747.00
1,655.00
2,631.00

4E60.00

4356871
4BEEATL
4BEEATL

EE4.00
2,760.00
309500

50000
3AT100
220E00
278300

48000

61.274.5E8
£1,114.98
£1,114.3E8

160.00
2,760.00
3,095.00

6,195.00
2,760.00
2,935.00

500.00

Paslvox comientes 10,842 56 11E2805
Préstamos Bancarios 10,642 56 750822
Participackin de trabajadores por pagar 195348
Impuesto a la renta porpagar 243534

E,EBE.TT
3,37E.50
2,096.56
2,613.71

5,055.57

2,250.26
2,B05.32

563511

250E21
312850

5, B44.05

1,601.21
3,242 B4

Capital Propio 5,000.00 5,000.00
Utilidad Meta BEE3439
Utilidad Acumulada

Total Pashvos + Patrimaonio 15,642 56 2553244

Fuente: Estudio financiero.

Elaborado por: los autores.
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5,000.00
9,266.72
E, B34 33
31.589.95

5,000.00
2,84E5.13
17,901 18
37.902.89

5,000.00
1108629
27EBATRL
4356871

5,000.00
11.437.34
38,933.80
61274838



En la tabla 26 se observa como el flujo de dinero va aumentando cada
afo, sin presentar ninguna necesidad econdémica en algun periodo;
siguiendo con los activos fijos se observa que casi va consumiendo en su
totalidad. En el caso de los pasivos la deuda queda saldada en el tercer
periodo y los rubros concernientes a participacion de trabajadores e
impuesto a la renta se van pagando en el afio posterior a la generaciéon de

ese ingreso.
En cuanto al capital, se mantiene constante durante los 5 afios y se

adiciona las utilidades correspondientes a lo aportado por el estado de

resultados.

7.10. Evaluacién financiera del proyecto

Para la evaluacion financiera del proyecto se toma el flujo de caja anual
generado en el estado de flujo de efectivo mas la inversion inicial requerida,

donde se obtiene los siguientes resultados:

Tabla 27 Anélisis financiero

Afios a 1 2 3 4 5
Aujo de efective - 15,642 56 11,472.22 7.639.84 7.895.27 12,389.82 12.430.27
tiir 58% |lo maximo del proy=cto
Tasa de descuento I4ATH
Taza sctiva =n préstamos. 15.20%
Tasa pasiva =n préstamaos 6.00%
Tasa deinflacidn I67%
Tesa derequerimisnto de accionistas 10u00%
VAN 6.81196
Tiem po de recuperacion de b Inversidn 156

Fuente: Estudio financiero.

Elaborado por: los autores.

En la tabla 27 se muestra que el rendimiento maximo que puede

alcanzar el proyecto es de 58%, cualquier exigencia por encima de este
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rendimiento puede generar que el proyecto no sea rentable, en cuanto a la
tasa de descuento se la define como el porcentaje adicional de los
accionistas por destinar recursos financiero hacia el proyecto 10%, tasa
activa por préstamos de la institucion bancaria 15.20%, tasa pasiva de
intereses generados en productos financieros 6% y porcentaje de inflacion
3.67%, la suma da como resultado una Tmar del 34.87%

Si comparamos la diferencia entre el TIR y la tasa de descuento, se
obtiene como resultado un 22.81% adicional de exigencia de capital que aun
se puede obtener del proyecto, por lo cual se entiende que con este
escenario el proyecto puede pagar dividendos del 34.87% y todavia queda

un beneficio adicional por obtener.

Cdmo la TIR supera la tasa de descuento el resultado a generar es un
valor actual neto positivo de $6,811.96, lo cual se interpreta como el
beneficio total en valores monetarios que se obtienen el dia de hoy en el
actual proyecto. Es decir que luego de sumar todos los flujos generados en
cada afo y descontados de acuerdo a las exigencias de los accionistas, aun

se obtiene beneficio extra del proyecto.

Al disponer de beneficios adicionales del proyecto, se deduce que la
inversién es recuperada antes de finalizar el horizonte de planificacion, por
ello es importante establecer en qué periodo se reune todos los recursos
financieros solicitados, tanto propios como prestados; para ello se utiliza la
férmula de tiempo de recuperacion de la inversion, aplicando este indice se
tiene como resultado que la recuperacion se da en 1,56 afios, lo cual indica
gue el proyecto no es tan riesgoso ya que se dispondra de la inversion antes

de la culminacion del horizonte de planificacion.
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7.11. Punto de equilibrio

La cantidad de unidades a atender estuvo formulada en base a la
méaxima capacidad de las instalaciones en abarcar, sin embargo no se
avizora el desgaste fisico del operario o algin imprevisto que pueda suceder
con el abastecimiento y dafio de maquinarias, por ello se determina el punto
de equilibrio, para conocer las unidades minimas que se deben atender para

cubrir el gasto tanto de rubros fijos como variables.

Los costos variables fueron tomados del costo unitario del estado de
produccion mientras que los costos fijos lo constituyen aquellos gastos

administrativos y operativos del proyecto.

Precio unitario $12.50
Costos variables unitarios $9.43
Costos fijos $7,086.32
(-) Gastos administrativos $5,432.21
(-) Gastos de operacion $1,654.12
Punto de equilibrio $2,308.45 unidades

A un precio de $12.50 con costos variables de $9.43 y costos fijos de
$7,086.32 se debe atender minimo en el local al afio 2,308 vehiculos, es
decir mensualmente 192 automotores y en cada hora 1 vehiculo. Con eso se
deduce que no se necesita mantener operativo las 3 zonas de lavado para

cubrir a cabalidad los gastos por funcionamiento del proyecto.
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Gréfico 18 Punto de equilibrio del proyecto

70,000.00
60,000.00 A
50,000.00 //K
& 40,000.00
2 —- Ventas totales
a 30,000.00
Costos fijos
20,000.00
y =¥ Costos totales
10,000.00
1,000 2,000 2,308 4,000 5,000
Cantidades

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: los autores.

En el grafico 18 se muestra el punto de equilibrio del proyecto, donde
las ventas estdn muy ligadas al costo total de produccion, hasta alcanzar las
2,309 unidades punto en el cual comienza a tener un comportamiento
exponencial. Cuando la curva de las ventas supera a la linea de costos fijos

entonces se dice que proyecto esta obteniendo beneficios adicionales.
El proyecto tiene una produccion maxima de atender 6.000 unidades

al aflo por lo cual se encuentra en la zona de beneficios adicionales luego de

cubrir costos y gastos operativos.

7.12. Analisis de sensibilidad

7.12.1. Escenario optimista

Los resultados mostrados en los puntos anteriores ofrecen una

simulacién de utilizar toda la capacidad instalada del local, tomar como base
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un precio de $12.50 y un tiempo de demora por unidad de 1 hora maxima,
pero se tiene el riesgo que no se cumplan todas estas condiciones, por ello
se ve en la necesidad de mostrar dos escenarios tanto el optimista como el

pesimista.

Un escenario optimista que muestre al inversionista cuanto de
rentabilidad puede obtener si las condiciones que da el mercado superan las

variables propuestas en el escenario financiero que se acaba de mostrar.

Del mismo modo proponer un escenario pesimista que precautele al
inversionista cual es el riesgo de perder su dinero si los indicadores

mostrados muestran un comportamiento por debajo de lo previsto.

Los indicadores que son modificados para efectos de la simulacion son
unidades atendidas por capacidad de instalaciones, precio por servicio,
tiempo de limpieza de cada unidad y aumento de los costos de materias

primas.

Para el escenario optimista las variables quedan de la siguiente

manera:

Unidades atendidas por capacidad de instalaciones: 3 vehiculos
Precio por servicio: $13 dolares.

Tiempo de limpieza por cada vehiculo: 45 minutos.

Costo de materias primas:

Lavado de carroceria: $3.00 doélares.

Lavado de llantas: $1.50 dolares.

Lavado por litro interior: $2.50 délares.

Los resultados obtenidos por la evaluacion financiera en este escenario

optimista son los siguientes:
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Tabla 28 Analisis financiero escenario optimista.

]

s 0 1 z 3 4
Flujo de efective - 15,642 56 1649314 1115298 1153734 1616556 1634458
tir 88 % | b mamimio del proyecto
Tasa de desouenbo AT
Tasa adiva =n préstamos. 15 0%
Tasa pasia =n préstamos §.00%
Tasa de infiacidn 367%
Tasa de requerimiento de acionistas 10.00%
VAN 1596899
Tiempo de recuperacicn de la lmersdn 036

Fuente: Estudio financiero.

Elaborado por: los autores.

En la tabla 28 se visualiza el andlisis financiero de escenario 6ptimo

donde se obtiene un rendimiento maximo del proyecto de 88%, reduciendo

el tiempo de recuperacion de la inversion a 0.96 afios, es decir en menos de

un afio se obtienen los recursos solicitados en la puesta en marcha.

Con referencia al valor actual neto se obtiene de beneficio adicional

$15,968.99 ddlares luego de restar la exigencia de los accionistas, lo que se

deduce que el proyecto es rentable en este escenario.

7.12.2. Escenario Pesimista

En cuanto al escenario pesimista las variables modificadas son las

siguientes:

Unidades atendidas por capacidad de instalaciones: 2 vehiculos

Precio por servicio: $11.50 ddlares.

Tiempo de limpieza por cada vehiculo: 90 minutos.

Costo de materias primas:

Lavado de carroceria: $4.00 doélares.

Lavado de llantas: $3.00 ddlares.

Lavado por litro interior: $3.00 délares.

El resultado a obtener del proyecto es:
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Tabla 29 Analisis financiero escenario pesimista.

1

Flujode efective - 1564256 |- EEFT G20.03 667.74 351255 322320
tar - 205 lo meximio del proyecto

Tasa die desouenbe AR

Tasa activa =n préstamas. 15 0%

Tasa pasig &n préstamos 6.00%

Tasa de infiacidn 367%

Tasa de requarnimisnts de soionistes 10.00%

WAN

- 1471747

Tiempo de recuperacion de ba lmerscn

2285

Fuente: Estudio financiero.

Elaborado por: los autores.

En la tabla 28 se muestra que alterando estas variables el proyecto no

es rentable, generando una pérdida del 20% de la inversion inicial y un valor

actual neto de -22.85 es decir que si el mercado muestra estas condiciones

se recomienda que el proyecto no se lleve a cabo en o su totalidad se amplié

el horizonte de planificaciobn ya que a partir del 4 afio se comienzan a

recuperar los fondos empleados en la puesta en marcha.
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8. Conclusiones

Luego de realizar la simulacion financiera del proyecto, se obtiene

como conclusién lo siguiente:

Para implementar un negocio de lavado ecolégico de autos, se
requiere personal tanto operativo, de servicio y administrativo, para que la
cantidad aplicada sea la correcta y genere beneficios adicionales para la
compafia. Por lo tanto la estructura organizacional del proyecto esta
formada por una gerencia general que toma las decisiones de toda la
lavadora, una jefatura administrativa que se encargue de controlar el dinero
y suministrar producto a las demas &reas, una jefatura operativa que
conlleve a garantizar que los operarios trabajen y se obtengan los resultados
deseados en el presupuesto. Finalmente se cuenta con una jefatura de
servicios generales para cuestiones de mantenimiento del local y control de

inventario del producto a aplicar a los vehiculos.

Actualmente existe una demanda de vehiculos por servicio de lavado,
gue estan insatisfechos con la oferta de mercado debido a que sus servicios
se limitan a la limpieza del vehiculo y no cuidan la carroceria del mismo.
Esto genera otra linea de negocio de pulida y encerado del vehiculo. Con la
presente alternativa se capta el mercado de estas dos lineas reduciendo

costos al cliente y entregando un vehiculo siempre brillante.

Pese a existir una demanda creciente en el mercado de lavado de
vehiculos, al contar con un solo local para atender tres unidades por hora
impide que el ingreso del negocio crezca en cantidad y al ritmo del
segmento, otro limitante esta en la intensidad de la fuerza de trabajo, ya que
el despacho de cada unidad esta en funcion de la agilidad con la que actue

el personal operativo.
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A un precio de $12.50 por servicio ofrecido, tiempo aproximado de
limpieza de una unidad por cada hora el rendimiento por poner en marcha el
negocio con una simulacion de 5 afios se obtiene un rendimiento minimo del
proyecto por 58% superando las expectativas de los inversionistas por el
aporte de capital y apalancamiento financieros impresas en la Tmar o tasa
de descuento del 34.87% garantizando la factibilidad del proyecto y la
obtencion de recursos financieros en todos los afos sin la adicion de capital

por pérdidas fortuitas o falta de posicionamiento en el mercado.
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9. Recomendaciones.

Para obtener mayores beneficios del negocio y tratar de igualar el
crecimiento que tiene el mercado se recomienda abrir otros locales; el
segmento es amplio y se tiene demanda disponible a la cual cubrir porque

supera en numero a los actuales ofertantes del mercado.

Emprender programas de capacitacion a los operarios que lavan los
vehiculos a fin de reducir el tiempo de aprendizaje y se despachen las
unidades en menor tiempo. Cubrir la intensidad del trabajo alternando el
personal que lava toda la carroceria con el recurso que limpia las llantas
para evitar fatigas durante la jornada laboral y que el trabajador se desgaste

conforme pasan los dias.

Se puede atraer mayor clientela otorgando sugerencias Yy
recomendaciones en folletos, a fin de que se cree en ellos la necesidad de
aplicar los mejores productos a sus automotores y que observen que aplicar
agua no solo quita el brillo del auto sino que también reduce tiempo de vida

de la carroceria del producto.
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11. Anexos

Lavadora tradicional
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Maquinas de lavado interno.

Personal lavando auto.
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Producto de lavado ecolégico versién Norteamericana.
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