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CAPITULO 1:
ANTECEDENTES



1.ANTECEDENTES

1.1.Resumen Ejecutivo

El presente documento pretende brindar una ori@mtesobre la situacion
econdmica del Ecuador y especificamente sobrallsstria automotriz, con el
objeto de poder determinar la factibilidad técnyjcnanciera de posicionar
un establecimiento que ofrezca el servicio de l@p@iinterior y exterior de
vehiculos automotores sin el uso de agua en tiadide Machala.

El desarrollo de este proyecto nos ha permitideas la viabilidad en el
mercado automotriz en Ecuador, el crecimiento quéehido en los ultimos
cinco afos es continuo y por mas que se ha tratladiztener su crecimiento
con salvaguardias y restricciones, el pais se bt wbligado a ceder en
beneficio de los ingresos que este sector genepaial dado este hecho,
DRYWASH puede obtener el maximo beneficio como sér@ observar, ya
que el servicio que ofrece es Unico en su actividetro del pais y esta
destinado en un 100% al parque automotriz. Gracfise es un negocio pre-
establecido con experiencia en la limpieza de wébdéc DRYWASH va a
tener un respaldo importante al momento de tondedsiones y crecimiento
del mismo. Adicional, somos una empresa que es MEOIO AMBIENTE,
esto es un beneficio para el Ecuador, vamos a gefigentes de trabajo e
ingresos para el pais con una nueva mentalidadogncdlaboradores y
consumidores, tratando de alcanzar con esto eloagely gobierno y de la
gente en proyectos ecologicos, de esta maneranta gemenzara a buscar
negocios que no consuman o destruyan los recuistosales del pais, en

especial los no renovables.



1.2.Justificacion

En la actualidad vivimos un presente en el cuabdotbs gobiernos y
empresas del mundo dirigen sus aspiraciones aasbgamancias tratando de ayudar
al medio ambiente, motivo por el cual he decidadediar un proyecto en el cual se
apliqgue esta modalidad obteniendo utilidades ptg servicio; Drywash no es un
simple lavado de autos, ya que no se emplea agaajp#ar la suciedad, sino que es
una limpieza del auto por medio de un quimico gqoeapsula la suciedad en
particulas y las remueve del automévil dejando cag@a protectora que protege el
automovil contra la luz solar. Un lavado de aut@kem un promedio de 300 litros de
agua por cada auto lavado, con Drywash no seautilizuna sola gota de agua; y
debido a la capa protectora de los quimicos utizgpara la limpieza del automovil,
este no sufre desgaste de su pintura por los éctdimaticos del medio ambiente,
no se ve afectado con las manchas de agua queneegeor dejar que el carro se
seque con el viento o luz solar después de unadag@amun y corriente; asi que de
esta manera ademas de proteger el vehiculo esteontigbuyendo con el medio
ambiente al no utilizar un recurso natural vitalgpal ser humano como lo es el agua.

Adicional a esta manera ecoldgica de hacer negdo@sos podido observar
un despunte positivo en el crecimiento del pangeieicular en El Ecuador. En
estudios realizados durante los ultimos 5 afios bgmdido observar que el sector
automotriz del pais ha tenido un incremento pasiem sus ventas; durante el afio
2005 se establecié un promedio de venta de 8008&wes, meta la cual fue
superada en un 3.75% alcanzando 83000 unidade&lasndon ingresos por $1.300
millones, autoridades de la Asociacion de EmpreSawmotrices del Ecuador
aseguraron que esto se debid principalmente adhikdad econémica que vivia el
pais en esos momentos, y segundo a los nivelasateiamiento otorgados por las
entidades financieras.

En el aflo 2006 existié un incremento positivo cespecto al afio 2005, se
vendieron 85000 unidades, cifra similar a la del 2605.

En el afio 2007 existi6 un incremento positivo cespecto al 2006 se

vendieron 88000 unidades cifra similar a la dalilésos 2 afios.



En el afio 2008 el mercado automotriz tendia aZa wlalcanzo una venta
total record en la historia del Ecuador de 11208@iaulos, pero sufrid un reduccion
en sus ventas para el aflo consiguiente debidoradagciones del 35% establecidas
en las importaciones por parte del gobierno natipaea el sector automotriz, a las
cuales la Asociacion de Empresas Automotrices delador acepto apoyar para
aportar a la mejoria de la situacion economicadtd; de esta manera en el afio 2009
se venderian 70000 unidades.

En el afio 2009 el sector automotriz no comenz@dedjor manera, donde,
de las 9100 unidades vendidas en enero 2008, éeapa®04 en enero del 2009, lo
gue obligé al gobierno y a la industria a brindguda y una reactivacién en el
mercado automotriz; si bien fue una reduccion §gativa, entre abril y mayo se
vendieron 6675 unidades, hubo un crecimiento d898,4£on respecto al 2008,
autoridades afirmaron que es normal que las ventaenten en el segundo semestre;
pero al fin se termind superando las expectatives yendié 90000 unidades; lo cual
llevo a pronosticar que en el afio 2010 se alcaazéas 100000 unidades vendidas.

Como hemos podido observar los altibajos sufridogoe Ultimos afios por
parte de las empresas automotrices, no ha evitadaestos sigan invirtiendo en la
creacion de nuevos modelos y que los consumidosesigan adquiriendo; es una
industria que sigue ascendiendo, ganando mercaglsigndo margenes positivos en
sus inversiones, por ende las empresas que leprestvicios a esta industria van a

seguir teniendo oportunidades de obtener ganadeismisma.



1.3.0bjetivos del proyecto

» Establecer una franquicia de lavado de autos eneseta ciudad de Machala
» Posicionarnos en el mercado de lavado de autos.
» Ser pioneros en el lavado de autos en seco del pais

* Brindar a la gente un servicio de limpieza de awtaterior e interior
novedoso, nunca antes visto en nuestro pais aegio@l alcance de todos.

* Ayudar al ecosistema promoviendo oportunidadesed@eios mediante los
cuales no se gasten ni destruyan los recursosategur

» Obtener una ganancia por el servicio a ofrecer.
* Impulsar la industria ecoldgica en el pais.

» Demostrar a la comunidad en general, en especlak &mpresarios que
existen maneras lucrativas de hacer negocios stiaafel ecosistema en el
gue vivimos.

* Incentivar en el gobierno el apoyo a la industdalé@gica.

* Mostrar un negocio novedoso en el cual se deja alréoncepto tradicional
de utilizar agua para lavar autos.

* Incentivar a la juventud a buscar maneras no-ti@uites de hacer negocios.
* Promover la inversion en el mercado machalefio.

* Crear plazas de empleo, formando una fuerza lalooradiente del servicio
gue se esta brindando y pasen a ser un ente piradantel pais.

» Poner en practica los conocimientos aprendidosedrée la universidad.
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2.ESTUDIO DE MERCADO

PIB

CIFRAS ECONOMICAS DEL ECUADOR

Descripcion
Producto Interno Bruto (PIB-millones $USD)/2009 F89.00
PIB-Per capita ($USD)/2009 $1.70
Inflacion Acumulada (En. - Ago./2010) 2.00%
Tasa de Interés Activa (Sep. /2010) 9.04%
Tasa de Interés Pasiva (Sep./2010) 4.25%

*Fuente BCE (Banco Central del Ecuador)




2.1.Situacion actual del sector automotriz

Segun el dltimo censo realizado en el Ecuadortexxi43,782.329 habitantes, y
segun los datos brindados por la Asociacion de Esagr Automotrices del Ecuador
el parque vehicular estan constituidos por 1,19B.¢hiculos, de esta manera se

realiz6 una proyeccion de que por cada 10.81 habgaexiste un vehiculo.

13,782,329
POBLACION HABITANTES
SUPERFICIE 256,370 KM2
CAPITAL QUITO
CIUDADES PRINCIPALES
GUAYAQUIL
CUENCA
MACHALA
MANTA
MONEDA US DOLLAR
PARQUE VEHICULAR 13,193,009
HABITANTES/VEHICULO 10.89




2.1.1.Caracteristicas culturales del pais
El Ecuador es un pais multiétnico con unan giqueza y diversidad cultural. Se
divide en 24 provincias, distribuidas en cuatraaegs naturales: Amazonia, Sierra,
Costa y Region Insular. Y cada una de estas regitieee su propia identidad

cultural identificada.

CARACTERISTICAS CULTURALES DEL MERCADO ECUATORIANO
NIVEL DE
CIUDADES RESISTENCIA
PROVINCIA BARRERA
PRINCIPALES AL CAMBIO

CULTURAL

PICHINCHA QUITO MEDIO NO

GUAYAS GUAYAQUIL LEVE-NULO NO

EL ORO MACHALA LEVE NO

AZUAY CUENCA MEDIO Sl

MANABI MANTA MEDIO NO

REGION

AMAZONICA ALTO Si

REGION

INSULAR ALTO Si




2.1.2.Cantidad de coches en Ecuador

Datos estimados proyectados de Informe de AEADB¢REiION de Empresas

Automotrices del Ecuador)

PARQUE AUTOMOTOR DEL ECUADOR
PORCENTAJE DEL PARQUE
PROVINCIA
AUTOMOTOR
PICHINCHA 41%
GUAYAS 34%
AZUAY 6%
EL ORO 3%
MANABI 2%
OTROS 14%
Total 100%
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PARQUE AUTOMOTOR DEL ECUADOR

Ciudad Principal

NUmero de Vehiculos en la ciudad

Quito 430,000
Guayaquil 310,000
Cuenca 70,000
Machala 30,000
Manta 33,000
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PARQUE AUTOMOTOR DEL ECUADOR

Tipo de Automotor

Automoviles y Station Wagon 38.849
Camionetas 28.61%
Todo terreno 12.96%
Furgonetas 2.19%
Camiones y Buses 9.86%
Motocicletas 4.74%
Otros 2.79%
Total 100%

Fuente: (AEADE, 2008)
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PARQUE AUTOMOTOR DEL ECUADOR

MARCAS MAS VENDIDAD PORCENTAJES
CHEVROLET 44.58%
HYUNDAI 11.77%
MAZDA 8.14%
OTRAS MARCAS 35,51%

TOTAL

100%

REPORTE AEADE
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3.DESCRIPCION DEL NEGOCIO

3.1.ldea de negocio

La idea del negocio es comprar una franquicia ed@ren $50000 de lavado
de autos en seco llamada Drywash que nos ofrdosrisiguientes servicios: know-
How, capacitacion de nuestros empleados, markesiogorte técnico y venta del
producto a utilizar para la limpieza del automofl;producto que se utiliza para el
lavado de autos en seco, es una cera de autosegizevierte en la franela y se
procede a frotar en el automovil quitando la swiedel mismo; esta cera utilizada
para la limpieza del automovil es lo que la empresaBrasil llamada Drywash
franquicia, por ende ellos mantienen la formuleesie producto en secreto y lo que
nosotros como franquiciados hariamos es compraetda e importarla a Ecuador,
nosotros correriamos con los costos del produeistog de transportacion, gastos de
desaduanizacion , adecuacion del local (colorgmglp gastos de almacenamiento de
la cera y todos los gastos operacionales del negocEcuador.

Estableceremos la franquicia en Ecuador bajo einmisombre, Drywash,
abriremos la sucursal en la ciudad de Machalaaré&sibicada al ingreso de la ciudad
en la calle ( 25 de Junio KM 1.5 Via Pasaje), denke la gasolinera Terpel; el
principal fundamento en el cual basaremos nuedialdgia para dar a conocer
nuestro servicio a la comunidad es una lavadaaticional que ademas de no usar
agua para limpiar brinda una mayor limpieza y praiten al automévil ayudando al
ecosistema.

Se escogiod la gasolinera Terpel para establecwvémora de autos ya que
esta fue construida con la idea a futuro de brindaservicio de lavado de autos, por
este motivo la gasolinera acomodo parte de lasidades del terreno para ofrecer
este servicio, entonces el no tener que invertitaeadecuacion del local para la
lavadora es uno de los pilares fundamentales [gocuales se escogié esta locacion,
adicional, la gasolinera esta ubicada en la entceddlachala, por ende tiene un

trafico vehicular continuo, todo el que desea entsalir de la ciudad tiene que pasar
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por la gasolinera y observar la lavadora; ademéséafieo vehicular propio que tiene
la gasolinera por los automéviles que se detienl@nar el tanque diariamente, esto
brinda el escenario perfecto para promocionar nugsbducto dentro de nuestros
clientes potenciales que son los choferes de lkosraviles.

Brindar comodidad al cliente dentro de un serv&fioaz y eficiente es lo que
hace a un negocio convertirse exitoso y esto epidobuscamos ofrecer a nuestros
clientes en la lavadora de autos; y la facilidad agdeeso, parqueo son puntos
primordiales en una lavadora, y el local cumple estos requerimientos, tiene dos
vias de acceso y una salida para los automovilesdgm entrar por la calle () y
saldrian por la calle (25 de Junio Km 1.5 Via Ragajal momento de ingresar el
chofer del automovil parquearia el auto en la pdetantera de las oficinas, donde un
personal de Drywash saldria atenderlo con un farwl tomar nota del servicio
gue solicita el cliente, luego entregaria el forgmniol a la secretaria que se encargaria
de tener lista la factura al momento de realizantiega del vehiculo; consiguiente
uno de los chicos que estan a cargo de la limgledas automoviles lo llevaria a la
parte trasera de la oficina que es donde se reml@dimpieza del vehiculo por parte
del personal de la empresa; La parte trasera diciaa es en forma de gusano, los
carros harian su entrada por la parte lateral Haree la gasolinera y en el tanel
entran 4 vehiculos que pueden ser lavados al miempo, y realizarian su salida
por el lateral izquierdo de la gasolinera dondé secibido por el cliente para ser
retirado previa cancelacion. Debido a que no segiiecagua para la limpieza del
automovil, solo se tendra una llave que sera atlbzpara la limpieza de las franelas
y una secadora para no tener falta de material.

Mientras el cliente espera su vehiculo puede ilagresla oficina, leer un
brochure con los beneficios que tiene su vehiduhecanento de lavarlo con nuestros
métodos de lavado en seco, mientras disfruta deazaade café, un vaso de agua o

una gaseosa por cortesia de la empresa.
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3.2.Descripcion del producto

Es un modelo de lavado de vehiculos sin el usayda an tiendas de conveniencia,
como estacionamientos privados y publicos. Es gocie que busca su desarrollo de
manera sostenible, lo cual significa que buscatencion de ganancias para invertir
en el desarrollo y la calidad de vida de sus coldares y de la comunidad, al no de
degradar el medio ambiente a través de las sigasgruliticas:

Responsabilidad Ambiental: Atender las legislaciones ambientales pertineetes
invertir continuamente el tecnologias y procesos gbjetiven mejorias del medio
ambiente y de combate a la polucion.

Responsabilidad Social: Generar plazas de empleo que ofrezcan desarrollo
profesional bajo la legislacion laboral.

Calidad y Ganancia: Comprometimiento con las mejores soluciones y leforas
procesos que satisfacen y superan las necesidadegegtativas de los clientes y
colaboradores, y garantizan la remuneracion detatage los accionistas junto al
continuo desarrollo y crecimiento de los negocios.

Lo que Drywash busca en sus franquiciados es dil geterminado que posea
conocimientos sobre administracion de empresagdee trabajar con personas y las
ayude a desarrollar, ademas de contar con el tapdial para invertir en el negocio;
se busca siempre que el franquiciado este siemgentd de la operacién y se
interese en los temas de sostenibilidad al segmodelo gestor de la franquiciadora.
Espiritu de Equipo: Interaccion y cooperacion entre nuestra genteodpjetiva la
union en la busqueda de resultados.

Comprometimiento: Nuestra dedicacion en alcanzar los objetivos @epresa, que
preserva los derechos de los clientes, de los a@dbres y de la comunidad.
Perseverancia:Nuestra determinacion en vencer obstaculos yplisaipara cumplir
planes, siempre en la busqueda de mejores ressitado

Sentido de Urgencia:Hacer conclusivamente lo mejor, en el menor tiepgeible y

si es necesario con osadia.
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Transparencia: Desarrollo de nuestras actividades con claridaohgeridad, lo que

genera confianza y credibilidad.

CAPITULO 4:
ESTUDIO DE COMERCIALIZACION
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4. PLAN DE NEGOCIOS

4.1.Plan estratégico

4.1.1. Misién

Crear una lavadora de autos con un nuevo sisterm@@pnal introducido por
primera vez en el Ecuador la cual no use el recoegaral del agua, creando
plazas de trabajo que creen entes productivos lpasaciedad e incentiven a la

comunidad a crear nuevas maneras de hacer negocios.
4.1.2. Vision
Convertirnos en la lavadora de carros ecologicaemarh en la ciudad de Machala

con la final de expandirnos por las principalagdades del Ecuador e inculcar
una cultura verde en la sociedad.
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4.2. Marco legal
4.2.1. Tipo de compaiiia
El presente proyecto estard enmarcado dentro diégusa legal de Compafiia
Andnima, que es una sociedad cuyo capital, divididoacciones negociables, esta
formado por la aportacion de los accionistas gepaieden Unicamente por el monto
de sus acciones.
Esta forma de compafiia permitird incluir de forngd & uno o mas accionistas

adicionales, si es que se hace necesario parai@mas proyecto.

4.2.2. Normas juridicas

El contrato de compafia es aquél por el cual dog®personas unen sus capitales o
industrias, para emprender en operaciones meresytparticipar de sus utilidades.
La empresa una vez constituida legalmente, seérpgirlas siguientes disposiciones:

= Constitucion de la Republica del Ecuador

= Cadigo Civil

= Cadigo de Trabajo

= Codigo de Comercio

» Ley de Compaiiias

» Ley de Régimen Tributario Interno

4.2.3. Accionistas
El capital suscrito minimo de la compafia deber&seciento veinte mil dolares de
los Estados Unidos de Amérjgaestara representada por acciones con un val®t de
ddlar de los Estados Unidos de América cada unseyirgegra a los aportes de cada
uno de los accionistas. Los accionistas seran @adanos ecuatorianos, los que
podran ser nombrados fundadores, y cuyas formasonta® de participacion se

explican en el siguiente cuadro.
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Tabla 1. CUADRO DE ACCIONISTAS

Aporte de
Cédula de Capital
Nombre Ciudadania Nacionalidad Suscrito Participacion
Freddy Wilches Serrano 0704097278 Ecuatoriana $ 50%
Michael Wilches Serrano 0704230648 Ecuatoriana $ % 25
Kleber Wilches serrano 070046548-7  Ecuatoriana $ % 25
Total $ 100%

Elaborado por: Autor

A continuacion algunos articulos de la Ley de Cdiig vigente que conforman el
marco legal de la empresa con respecto a los ast@en

» Las compaifiias andénimas consideran como acciohisiscato como tal en el
libro de acciones y accionistas.

» Los fundadores y promotores son responsables,as@ali@ ilimitadamente,
frente a terceros, por las obligaciones que caran) para constituir la
compafia, salvo el derecho de repetir contra ésta wez aprobada su
constitucion.

» Los fundadores y promotores estan obligados azegdlbdo lo necesario para
la constitucion legal y definitiva de la compafiia ay entregar a los
administradores todos los documentos y la correfgumna relativos a dicha
constitucion.

= Dentro de la compaifiia la distribucion de las ddiels al accionista se hara en
proporcion al valor pagado de las acciones. Ewigeatcionistas solo podra

repartirse el resultante del beneficio liquido ycg@do del balance anual.
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4.2.4. GOBIERNO CORPORATIVO

Relacionado al directorio:

El 6érgano maximo de la sociedad sera la Junta @emer Accionistas,
integrada por los tres accionistas reconocidos doamadadores. Si el nUmero
de accionistas sobrepasa el de cinco, se debema dimo maximo la
participacion de seis accionistas dentro del Damgwt

La Junta General podra ser ordinaria 0 extraoridingrse convocaran al
menos una vez por mes durante el primer aflo dadpaes, para tratar los
factores de riesgo que sobreponen el proyecto ynidefas acciones
estratégicas para suplirlos.

Las Juntas Generales extraordinarias se convoparaualquier participante
cuando lo considere necesario 0 conveniente parantereses sociales. Asi
mismo, esta Junta General extraordinaria se imataleando asi lo solicite un
namero de socios que represente, al menos, elevgioinco por ciento del
capital social.

Podran asistir a la Junta los accionistas cuya®reEs estén inscritas en el
correspondiente registro contable con cinco diasadielacion al de la
celebracion de la Junta, y todo accionista conctlerele asistencia podra
delegar su representacién en cualquier otra persggnista 0 no, mediante
escrito especial para cada Junta.

Para que la Junta General, ordinaria o extraonidingsueda acordar
validamente la emision de obligaciones, el aumenteduccion del capital, la
transformacién, fusion, escision, disolucion de Saciedad o cualquier
modificacion de los Estatutos sociales, sera neeeta concurrencia de
accionistas que posean al menos el cincuenta eotoctel capital social con

derecho a voto.

Relacionado a los derechos de propiedad:

Cada accion dara derecho a un voto.
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Los accionistas podran hacer ejercicio pleno y topor de sus derechos de
propiedad; negociando sus acciones en cualquiéanicia del proceso de

desarrollo de la empresa.

Dentro de la Junta de accionistas, el ejercicladdeecho de voto se aplicara
a en funcion de la estructura accionaria de la esaprEsto supone que
cualquier decision del directorio se ejecutara owas del 50% de votos a
favor.

La Junta de accionistas podra decidir sin objeg@étificas de reinversion de

los dividendos anuales, sin sobrepasar como max@nmanejo del 50% de

los mismos.

La resolucién de cualquier conflicto de interesesspnales que afecte a la
empresa, no se efectuara considerando la estuatgionaria de la misma.
Sino al voto democrético de todos los accionistesmoros cuya decision se
ejecutara obteniendo mas del 50% de los votantes.

Cualquier accionista sin importar su participacmeionaria, podra solicitar

en cualquier momento la reestructuracion del dirgxt Solicitud que debera

ser presentada con al menos un argumento compeolgaiésfavorecedor a
los intereses de la empresa. Esta mocion seralteeston el mecanismo

mencionado en el punto anterior.

Relacionado a la transparencia:

Las reuniones de la Junta tendran lugar, de oidin@n el domicilio social,
pero podran también celebrarse en otro lugar qoelgria de los accionistas
miembros determinen previamente por escrito.

Todos los acuerdos de las Juntas se llevaran &l i Actas de la Sociedad,
legitimado por el Registrador Mercantil competente.

Los accionistas podran solicitar por escrito, cote@oridad a la reunién a la
Junta, o verbalmente durante la misma, los inforimesclaraciones que
estimen precisos acerca de los asuntos comprenelidelsOrden del Dia.

La Junta General Ordinaria, previamente convocddafexto, se reunira

necesariamente, dentro de los seis primeros mesesmdh ejercicio, para
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censurar la gestiébn social, aprobar, en su casocuentas del ejercicio

anterior y resolver sobre la aplicacion del resldta
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4.2.5. Organigrama de la empresa
La estructura organizativa de la empresa asegaaaaional distribucion del trabajo

en dos areas gerenciales especificas como lo rawstiguiente diagrama:

llustracion 1. ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA

Junta de

Junta General accionistas

’
Administrador 4{ Gerente General Ji
\
/
. Gerente Gerente
Areas Gerenciales P, Administrativo
\
Jefe de Secretari Jefe
bodega ecetaria administrativo

Obreros

]

Elaborado por: Freddy Wilches
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4.2.6. Descripcion de puestos de trabajo y perfil del pemnal requerido
Gerente general:
El gerente general nombrado por la Junta Generahadgonistas trabajara como
administrador de la propiedad, y su tarea ser&usaeta rentabilidad de la lavadora,

controlando los gastos y manteniendo la calidadei®ficio.

Las funciones del gerente general incluyen plarmeatjvar y coordinar a los jefes
departamentales de la empresa a través del liderazgbases sdlidas de
administracion de empresas. Aunque lo que maspsgaeslel gerente general es que

tenga estandares éticos muy altos.

Las funciones del gerente general incluyen:

» Planear y desarrollar metas a corto y largo plazobjetivos anuales y
entregar las proyecciones de dichas metas parartbacion de la junta
general de accionistas.

= Contratar todas las posiciones gerenciales, reatizaluaciones periddicas
acerca del cumplimiento y desarrollar metas a cprtargo plazo para cada
departamento.

» Poner atencién a las operaciones diarias, haciedomendaciones y creando
cursos de accion para hacer mejoras si es necesario

» Explicar las politicas y procedimientos del conoeario a todos los
empleados y hacer seguimiento para asegurar qos &stas han sido
comprendidos y puestos en préactica.

» Proporcionar informes semanales acerca de las @onds financieras a la
junta general de accionistas.

» Mantener buenas relaciones con el personal dardgdicia en Brasil.

= Coordinar reuniones regulares con los gerentesada departamento para
asegurar su gestion y eficiencia.

= Supervisar la contratacion y entrenamiento de témasistentes de las areas
gerenciales.

= Supervisar y mantener planes de remuneracion paosa tos empleados.
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PERFIL
CARGO: GERENTE GENERAL
ING. COMERCIO Y  FINANZAS
INTERNACIONALES BILINGUE — ING DE
EMPRENDEDORES - ING GESTIO
TITULOS: EMPRESARIAL
EXPERIENCIA: 1-2 ANOS
HISTORIAL
LABORAL:
REFERENCIAS
PERSONALES:
REFERENCIAS
COMERCIALES:
EDAD: 22 - 35 ANOS
CONOCIMIENTO EN AREA FINANCIERA
CARACTERISTICAS |- AREA DE MARKETING - INNOVADOR
DEL CARGO: — RESPONSABLE

Gerente Operacional:

Desarrollo de los procesos, y optimizacion de ldsnms utilizando la menor
cantidad de recursos posibles, buscando siempreasiiécnicas con las cuales se

facilite el trabajo del personal de la empresa @yéndoles nuevos conocimientos y

convirtiéndolos en trabajadores eficaces y efieint

La persona encargada de esta funcion deberd temecimientos de ingenieria

industrial.

Las funciones del gerente operacional:
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= Optimizar los procesos.

= Elaboracion de los horarios del personal.

= Control de la cantidad de cera usada semanalmeravado de autos.

= Control de las horas trabajadas semanalmente persbnal.

= Reporte mensual de las horas trabajadas por ebnarara el area
administrativa.

» Reporte semanal para el gerente general de laslades de cera utilizada y
desempefio del personal.

PERFIL
CARGO: GERENTE OPERACIONAL

TITULOS: ING. INDUSTRIAL.

EXPERIENCIA: 1-2 ANOS

HISTORIAL LABORAL:

REFERENCIAS

PERSONALES:

REFERENCIAS

COMERCIALES:

EDAD: 22 - 35 ANOS

CARACTERISTICAS CONOCIMIENTO EN AREA DE DESARROLLO$
DEL CARGO: DE PROCESOS.

Gerente Administrativo:
Control de las labores administrativas y finan@eta la empresa.
La persona encargada de esta funcién debera tenecimientos de ingenieria en

administracion de empresas.

Las funciones del gerente administrativo:
» Trabajar en conjunto con el jefe de administra@énla implementacion y

actualizacion de los procedimientos y registros.
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= Control de los libros de la empresa.

» Encargado de manejo de las cuentas de la empresa.

» Reporte semanal para el gerente general del mdeegiinero de la empresa:
entradas y salidas de capital.

PERFIL
CARGO: GERENTE GENERAL
ING. COMERCIO Y FINANZAS
INTERNACIONALES BILINGUE -
TITULOS: ING DE EMPRENDEDORES

EXPERIENCIA: 1-2 ANOS
HISTORIAL LABORAL:
REFERENCIAS PERSONALES:
REFERENCIAS COMERCIALES:

EDAD: 22 - 35 ANOS
CONOCIMIENTO EN  AREA
FINANCIERA - AREA DE
CARACTERISTICAS DEL |MARKETING - INNOVADOR -
CARGO: RESPONSABLE

Jefe de bodega:

Controlara el movimiento de la bodega a travéardsub sistema de inventario que
registre informacion de las entradas y salidas meyctos o insumos, tanto en

términos fisicos como valorizados. Seréa el respgnasde las guias de despacho y
guias de recepcién que se emitan.
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PERFIL
CARGO: JEFE DE BODEGA
TITULOS: BACHILLER
EXPERIENCIA: NONE

HISTORIAL LABORAL:

REFERENCIAS

PERSONALES:

REFERENCIAS

COMERCIALES:

EDAD: 18+ ANOS
CARACTERISTICAS

DEL CARGO: — RESPONSABLE

Jefe de administracion:

Centraliza las labores administrativas y financeda la empresa como compras,
facturacion, pagos, cobranza, y contabilidad. Témbes responsable de la
implementacion y actualizacion de los procedimientaegistros de control interno.
Es el encargado de tener los reportes al dia desostados econdmicos- financieros
de cada negocio y de la empresa en su conjunto.

La persona responsable de esta area debe teneieegf@ en Administracion y
Finanzas, con conocimientos de contabilidad e inédica.

Por razones de control interno, la funcion de dahitad las debe hacer una persona
diferente a la que lleva las finanzas. Es asi dueea de administracion estara a

cargo de una persona con conocimientos de comtathili administracion financiera.
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PERFIL

CARGO: JEFE DE ADMINISTRACION

TITULOS: CPA-EGRESADO CARRERA COMERCIA
EXPERIENCIA: 1 ANO

HISTORIAL

LABORAL:

REFERENCIAS

PERSONALES:

REFERENCIAS

COMERCIALES:

EDAD: 22 - 35 ANOS

CARACTERISTICAS |CONOCIMIENTO EN AREA FINANCIERA
DEL CARGO: INNOVADOR — RESPONSABLE
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Contador

Responsable de procesar toda la informacion paregsstro contable al libro de caja
diario y su resultado final a los libros de estafittencieros. Mantendra el control del
sistema de contabilidad que se basa en la implatiéntde los registros de entradas
y salidas de dinero; en la centralizacion de Idsro8 de compra, venta,
remuneraciones, en plantillas de registro de costsla implementacion de tarjetas
de existencia.

El contador sera contratado como servicio prestados

PERFIL

CARGO: CONTADOR

TITULOS: CPA

EXPERIENCIA: 1-2 ANOS

HISTORIAL

LABORAL:

REFERENCIAS

PERSONALES:

REFERENCIAS

COMERCIALES:

EDAD: 22 - 35 ANOS
CARACTERISTICAS |CONOCIMIENTO EN AREA FINANCIERA
DEL CARGO: - INNOVADOR — RESPONSABLE
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Secretaria

La persona encargada de esta funcion deberé terwchillerato en secretariado.

Funciones:
= Manejo de la agenda del gerente general
= Control de los reportes a entregar por parte dela aoperacional y
administrativa.

= Archivar documentacion de la gerencia.

PERFIL
CARGO: SECRETARIA

TITULOS: SECRETARIADO-BACHILLER
EXPERIENCIA: 1-2 ANOS

HISTORIAL

LABORAL:

REFERENCIAS

PERSONALES:

REFERENCIAS

COMERCIALES:

EDAD: 20 - 30 ANOS

CARACTERISTICAS |[CONOCIMIENTO EN AREA
DEL CARGO: COMERCIAL- RESPONSABLE
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Obreros
La persona encargadas de realizar esta funcion badhilleres que hayan alcanzado
la mayoria de edad.
Funciones:
= Control del estado del vehiculo al momento de teega por parte del cliente
al obrero.
» Traslado del vehiculo a la zona de limpieza desauto
» Tener el material suficiente para la limpieza d#gacaehiculo.
» Limpieza del vehiculo.

» Entrega del vehiculo al cliente.

PERFIL
CARGO: OBRERO
TITULOS: BACHILLER
EXPERIENCIA: 1-2 ANOS
HISTORIAL

LABORAL:

REFERENCIAS

PERSONALES:

REFERENCIAS

COMERCIALES:

EDAD: 18+ ANOS
CARACTERISTICAS

DEL CARGO: — RESPONSABLE
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CAPITULO 5:
PLAN DE MARKETING
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El servicio a ofrecer es una limpieza de autosmueatiliza agua, por ende
nuestros clientes potenciales seran los choferdesdgehiculos livianos y motos;
segun una encuesta realizada a 500 choferes deulg=hlivianos y motos sobre lo
gue ellos buscan al momento pagar por lavar sicukehipudimos observar que las
respuestas se resumen a dos:

Quieren que su vehiculo se vea limpio, y

Que su vehiculo se mantenga y no destruya coerspd.

Si bien una lavada de vehiculos comuan y corrieate fyue el vehiculo se vea
limpio, no lo esta protegiendo, lo Unico que haxsarara la suciedad impregnada en
el vehiculo y que tenga una linda apariencia; copwBsh el vehiculo ademas de
estar limpio y brindar un brillo que hace dar ualece a su apariencia, brinda una
capa protectora que hace que la pintura del vehitulse desgaste por el choque de
los rayos ultravioletas y a su vez le brinda poitn.

Enfocados en las necesidades de los consumiddossbgneficios que ofrece
Drywash, decidimos promocionar nuestro servicioreemuestros consumidores
cuando ellos estdn manejando; asi que al momentondar la decision de como
distribuir nuestro dinero en publicidad, decidimus invertir gran porcentaje en
medios publicitarios tradicionales como los sotelavision, y el periédico, ya que
el chofer de un vehiculo no va leyendo un periédientras maneja o viendo
television, si no concentrado en el camino y sajaekscuchando la radio y
descansando el cuerpo mientras esta en un senmframueado; de esta manera se
decidié invertir la gran mayoria del porcentajetith@slo a la publicidad en cunas
radiales y fundamentalmente en una nueva manehaats publicidad que se llama
BTL (Below the Line / Debajo de la linea)

BTL es una manera menos costosa de hacer llegaersdaje que deseamos
dar a conocer a la mente de los consumidores; smsajes cortos, puntuales en su
significado, con fuerte realce en sus colores ledes lo hacen llamativos para el
consumidor.

Esto hara abaratar los costos de publicidad y afdaatencion de nuestros

clientes potenciales de una manera mas eficieatq;ma manera mas agresiva de
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llegar a nuestros consumidores y a su vez novedawsap el servicio a ofrecer;
deseamos que el consumidor vea que somos una @mpoelerna en todo sentido y

gue mejor que desde el momento que la damos a&onoc

5.PLAN DE MARKETING
5.1.0bjetivos de Marketing y Financieros
Nuestros objetivos estan dirigidos a obtener méatsicgeacion del
mercado estableciendo una imagen atractiva e igpddsa un mayor consumo
de nuestro servicio. A continuacion detallaremasdbjetivos de marketing:
5.1.1. Objetivos de Marketing

v Introducir hasta el 30 de Junio del 2011, en ldaiude Machala,
nuestra nueva lavadora de autos en seco para tasnps que
requieran de un servicio mas efectivo al momentolim@iar su
vehiculo. La lavadora de autos contara con un@eryiproducto de
calidad.

v Implementar una lavadora de autos en seco queebrndservicio
novedoso y mas eficiente que una lavada de auto8rco

v" Introducir nuevos servicios y productos.

v Impulsar una campana efectiva de comunicacion anteshente en la
ciudad de Machala, que incentive al cliente a memtar la
frecuencia de nuestro servicio.

v Posicionarnos en la mente del consumidor como onapafia que
brinda un servicio y producto de calidad, desdepregher dia de
operaciones en Machala.

5.1.2. Objetivos Financieros

v Alcanzar ventas minimas de $200.000 durante lovguds dos afios
de operaciones por concepto de brindar un serdeian salén de
billa.

v' Lograr una tasa de crecimiento anual en ventasmaidel 5% a partir

del segundo afio de operaciones en Machala.
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5.2.Andlisis Pest

5.2.1. Politico
En la actualidad la situacion politica del Ecuader ha enfocado
principalmente en promover el desarrollo de la s#tda ecuatoriana, se ha
implementado un sistema de restriccion con arasedies a las importaciones.
Adicionalmente, para el desarrollo o incrementdadeapacidad de la industria

ecuatoriana el gobierno esta facilitando préstaanas bajo interés.

5.2.2. Econ6émico

El PIB (Banco Central del Ecuador, 2009)en el af®92es de
$51.106.00 millones de USD, el incremento del PéBdebe a las politicas
establecidas para las restricciones de las impones, lo cual nos indica que
existe un incremento en el consumo y la producogcional. Con respecto a
las remesas ciertos sectores se han visto pergladicdebido a la crisis mundial
gue estamos atravesando.

La inflacion de los productos o servicios en laualittad aumentan en
un gran porcentaje, de esta manera los clientegrseestringidos al adquirir
ciertos productos o servicios que no sean de painmEcesidad. Nuestra
empresa también se ve limitada al comprar los ofisps insumos e
implementos para el funcionamiento del salon debida constante inflacion

anual en nuestro pais.

5.2.3. Social
La ciudad de Machala representa un 41% de habstaletda provincia
de El Oro (INEC, 2009), los habitantes de estaaduen la gran mayoria son
gente novelera, que les gusta los productos del entumy si es bueno
mantienen la tendencia.
La pobreza es una circunstancia econémica en quedividuo carece

de ingresos suficientes para poder adquirir loslempntos basicos para el
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diario vivir. En cierta forma el problema de la psta se debe al crecimiento
de la sociedad y a la lucha entre clases sociales.
5.2.4. Tecnolégico
En la actualidad estamos en un mundo globalizad@uga siempre
necesitamos de algo o alguien para realizar ungided, en este caso la
tecnologia juega un papel muy importante, graciaaael producto que haréa
funcionar nuestro negocio fue creado y la constamt@vacion hard que

implementemos mas servicios y nuestra empresasctiaa dia.

5.3.Andlisis Porter
Con el respectivo andlisis de Porter nos daremestaua rivalidad que
existe entre competidores, desarrollo potencigdrdductos sustitutos, poder de
negociacion de proveedores, poder de negociaciorcotsumidores y la
entrada de nuevos competidores. De esta manereerasta informados y

preparados para enfrentar la industria ecuatoriana.

5.3.1. Rivalidad entre los competidores:

En el sector que se va a realizar la aperturaodal,Ino existen muchos
competidores. Aunque la oferta en el mercado cadaved aumentando,
decidimos dar a conocer este servicio manteniendwecio asequible, calidad
y variedad en los productos y servicios; por ezam vemos que la rivalidad
frente a nuestros competidores no seria muy fugatejue no existe una
lavadora de autos en seco con nuestras caractsisti

Adicional, el servicio de DRYWASH es una franquiegtablecida en el
mercado, que tiene experiencia, sabe cémo deseamgelven diferente
situaciones para captar a sus consumidores, balggamuy importante a sus
franquiciados que es el know-how, no nos aventaraseen un mercado
desconocido, esto para una lavadora cualquieraalemto de querer competir
o imitar el servicio serd complicado y costoso, weataja muy importante

sobre nuestros competidores.
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5.3.2. Amenaza de entrada de nuevos competidores:

Las barreras de entrada para posibles nuevos tidiomgs es un punto
a favor, ya que es un servicio nuevo en el mereadatoriano, no existe previo
conocimiento de como hacerlo y la inversion es altgy Ademas tendremos la
ventaja de ser pioneros en el mercado, algo quieeeros que saber manejar de
una manera perspicaz para poder apoderarnos dehdoede una manera
rapida y agresiva, dejando sin opcién a los comdpets de siquiera querer
imitarnos. El costo de la franquicia es un punttawr nuestro, ya que los
futuros competidores tendrian que buscar nexostms @aises para poder
conseguir el producto e importarlo, realizar lasca@dciones respectivas en sus
locales, publicidad y todo esto implica un costteggaste de recursos que para
nuestros competidores no es algo que les sobreugasg manejan de una

manera rustica y poco convencional; por lo tantant@naza es baja.

5.3.3. Amenaza de servicios sustitutos:

Existen diferentes lugares que ofrecen otro tiposdevicios que a
primera vista parecen tener el mismo resultadop pérpasar el tiempo la
diferencia se vuelve abismal, los clientes comemza notar el desgaste de
pintura en sus vehiculos, que cada dia se opacan qué los factores del
medio ambiente como la corrosion los destruyen @opoco, mientras que los
vehiculos lavados en seco gracias a la capa poodegtie ofrece el producto se

mantiene como nuevos.

5.3.4. Poder de negociacion de los proveedores:

El poder de negociacion de los proveedores es otopital en nuestra
empresa, debido a que DRYWASH es una franquictaresmos supeditados a
clausulas establecidas por el franquiciador, classgue deben ser cumplidas a
cabalidad ya que ellos tienen una marca que pmgtageiombre que cuidar en
beneficio de ellos y del resto de franquiciados;esnbargo esto nos brinda un
punto a favor, debido a la seriedad del contrat ltabra entre las dos partes,

ellos también tendran que cumplir y ser muy abserton respecto a sus
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conocimientos y consejos, ya que si a nosotrovadisen a ellos también; esto
hara que si las dos empresas cumplimos con lassnedtablecidas la

negociacion entre los dos sea excelente.

5.3.5. Poder de negociacion de los clientes:

Tendran un cierto poder porque tienen la opcioeldgir un lavado de
autos mas economico con productos de menor calidada primera vista
parecera proveer el mismo resultado, pero estanéi€siras manos mantener su
fidelidad en nuestra empresa ya que la falta deaomento del servicio puede
dejarnos llevarlos hasta donde nosotros queramafiizsamos la guia correcta.
Adicional tenemos el punto del medio ambiente astmadavor, es algo que dia
a dia crece en la meta del ser humano y cada veiongéle deseamos es salvar
el ecosistema, como no apoyarian algo que es pajarellos, esto hace que la
balanza esté a nuestro favor al momento de negumianuestros clientes.

5.4.Andlisis del mercado
5.4.1. Andlisis de la competencia

Competidores directos:En el mercado actual si tenemos competidores

directos ya que si existe lavadoras de autos eindad de Machala.

Entre las empresas consideradas como competidioeesod tenemos:

Tabla 2. COMPETIDORES DIRECTOS

EMPRESA
LAVAPOR BRYAN
LAVADORA EL GATO
CARWASH
LAVADORA EL ESTADIO

Elaborado por: Freddy Wilches

Competidores indirectos: Como competidores indirectos podriamos

mencionar empresas proveedoras de servicios sastibomo: Lavadores de
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carros informales. Entre las empresas consideraaaso competidores

indirectos tenemos:
Tabla 3. COMPETIDORES INDIRECTOS

EMPRESA
PARQUE COLON
CIRCUNVALACION
PALAMERAS

Elaborado por: Freddy Wilches

Ubicacion geografica:A continuacion mencionaremos la ubicacion de
nuestros principales competidores directos e inttise

Competidores Directos:
Tabla 4. UBICACION GEOGRAFICA - COMPETIDORES DIRECT OS

EMPRESA DIRECCION
AV. 25 DE JWIO Y 23 DE

LAVAPOR BRYAN ABRIL

ElabpFAdJ4t: EMEB;EV\E@M’%/AR Y
LAVADORA EL GATO PICHINCHA
COLON ENTRE BOLIVAR Y

CARWASH PICHINCHA
LAVADORA EL ESTADIO |AV.GUAYAS Y 9 DE MAYO

Elaborado por: Freddy Wilches

Competidores Indirectos:
Tabla 5. UBICACION GEOGRAFICA - COMPETIDORES INDIRE CTOS

EMPRESA DIRECCION
PARQUE COLON AV. COLON Y BUENAVISTA
AV. CIRCUNVALACION SUR
CIRCUNVALACION [Y PALMERAS
AV PALMERAS Y MANUEL
PALAMERAS ESTOMBA

Elaborado por: Freddy Wilches
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Lineas de servicios ofrecidos:

Tabla 6. LINEA DE SERVICIOS OFRECIDOS - COMPETIDORE S

EMPRESA DESCRIPCION UNIDAD/HORA/DIA
LAVAPOR BRYAN |Lavado de autos regular/Maquinals $ 15
LAVADORA EL
GATO Lavado de autos regular/Maquings $12
CARWASH Lavado de autos regular/Maquings $15
LAVADORA EL
ESTADIO Lavado de autos regular/Maquings $ 10
PARQUE COLON Lavado de autos no tecnificado $2.50
CIRCUMBALACION | Lavado de autos no tecnificado $ 2.50
PALAMERAS Lavado de autos no tecnificado $2.50

Elaborado por: Freddy Wilches

Los establecimientos que conforman nuestra comgietetirecta no
cuentan con los servicios necesarios para satiséalos clientes, debido a esto
los precios de los productos y el servicio es ingatente bajo, con respecto a
la ubicacion cuentan con un gran beneficio ya spiencuentran en una zona
céntrica en la ciudad de Machala.

Los establecimientos que conforman nuestra comgeateindirecta
satisfacen a los clientes brindandoles otro tips@wicio no tan tecnificado,
pero, sin embargo los precios son mas bajos.
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5.4.2. Matriz FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES
La industria del medio ambientePor ser una empresa nueva|se
esta teniendo un soporte por pdrtdificulta un poco el romper &l
de los gobiernos del mundo. mercado.
Se ofrecera un servicio y produgtdNo tenemos un  conocimiento
de calidad. completo acerca del lavado en
Contaremos con personakeco.
altamente capacitado.
Contactos con proveedores.
OPORTUNIDADES F+O D+O
No existe ninguna barrera legaEl personal que agrupa el equip@btener mayor informacion |y
para la instauracion de nuesirale trabajo de nuestra empregaeparacion acerca de lps
negocio. deberd estar en constanigwoductos de bajo conocimiento.

En Machala existe un nime
bajo de competidores directos.
Brindaremos un servicio cg@
caracteristicas nuevas en
mercado de Machala.

El local estara ubicado en u

zona en crecimiento.

racapacitaciones para servir de

mejor manera a los respectiv

hdbrindaremos a nuestros clientes

IAdquirir experiencia en todas |

oactividades que brinde nues

nclientes. negocio.
eConstante innovacion en los
productos y servicios que

TS
ro

AMENAZAS
Expectativas del incremento de
tasa de inflacion, debido a
expansion del gasto publico.
Comportamiento irregular de I3
tasas de interés activa referenc
segun la banca financiera.
Ambiente tenso en todo el &mb
politico, e incertidumbre en tod
la poblacion.

Alto crecimiento de sustitutos

F+A
lavlantener un servicio y produc
lade calidad.
Control estricto de los ingresos
1Segresos.

al,

to

a

D+A

entidades bancarias.

y

oMantener buenas relaciones @

on
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Elaborado por: Freddy Wilches

5.4.3. Entrevista a Profundidad
5.4.3.1. Obijetivos Generales

Conocer el comportamiento de las personas al adquir producto o
servicio.
Informarnos mas acerca del servicio de lavado tesau

5.4.3.2. Obijetivos especificos

Conocer lo que las personas buscan en un lavadotds.

Conocer las diferentes estrategias de promociaumbligidad empleadas por
el empresario.

Conocer los diferentes servicios que brinda al womdor.

5.4.3.3. Numero de Entrevistados

2 personas.
5.4.3.4. Publico Obijetivo

Empresario de una lavadora de autos

Franquiciador en Brasil

5.4.3.5. Informacidn clave en la entrevista

El lavado de autos es un excelente negocio, yaetjueecimiento del parque

automotriz crece cada afio y sus modelos son méssexas incentivando a la

gente a cuidar de ellos de una mejor manera.

“Hay empresas que si buscan espacios publicitggague dan a conocer sus
negocios”.

“Lo que siempre tiene que brindar un duefio delavadora de autos en seco
es servicio, debe pensar como el propietario deetiiculo y que es lo que el

busca en ese servicio”

El servicio por parte del personal, que el cliesgesienta comoda mientras
espera por su vehiculo”

“Lo que siempre debe ofrecer una lavadora de aricgeco es un servicio de
calidad, que se note que su carro no lucira igu& ace en otros lados”

(Salto & Zambrano, 2010).

45



5.4.4. Focus Group
5.4.4.1. Objetivo General
Conocer el comportamiento y conocimiento de lasqgreas acerca de un

salon y juego de billa.

5.4.4.2. OQObijetivos especificos

Conocer los beneficios de un lavado de autos em sec

Conocer las preferencias de los clientes.

Conocer la calidad que requieren al adquirir urdpeto o servicio.
Conocer cuanto estarian dispuestos a pagar portrosiegroductos y
servicios.

5.4.4.3. Numero de grupos:

2 grupos (10 personas cada grupo)
5.4.4.4. Publico Objetivo
Mujeres y hombres mayores a 18 afios.

Residentes en la ciudad de Machala.

Nivel socio econémico medio y medio alto.

5.4.45. Informacion clave en el Focus Group

“Es un servicio de lavado de autos en seco qudilmaltagua para la limpieza
de su vehiculo, crea una capa que protege la pidelrvehiculo contra danos
los factores climaticos que causan su envejecimiient

“Pagaria de $10 a $15” (La lavada).

“Seria bueno resaltar los beneficios del servicientmas el cliente esta
esperando por su vehiculo.

“En el centro o en el norte de la ciudad seriahurena opcidn pero que cuente
con facil parqueo y buena seguridad”.

“Se estaria incentivando y fomentando la ayudaealicnambiente”.

“agua o café mientras se espera el vehiculo”

“El servicio al cliente deberia ser personalizado”

“Los dias y horas que no asiste mucha gente ddr 2x1

“Yo esperaria de 15 a 30 minutos”.

“Las personas que atienden pueden ser de difegéntro.”.
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“Cada diez lavadas una gratis”. (Armijos, ArmijoSalazar, Sanchez, &
Sotomayor, 2010) (Armijos, Rosales, Armijos, HidglgMarquez, & Castro,
2010)

5.4.4.6. Conclusiones:

En el focus Group realizado a hombres y mujerequsi® captar que si tienen
conocimiento del lavado de autos en seco, sin egobao todas las personas lo
conocen. Todas las personas tienen claro que atliga nada de agua en la lavada
de autos en seco.

Dentro de las respuestas de los entrevistados s@ plservar cierto
escepticismo al momento de preguntarles sobre waddade autos en seco, la
mayoria no lo creia posible y se mostraron un podderente al momento de
creer que esto es posible; el tipico rechazo pde e los consumidores a un
producto novedoso; pero no es algo que me alarmgugaal momento de
explicarles que es lo que hacia una lavada en scggrvicio que ofrecia, el

asombro y la curiosidad logro convertir ese escigptio en aceptacion.

5.4.5. Estrategias de publicidad

5.45.1. Publicidad en prensa

Se realizard una publicacion por inauguracion ehiaglo EI Correo por un dia,
ya que es un diario muy reconocido en la ciudafldehala, de esta manera
existira un gran namero de lectores que vean raastincio.

- Detalle de nuestros servicios y productos

- Direccion

- Teléfono

- Nombre y logotipo de la empresa

- Nombre del gerente

- Publicado un dia Sabado

- 10 x 12 cm full color

- P&gina predeterminada

- $77,96
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5.4.5.2. Volantes
Nuestro volante no tratara de decir mucho, lo quergmos lograr con el
mismo es un ambito de incertidumbre entre la gamda muy complejo ni
muy especifico, queremos que al consumidor le émtrariosidad por conocer
nuestro servicio, que nos busque para en ese moroaptar su atencion y

poder demostrarle el excelente servicio que nuestrgafiia brinda.

El volante contara con informacion concreta:
- Direccién
- Teléfono
- 10x15cm
llustracion 2. LOGOTIPO

DRYWASHL..:

MACHALA-EL 0RO

AVBA 25 BE JuNTo KM 1.5 VIA PASATE TELF (59395430839

Color verde: La gente asocia el verde con el color del dinela yaturaleza.
Los verdes olivas estan asociados con la saludfnedaura. El verde sugiere
fertilidad, libertad, sanacion y tranquilidad. Tdérb celos. Los negocios lo
usan para comunicar estados y riqueza. El verdeaequilo y muy facil de
ver. (Pablogeo, 2009)
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Amarillo: EL amarillo claro representa inteligencia, origidatl y alegria
(Duamu, 2009).

5.4.5.3. Tarjetas de Presentacion

Nuestras tarjetas de presentacion cumpliran unmbrtante en la venta de
nuestros servicios y productos, de esta manerdasts proporcionandole
al cliente una impresion de seriedad, eficienciggimalidad, y estabilidad.

Se entregaran 12.000 tarjetas de presentacionoay aBeran entregadas a

todos los clientes que asistan al salon.

En nuestra tarjeta se ha tomado de vital imporéalos colores y el disefio de
la misma, de esta manera llamaremos la atencifwsdeosibles clientes. De lo
gue se trata aqui, en definitiva, es de manterstelzcion de las personas, pero
siempre de una forma tal que ellos puedan ver déotguemos para ofrecerles.
El anuncio tendréa las siguientes caracteristicas:

llustracion 3. ANUNCIO

DRYWASH

Lavado de autos en sero

Informes:
Trg. Freddy wilches (59395430839

Parda 25 de Junie kel via pasaje Mackals—Couader

- Direccién

- Teléfono

- 8x5cm

- $25 mensuales — $300 anuales

5.45.4. Anuncios en linea

La manera mas répida y eficiente que ha escogidstrauempresa para hacer
llegar a un mayor nimero de posibles clientes @stnos servicios y productos

es la publicidad en linea. Nuestra empresa se al@@nocer por medio de
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anuncios publicitarios que estan estratégicameritados en el facebook, por
este medio nos resulta nuestra campafia mas veds@dta y barata, aunque
de momento solo va dirigida a un sector relativamesducido y especializado
de la poblacion.
El anuncio tendréa las siguientes caracteristicas:
- Detalle de nuestros servicios y productos.
- Direccion.
- Teléfono.
- Nombre y logotipo de la empresa.
- Nombre del gerente.
- 1 mensual.
- 10 x 12 cm Full color.
5.4.5.5. Merchandising
Obsequiaremos llaveros con el logo de nuestra eapselos clientes mas

fieles. Seran entregados 5 llaveros mensuales;esta sistema estariamos
incentivando a nuestros clientes y de la misma naanaciendo conocer mas
nuestra empresa.
El anuncio tendréa las siguientes caracteristicas:

llustracion 4. CARACTERISTICAS DE LOS ANUNCIOS

Prda. 25 de Juric Ke

D RYWASH 1.5 Via Pasaje

rel. (59395430830

- Nombre y logotipo de nuestra empresa.
- Direccion.
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Teléfono.

El material de los llaveros sera de plastico.
Full color

$3,50 mensuales - $42 anuales.

5.4.6. Estrategia de Posicionamiento:

» Mantener siempre en alto la calidad de nuestroscges y productos en el
transcurso de 1 afio, lograr de esta manera poarcios en la mente del
consumidor de una manera rapida y efectiva.

5.4.7. Estrategias de Ventas

» Constante capacitacion al personal que labora en cdanpaiia,
especificamente en técnicas de venta: Métodos wi@,veomportamientos
del cliente, recepcion de sefiales, posturas y iacabn. La capacitacion
sera realizada por el Gerente General de la compafii

» Se tendra modelos en el establecimiento los fieesechana.

5.5.Presupuesto

A continuacion de detallara el presupuesto queer@unuestra empresa para poder

realizar las distintas promociones e implementaditerentes tipos de publicidad.
Tabla 7. PRESUPUESTO: PUBLICIDAD Y PROMOCION

PRESUPUESTO PUBLICIDAD Y PROMOCION
COMUNICACION APERTURA
COSTO X1
DESCRIPCION CANTIDAD MES
VOLANTES 2X1 30000 $ 290,00
ANUNCIO DIARIO EL
CORREO 1 $ 77,95
CERVEZA DE CORTESIA 24 $ 24,00
DECORACION 1 $ 150,00
VOLANTES TORNEOS 17000 $ 230,00
TOTAL APERTURA $ 771,95
COMUNICACION PERMANENTE
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COSTO COSTO
CANTIDAD MENSUAL ANUAL
TERJETAS DE
PRESENTACION 12000 $ 25,00 $ 300,0D
LLAVEROS 60 $ 3,50 $ 42,00
PREMIO TORNEO 12 $ 240,00 $ 2.880,0(
ANUNCIOS EN LINEA 12 $ 0,00 $ 0,00
TOTAL PERMANENTE $ 268,50 $3.222,00
TOTAL GENERAL $1.040,45 $3.222,00
Tabla 8. INVERSION INICIAL
CUADRO DE INVERSION INICIAL DEL PROYECTO
GASTOS ADMINISTRATIVOS PREOPERACIONALES
CONSTITUCION LEGAL DE LA EMPRESA $ 800.00
ASESORAMIENTO JURIDICO $ 1,200.00
MOVILIZACION AL EXTRANJERO $ 1,600.00
REGISTROS LEGALES DE LA FRANQUICIA $  450.00
PATENTE MUNICIPAL $ 180.00
TOTAL $ 4,230.00
INVERSION EN ADECUACIONES Y ACTIVOS
ADQUISICION DE FRANQUICIA $ 50,000.00
PAGO ANTICIPADO DE ALQUILER LOCAL COMERCIAL $9,000.00
ADECUACION FIiSICA DEL ESTABLECIMIENTO $ 5,0000
MUEBLES Y ENCERES $ 3,000.00
EQUIPOS DE COMPUTACION $ 2,600.00
INFRAESTRUCTURA DE OFICINA ADMINISTRATIVA $ 500.00
STOCK INICIAL DE MATERIALES E INSUMOS $ 20,00000
TOTAL $94,600.00
CAPITAL DE TRABAJO
PRESUPUESTO DE GASTOS EN SUELDOS Y SALARIOS |(3
MESES) $ 2,920.00
PRESUPUESTO DE MARKETING (6 MESES) $ 6,000/00
TOTAL $ 8,920.00
TOTAL INVERSION DEL PROYECTO $ 07,750.00
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La inversidon total que representa nuestro salorBitla asciende a $ 107,750.00

Dentro de esta inversibn se encuentran diferentdsos de gastos que los

mencionaremos a continuacion:

> Infraestructura.
> Acabados.

» Complementos.

Tabla 9. COSTEO DE SERVICIOS

COSTEO DE LAVADO DRYWASH STANDARD EXTERIOR
Descripcion unidad | Pr¢s€ nta costo requerim'ie'nt costo
cion 0 X servicio | unitario
Materiales directos
Cera liquida para carroceria | litros 20 $17.00 1.2 $1.02
Liguido limpia vidrios litros 5 $12.50 0.5 $1.25
Cera para rines litros 20 $18.50 1 $0.93
Cera abrillantadora/protectora litros 5 $ 40.00 0.5 $4.00
Total materiales directos $7.20
Materiales Indirectos
Esponja de aplicacién unidad 1 $0.15 1 $0.15
Franela de microfibra unidad 1 $0.45 1 $0.45
Total materiales indirectos $ 0.60
TOTAL $7.80

Este servicio es el lavado estandar de la compa8iain lavado sencillo para el

exterior del vehiculo, el cual removera la suciegatejara la capa protectora en el

vehiculo contra los factores externos que prodetédesgaste de la pintura.

COSTEO LAVADO DRYWASH COMPLETO - EXTERIOR E INTERIO R-

requerimien costo
Descripcion unidad | presentacién costo | to x servicio | unitario
Materiales directos
Cera liquida para carroceria litros 20 $17.00 1.2 $1.02
Liquido limpia vidrios litros 5 $12.50 0.5 $1.25
Cera para rines litros 20 $ 18.50 1 $0.93
Cera
abrillantadora/protectora litros 5 $ 40.00 0.5 $ 4.00
Gel de silicona litros 3 $ 9.00 0.5 $ 1.50
Lustrador liquido litros 6 $ 60.00 0.2 $2.00
Fragancia antiolores litros 10 $ 7.50 0.2 $0.15
Total materiales directos $10.85
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Materiales Indirectos

Esponja de aplicacion unidad 1 $ 0.15 1 $0.15
Franela de microfibra unidad 1 $ 0.45 1 $ 0.45
Pario de papel unidad 1 $ 0.02 4 $0.08
Total materiales indirectos $0.68
TOTAL $11.53

Este servicio es el lavado Premium de la compadtiaporcionara una limpieza

externa e interna de vehiculo, no solo brindaddepoidn a la parte exterior del

vehiculo, sino también a su interior, como lo s@amgles, asientos, techo, pisos,

alfombra y todo esto sin hacer uso de una gotayde. a
Tabla 10. PRONOSTICO DE VENTAS LAVADO DRYWASH STANDARD

EXTERIOR
PRECIO $ 15.00f Mes1l Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes §
CANTIDAD 1 600 600 600 600 600 600
INGRESO $ 15.00 | $9,000.00] $9,000.00| $9,000.00| $9,000.00| $9,000.00 $9,000.00
COSTO $ 7.80| $4,677.00| $4,677.00 $4,677.00] $4,677.00 $4,677.00 $4,677.00
MBARRU(%I%N $ 7.21| $4,323.00] $4,323.00| $4,323.00| $4,323.00| $4,323.00 $4,323.00
Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
900 900 900 1200 1200 1200
$
13.500.00 $13,500.00 $ 13,500.00 $ 18,000.00 $ 18,000/00$ 18,000.00
$
7.015.50 $ 7,015.50 $ 7,015.50 $ 9,354.00 $ 9@®4| $ 9,354.00
$
6.484.50 $ 6,484.50 $ 6,484.50 $ 8,646.00 $ 8@*6, $ 8,646.00
Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
9901 14400 15120 15876 16670
$ 148,515.00 $ 216,000.00 $ 226,800.00 $ 238,140.00 $ 250,047.00
$ 77,178.30 $ 112,248.00 $ 117,860.40 $ 123,753.42 $ 129,941.09
$ 71,336.71] $ 103,752.00 $ 108,939.60 $ 114,386.58 $ 120,105.91

Para el prondstico de ventas se sostiene el sapdesiue durante el primer semestre

de puesto en marcha el negocio se vendera el meavR0 vehiculos diariamente en
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promedio, para el siguiente trimestre se incremantalO vehiculos diarios vy

finalmente para el dltimo trimestre del afio se rateaian unos 40 vehiculos diarios

como consecuencia de la fidelizacién de los clerats como de las estrategias de

marketing aplicadas efectivamente.

Para el afio 2 se mantendria el promedio de vei#as dicanzado de 40 vehiculos y

los afios posteriores se han proyectado un incremantias ventas de 5% en cada

periodo.

Tabla 11. PRONOSTICO DE VENTAS LAVADO DRYWASH COMPL ETO -
EXTERIOR E INTERIOR-

$
PRECIO 20.00 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
CANTIDAD 1 150 150 150 150 150 150
$ $ $ $ $ $
INGRESO | $20.00 3,000.00 | 3,000.00 | 3,000.00 | 3,000.00 | 3,000.00 | 3,000.00
$ $ $ $ $
COSTO $11.53 1,728.75 | 1,728.75| 1,728.75| 1,728.75| $1,728.75 1,728.75
MARGEN $ $ $ $ $
BRUTO $ 8.48 1,271.25 | 1,271.25| 1,271.25| 1,271.25| $1,271.25 1,271.25
Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
210 210 210 300 300 300
$ 4,200.00 $ 4,200.00 $ 4,200.00 $ 6,000.00 6,000.00 $ 6,000.00
$ 2,420.25 $ 2,420.25 $ 2,420.2% $ 3457.% $ 3,457.50 $ 3,457.50
$ 1,779.75 $ 1,779.75 $ 1,779.75 $ 2,542.50 2,5812.50 $ 2,542.50
Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
2431 3600 3780 3969 4167
$ 48,620.00 $ 72,000.00 $ 75,600.00f $ 79,380.00 $ ,389.00
$ 28,017.28 $ 41,490.00 $ 4356450, $ 4574273 $ ,028.86
$ 20,602.73 $ 30,510.00 $ 32,03550| $ 33,637.28 $ ,335.14

Para el prondstico de ventas se sostiene el sapdesiue durante el primer semestre

de puesto en marcha el negocio se vendera el igeavis vehiculos diariamente en

promedio, para el siguiente trimestre se incremanta/ vehiculos diarios y

finalmente para el dltimo trimestre del afio se rateaian unos 10 vehiculos diarios
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como consecuencia de la fidelizacién de los cler@ts como de las estrategias de

marketing aplicadas efectivamente.

Para el afio 2 se mantendria el promedio de vei#as dicanzado de 40 vehiculos y

los afios posteriores se han proyectado un incremantias ventas de 5% en cada

periodo.

Tabla 12. ESTADO DE RESULTADOS

Mes 1 Mes 2 Mes 3
INGRESOS DE ACTIVIDADES ORDINARIAS $12,000.00/ $12,000.00 $12,000.00
Servicio de lavado standard exterior $9,000,00 ,09®00 | $9,000.00
Servicio de lavado completo - exterior e interior- $3,000.00 | $3,000.00 $3,000.00
COSTO DE VENTA ($6,405.75) $6,405.75 $6,405.75
Costo de venta de Servicio de lavado standardiexter | ($4,677.00)] $ 4,677.00 $4,677.00
Costo de Venta de Servicio de lavado completoeraxte
interior- ($1,728.75) $1,728.75 $1,728.75
GANANCIA BRUTA $ 5,594.25 $ 5,594.25 $ 5,594.25
OTROS INGRESOS $0.00 $0.00 $0.00
Ingreso por venta de subfranquicias $ 0.00 $0.00 0.08
GASTOS OPERATIVOS ($2,280.00)| ($2,280.00) ($2,280.00)
Royalty ($360.00)| ($360.00) ($360.00)
Salarios de obreros ($1,920.00) ($1,920.00) 920A.pP0)
GASTOS ADMINISTRATIVOS ($1,620.00) ($1,620.00) ($ 1,620.00)
Gasto de Sueldos de equipo administrativo ($ 10800. ($ 1,500.00) (% 1,500.00)
Gasto de servicios basicos ($ 120.00) ($120.00) 12($00)
GASTO DE DEPRECIACION ($175.00) | ($175.00)] ($175.00
Depreciacion muebles y enceres ($ 50.00) ($ 50.00)($ 50.00)
Depreciacion equipos de computacion ($ 83.33) (333 ($ 83.33)
Depreciacion Infraestructura de oficina adminisieat ($41.67) ($41.67) ($41.67)
OTROS GASTOS ($1,000.00)| ($1,000.0d) ($ 1,000.00)
Gasto de publicidad ($1,000.00) ($1,000.00) @(»Q.,00)
GANANCIA ANTES DE IMPUESTOS $519.25 $519.25 $ 5185
GASTOS POR IMPUESTOS A LAS GANANCIAS ($129.81) ($129.81) ($129.81
Impuesto a la Renta 25% $129.81 $129.81 $ 129,81
GANANCIA ANTES DE REPARTICION A
TRABAJADORES $ 389.44 $ 389.44 $ 389.44
Reparticion a trabajadores 15% ($58.42) ($58.42) ($58.42)
GANANCIA DEL PERIODO $447.85 $ 447.85 $447.85
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Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8
$ 12,000.00 $ 12,000.00 $12,000.00 $17,700/,00 7,%0D.00
$ 9,000.00 $ 9,000.00 $ 9,000.00 $ 13,500.p0 $0030H
$ 3,000.00 $ 3,000.00 $ 3,000.00 $ 4,200.00 $ 40200
$ 6,405.75 $ 6,405.75 $ 6,405.7% $9,435.75 $ 974835
$4,677.00 $4,677.00 $4,677.00 $ 7,015.50 $ 705
$1,728.75 $1,728.75 $1,728.7% $2,420.25 $ 22820
$5,594.25 $ 5,594.25 $ 5,594.2% $ 8,264.25 $ 828564
$0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
$0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
($ 2,280.00) ($ 2,280.00 ($ 2,280.00) ($ 2,451.00)X$ 2,451.00)
($ 360.00) ($ 360.00) ($ 360.00) ($531.00 ($ 661.
($ 1,920.00) ($1,920.00 ($1,920.00) ($1,920.00X$ 1,920.00)
($1,620.00) ($1,620.00 ($1,620.00) ($1,677.00X%$ 1,677.00)
($ 1,500.00) ($ 1,500.00 ($ 1,500.00) ($ 1,500.00)X%$ 1,500.00)
($ 120.00) ($ 120.00) ($ 120.00) ($177.00 ($ Qay.
($ 175.00) ($ 175.00) ($ 175.00) ($175.00 (% Q@p.
($50.00) ($50.00) ($50.00) ($50.00) ($50.00
($83.33) ($83.33) ($83.33) ($83.33) ($83.33
($41.67) ($ 41.67) ($ 41.67) ($ 41.67) ($41.67
($1,000.00) ($ 1,000.00 ($1,000.00) ($1,000.00X%$ 1,000.00)
($1,000.00) ($ 1,000.00 ($1,000.00) ($1,000.00X$ 1,000.00)
$519.25 $519.25 $519.25 $2,961.25 $2,961.25
($129.81) ($129.81) ($129.81) ($ 740.31 (% 34D.
$129.81 $129.81 $ 129.81 $ 740.31 $ 740.31
$ 389.44 $ 389.44 $ 389.44 $2,220.94 $2,220.94
($58.42) ($ 58.42) ($58.42) ($333.14 ($333.14)
$ 447.85 $ 447.85 $ 447.85 $ 2,554.08 $ 2,554.08
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Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
$17,700.00 $ 24,000.00 $ 24,000.00 $ 24,000.00
$ 13,500.00 $ 18,000.00 $ 18,000.00 $ 18,000.00
$ 4,200.00 $ 6,000.00 $ 6,000.00 $ 6,000.00
$9,435.75 $12,811.50 $12,811.50 $12,811.50
$ 7,015.50 $9,354.00 $ 9,354.00 $ 9,354.00
$2,420.25 $ 3,457.50 $ 3,457.50 $ 3,457.50
$ 8,264.25 $11,188.50 $11,188.50 $11,188.50

$0.00 $0.00 $0.00 $0.00

$0.00 $0.00 $0.00 $0.00
($ 2,451.00) ($ 2,640.00) ($ 2,640.00) ($ 2,640.00)
($531.00) ($ 720.00) ($ 720.00) ($ 720.00)
($1,920.00) ($1,920.00) ($1,920.00) ($1,920.00)
($1,677.00) ($1,740.00) ($1,740.00) ($1,740.00)
($1,500.00) ($1,500.00) ($1,500.00) ($1,500.00)
($177.00) ($ 240.00) ($ 240.00) ($ 240.00)
($ 175.00) ($ 175.00) ($ 175.00) ($ 175.00)
($ 50.00) ($ 50.00) ($ 50.00) ($ 50.00)
($ 83.33) ($ 83.33) ($ 83.33) ($ 83.33)
($41.67) ($41.67) ($41.67) ($41.67)
($1,000.00) ($1,000.00) ($1,000.00) ($1,000.00)
($1,000.00) ($1,000.00) ($1,000.00) ($1,000.00)
$2,961.25 $ 5,633.50 $ 5,633.50 $ 5,633.50
($ 740.31) ($1,408.38) ($ 1,408.38) ($ 1,408.38)
$740.31 $ 1,408.38 $1,408.38 $1,408.38
$2,220.94 $4,225.13 $4,225.13 $4,225.13
($ 333.14) ($633.77) ($633.77) ($633.77)
$ 2,554.08 $ 4,858.89 $ 4,858.89 $ 4,858.89
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Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 ARo0 5
$197,135.00 $ 288,000.00 $ 302,400.00 $ 317,520.08 333,396.00
$ 148,515.00 $ 216,000.00 $ 226,800.00 $ 238,140.08 250,047.00
$ 48,620.00 $ 72,000.00 $ 75,600.00 $79,380.00 3,%48.00
$ 105,195.57 $ 153,738.00 $161,424.90 $169,496.1% 177,970.95
$77,178.30 $112,248.00 $117,860.40 $ 123,753.48 129,941.09
$28,017.28 $ 41,490.00 $ 43,564.50 $45,742.73 8,829.86
$91,939.43 $ 134,262.0( $ 140,975.10 $ 148,023.86 155,425.05

$0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00

$0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
(% 28,954.05) ($ 31,680.00 ($32,112.00) ($3266pH| ($33,041.88)
($5,914.05) (% 8,640.00) ($9,072.00) ($ 9,525.60)($ 10,001.88)
($ 23,040.00) ($ 23,040.00) ($23,040.00) ($230aD| ($23,040.00)
($19,971.35) (% 20,880.00[) ($21,024.00) ($2120p| ($21,333.96)
($ 18,000.00) ($ 18,000.00) ($18,000.00) ($18,000| ($18,000.00)
($1,971.35) ($ 2,880.00) ($ 3,024.00) ($3,175.20) ($ 3,333.96)
($ 2,100.00) ($ 2,100.00) ($ 2,100.00) ($1,100.00) ($ 1,100.00)
($ 600.00) ($ 600.00) ($ 600.00) ($ 600.00 ($ 60D.
($1,000.00) ($1,000.00) ($1,000.00) $0.00 $0.0
($500.00) ($500.00) ($ 500.00) ($500.00 ($ 60D.
($12,000.00) ($ 12,000.00) ($12,000.00) ($12000| ($12,000.00)
($12,000.00) ($ 12,000.00) ($12,000.00) ($12000| ($12,000.00)
$ 28,914.03 $67,602.00 $ 73,739.10 $81,183.06 7,%48.21
($7,228.51) ($ 16,900.50 ($18,434.78) ($20,28b.| ($21,987.30)
$7,228.51 $ 16,900.50 $18,434.78 $ 20,295.76 ,$87130
$21,685.52 $50,701.50 $ 55,304.33 $60,887.29 5,964.91
($ 3,252.83) ($ 7,605.23) ($ 8,295.65) ($9,133.09) ($ 9,894.29)
$ 24,938.35 $ 58,306.73 $ 63,599.97 $70,020.38 5,86B.19

Como podemos observar el negocio muestra rentaditiésde el primer mes, si bien
sus utilidades no son altas al comienzo, podemaeredr que en el segundo
trimestre del primer afio sus utilidades aumentaacgs mas en comparacion a los 6
primeros meses, llegando a obtener una utilida®4858.89 mensuales en el mes
12;confiando en el buen servicio brindado por pdeida empresa y fidelidad de sus
clientes la lavadora duplicara sus ventas parafiel gos y luego mantendra un
crecimiento constante del 5%, obteniendo como tednlen el afio 5 $75,856.19

anuales, que mensualmente significarian $6321384uk representaria $3160.67

para el accionista mayoritario (50%) y 1580.33 pasaotros dos acciones (25%).
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Tabla 13. FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Ano 0 Ano 1
INVERSION INICIAL $ 107,750.00
INGRESOS DE ACTIVIDADES ORDINARIAS $ 197,135.0(
Servicio de lavado standard exterior $ 148,515.00
Servicio de lavado completo - exterior e interior- $ 48,620.0¢
COSTO DE VENTA $ 105,195.57
Costo de venta de Servicio de lavado standardiexter $ 77,178.3C
Costo de Venta de Servicio de lavado completoer@ite interior- $ 28,017.28
GANANCIA BRUTA $91,939.43
OTROS INGRESOS $0.00
Ingreso por venta de subfranquicias $0.00
GASTOS OPERATIVOS ($ 28,954.05
Royalty ($5,914.05
Salarios de obreros ($ 23,040.00
GASTOS ADMINISTRATIVOS ($13,971.35
Gasto de Sueldos de equipo administrativo ($0r20m)
Gasto de servicios basicos ($1,971.35
GASTO DE DEPRECIACION ($ 2,100.00
Depreciacion muebles y enceres ($ 600.00)
Depreciacion equipos de computacion ($1,000.00)
Depreciacion Infraestructura de oficina administeat ($ 500.00
OTROS GASTOS ($ 12,000.00
Gasto de publicidad ($ 12,000.00
GANANCIA ANTES DE IMPUESTOS $ 34,914.03
GASTOS POR IMPUESTOS A LAS GANANCIAS ($8,728.51
Impuesto a la Renta 25% $ 8,728.51
GANANCIA ANTES DE REPARTICION A TRABAJADORES $ 26,185.52
Reparticion a trabajadores 15% ($3,927.83
GANANCIA DEL PERIODO ($107,750.00) $30,113.35
(+)GASTOS DE DEPRECIACION $ 0.00 $ 2,100.00
FLUJO DE CAJA NETO ($107,750.00) $ 32,213.35
VALOR ACTUAL DE F.F.E. ($107,750.00) $ 27,299.45
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Afo 2 Afo 3 Afo 4 ARo 5
$ 288,000.00 $ 302,400.00 $ 317,520.00 $ 333,396.00
$ 216,000.00 $ 226,800.00 $ 238,140.00 $ 250,047.0G
$ 72,000.00 $ 75,600.00 $ 79,380.00 $ 83,349.00
$ 153,738.00 $ 161,424.90 $ 169,496.15 $177,970.95
$112,248.00 $117,860.4Q $ 123,753.42 $ 129,941.09
$ 41,490.00 $ 43,564.50 $45,742.73 $ 48,029.86
$ 134,262.00 $ 140,975.10 $ 148,023.86 $ 155,425.05
$0.00 $0.00 $0.00 $0.00
$0.00 $0.00 $0.00 $0.00
($ 31,680.00 ($32,112.00 ($ 32,565.60 ($33,041.88
($ 8,640.00 ($9,072.00) ($9,525.60) ($10,001.88
($ 23,040.00 ($ 23,040.00 ($ 23,040.00 ($ 23,040.00
($ 14,880.00 ($ 15,024.00 ($15,175.20 ($ 15,333.96
($12,000.00 ($12,000.00 ($12,000.00 ($12,000.00
($ 2,880.00 ($ 3,024.00) ($ 3,175.20) ($ 3,333.96
($2,100.00 ($ 2,100.00) ($1,100.00) ($1,100.00
($ 600.00) ($ 600.00) ($ 600.00) ($ 600.00)
($1,000.00 ($ 1,000.00) $0.00 $0.00
($500.00) ($500.00) ($ 500.00) ($500.00)
($12,000.00 ($12,000.00 ($12,000.00 ($12,000.00
($12,000.00 ($12,000.00 ($12,000.00 ($12,000.00
$ 73,602.00 $ 79,739.10 $ 87,183.06 $ 93,949.21
($18,400.50 ($19,934.78 ($21,795.76 ($23,487.30
$ 18,400.50 $ 19,934.78 $21,795.76 $ 23,487.30
$ 55,201.50 $ 59,804.33 $ 65,387.29 $70,461.91
(% 8,280.23 ($ 8,970.65) ($ 9,808.09) ($10,569.29
$63,481.73 $68,774.97 $ 75,195.38 $81,031.19
$ 2,100.00 $2,100.00 $1,100.00 $1,100.00
$ 65,581.73 $ 70,874.97 $ 76,295.38 $82,131.19
$47,099.77 $ 43,136.70 $ 39,352.31 $ 35,900.30
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TASA DE DESCUENTO 18%
INVERSION INICIAL ($107,750.00
SUMATORIA F.F.E. $ 192,788.53
VAN $ 85,038.53
TIR 44.49%

Tabla 14. PAYBACK

Afio O Afo 1 Afo 2 Afo 3

INVERSION INICIAL $107,750.00
FLUJO DE CAJA NETO ($107,750.00), $32,213.35 $65,581.73 $70,874.97
RECUPERACIC)N DE LA
INVERSION ($107,750.00)] ($5,536.65) ($9,954.92) $60,920.05

Afo 4 Afo 5

$ 76,295.38 $82,131.19

$ 137,215.43 $ 219,346.63

Como podemos observar, el retorno de la inversi@nestar recuperado en su

totalidad para el afio 3 y a su vez produciendaatles.
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Tabla 15. ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

ANO 1

INICIAL  FINAL
ACTIVOS
ACTIVOS NO CORRIENTES $60,600.00
PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPOS $10,600.00
Muebles y Enceres $ 3,000.00
Equipos de computacion $ 2,600.00
Infraestructura oficina administrativa $ 5,000.p0
ACTIVOS INTANGIBLES
Franquicia DryWash $50,000.00
ACTIVOS DIFERIDOS $18,230.00
Gastos administrativos pre-operacionales $ 0P30.
Arriendo pagado por anticipado $ 9,000.00
ACTIVOS CORRIENTES $28,920.00
Inventarios $20,000.00
Efectivo y equivalentes de efectivo $ 8,920,00
ACTIVOS TOTALES $107,750.00
PATRIMONIO Y PASIVOS
PATRIMONIO
Capital en acciones $107,750.00
Accionista 1 $53,875.00
Accionista 2 $26,937.50
Accionista 3 $ 26,937.5(
Ganancias acumuladas $ 24,938
PATRIMONIO TOTAL $107,750.00
PASIVOS
P ASIVOS NO CORRIENTES $ -
PASIVOS CORRIENTES $ -
Impuesto por pagar
PASIVOS TOTALES $ -
PATRIMONIO Y PASIVOS TOTALES $107,750.00
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llustracién 5. ARANCEL INTEGRADO

m Dascripcion Partida Descripcion TNAN

ABRILLANTADORES (LUSTRES) Y
PREPARACIONES SIMILARES PARA

3405300000-0000-0000 2 :
CARROCERIAS, EXCEPTO LAS PREPARACIONES
PARA LUSTRAR METAL
Seccion VI : PRODUCTOS DE LAS INDUSTRIAS QUIMICAS O DE LAS INDUSTRIAS CONEXAS
Capitulo 34 : Jabaén, agentes de superficie organicos, preparaciones para lavar, preparaciones lubricantes, ceras
artificiales, ceras preparadas, productos de limpieza, velas y articulos similares, pastas para modelar,
Partida Sist. Armonizado Batunes y cremas para el calzado, encdusticos, abrillantadores (lustres) para carrocerias, vidrio o
3405: metal,pastas y polvos para fregar y preparaciones similares (incluso papel, guata, fieltro, tela sin tejer,

plastico o caucho celulares, impregnades,
SubPartida Sist. Armoniz. :

SubPartida Regional
- Abrillantaderes (lustres) y preparaciones similares para ¢

34053000 :

Codigo Producto Comunitario

{ARIAN) 2405200000-0000 ;

Codigo Producto Nacional

{TNAN) 3405200000-0000-

0000 :

Codigo de Producto [TNAN) o000
Antidumping 0 %%
Advalorem 15 %
FDI 0.5 %o
ICE 0 %o
IVA 12 %%
Salvaguardia por Porcentaje 0 %%

Salvaguardia por Valor

Aplicacion Salvaguardia por Valor

Techo Consolidado 0 %
Incremento ICE D %
Afecto a Derecho Especifico

Unidad de Medida Kilogramo Bruto (KG)
Observaciones
Es Producto Perecible NO
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llustracion 6. CONVENIOS: ALADI

e e e s e

Acdo. Comp. Eco.CAN
MERCOSUR-
Argentina # 59 Dec.
B. # 2675-A R.0. #
555 del 31 de Marzo
del 2003

Acdo. Comp. Eco.CAN
MERCOSUR-Brasil #
1 BRAZIL 39 Dec. Ej. # 2675-A 28 0 67 % 01/01/2011 - 21/12/2011 34053000
R.0. # 555 del 21 de
Marzo del 2005

Acdo. Comp. Eco.-
ALADI-Chi. #32 Dec.
1 CHILE . # 2433 Sup. R.0 37 1 100 %  23/01/2010 - 31/12/3000 0

# 603 Ene-03-33

Acdo. Comp. Eco.CAN
MERCOSUR-
Paraguay # 35 Dec.
B. # 2675-A R.O. #
555 del 31 de Marzo
del 2005

Acdo. Comp. Eco.CAN
MERCOSUR-Uruguay
£ 59 Dec. . &
2673-A R.O. # 335
del 31 de Marzo del
2003

I ARGENTINA 15 0 67 % 01/01/2011 - 31/12/2011 34053000

I PARAGUAY 46 0 87 % 01/01/2011 - 31/12/2011 34053000

1 URUGUAY ] 0 90 %  01/01/2011 - 31/12/2011 34053000

Por con los convenios del ALADI, el advalorem téndna exoneracion del 67%, el

porcentaje final del advalorem a pagar en la desadacion seria del 4,95%.

Codigo de Producto (TNAN) 0000
Antidumping 0 %%
Advalorem 4.95
FDI 0.5 %
ICE 0 %
IVA 12 %
Salvaguardia por Porcentaje 0 %%

Salvaguardia por Valor

Aplicacion Salvaguardia por Valor

Techo Consolidado 0 %
Incremento ICE 0 %%
Afecto a Derecho Especifico

Unidad de Medida Kilogramo Bruto (KG)
Observaciones
Es Producto Perecible NO
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Restricciones:

No existen restricciones/prohibiciones vigentes parConsulta

Medidas:

No existen Valores de Salvaguardia vigentes papartidda consultada

Excepciones:

La Partida 3405300000 "Abrillantadores (lustresprgparaciones similares para

carrocerias, excepto las preparaciones para lusetal” no es Excepcion de ninguna

Preferencia (ADUANA DEL ECUADOR)

$ %
VALOR FOB 16571,52
ADVALOREM 820,29024  0,0495
IVA 1988,5824 0,12
FODINFA 82,8576 0,005
Flete FEDEX 536,75
20000,0d

El valor total de la importacion de los productesasde $20000,00, el tramite de

desaduanizacion sera realizado por la empresa DRSMYAnotivo por el cual ese

costo es de 0,00.

Tabla 16. PUNTO DE EQUILIBRIO

Afo 1 Afio 2
INGRESOS DE ACTIVIDADES ORDINARIAS 197135 288000
PORCENTAJE DE VENTAS 75% 75%
PUNTO DE EQUILIBRIO 3328.04 3422.62
COSTO SERVICIO SENCILLO (23978.51) (24660.00)
Servicio de lavado standard exterior 148515 216000
PORCENTAJE DE VENTAS 25% 25%
PUNTO DE EQUILIBRIO 943.11 969.91
COSTO DE SERVICIO COMPLETO $(7,992.84)| $(8,220.00)
Servicio de lavado completo - exterior e interior- 48620 72000
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Afo 3 Afo 4 Afo 5
302400 317520 333396
75% 75% 75%
3437.61 3453.35 3469.88
(24768.00) (24881.40) (25000.47)
226800 238140 250047
25% 25% 25%
974.16 978.62 983.30
$(8,256.00) $(8,293.80) $(8,333.49)
75600 79380 83349

DRYWASH ofrece dos servicios, uno de lavado stahdde exteriores y otro de
lavado completo de exteriores e interiores, pogue los costos fijos deben ser
distribuidos en la misma relacion porcentual cogua la venta de estos dos servicios

aportan al ingreso total por actividades ordinagia$a empresa.
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5.6.Conclusion
El proyecto es factible, presenta utilidades desterimer mes de actividad,
continuando con un crecimiento positivo del 5% cpdaodo; gracias a que es una
franquicia y esta establecida en el mercado bfesig KNOW-HOW ofrecido por
ellos es un gran aporte, ya que se va a tenerspalo® en el cual confiar al momento
de querer realizar alguna decision con respectoraimiento del proyecto, otro
beneficio fundamental que nos brinda es la capagitaal personal de la empresa
basados en previos estudios realizados en susmmwes y finalmente el aspecto
mas importante que es el abastecimiento de insuDebkido a que somos una
empresa que basamos nuestra filosofia en apoyeedib ambiente, vamos a recibir
apoyo indirecto por parte de los gobiernos del mualdmomento de promover la
industria verde, esto nos ayudar a establecernasa@enanera mas eficaz y eficiente

en la mente de nuestros consumidores.

5.7.Anexos
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