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RESUMEN

El plan de negocio presentado a continuacion tiene como objetivo
desarrollar un proyecto que permita brindar el servicio de lavado y detallado
automotriz a domicilio, para los propietarios y/o usuarios de automaoviles en

la ciudad de Quito.

El crecimiento del parque automotor, el cuidado y mantenimiento de
los vehiculos y la poca disponibilidad de tiempo para estas actividades
presentan una oportunidad de negocio para el servicio de lavado a domicilio,
mismo que puede alternarse entre un lavado en seco y con agua brindando

una excelente calidad de productos y servicios.

Se realiza un analisis de factores externos a través de las fuerzas de
Porter, un analisis FODA y un estudio de mercado que permite identificar las
mejores estrategias para la implementacion y oferta del servicio.

De la misma manera se realizan las proyecciones de ventas, costos y
gastos en un escenario favorable y se detallan los valores que permitiran
identificar la viabilidad del proyecto a través de los estados financieros
proyectados.



ABSTRACT

The business plan has the objective of developing a project that allows offer
car wash and detailing services at home, for owners and/or users of automobiles in

the city of Quito.

The growth of the automotive fleet, the care and maintenance of vehicles and
the little availability of time for these activities present a business opportunity for the
home washing service, which can alternate between dry cleaning and washing with

water, providing excellent quality of products and services.

An analysis of external factors is carried out through business tools as Porter's
forces, a SWOT analysis and a market study that allows to identify the best strategies

for the implementation and offer of the service.

In the same way, projections of sales, costs and expenses are made in a
favorable scenario and the values that will allow identifying the viability of the project

through the projected financial statements detailed.
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1 INTRODUCCION

El desarrollo del plan de negocio para la creacion e implementacién de una
empresa de servicio de lavado de autos a domicilio para los propietario de
automoviles en la ciudad de Quito parte de una problematica y necesidad
previamente estudiada en algunas ciudades de Latinoamérica misma encontrada
en la revision de la literatura en la que si bien se proyectan distintos servicios se

evidencia un crecimiento y una necesidad en los servicios a domicilio.

Analizando el entorno local tanto externo como de competencia a través de
las herramientas PESTEL y Porter se da continuidad al analisis de validacion de la
necesidad del servicio en la ciudad de Quito.

El estudio de mercado a través de encuestas y un analisis estratégico FODA
permitieron desarrollar un plan de posicionamiento e identidad para la creacion de
la compafiia y sus posteriores estrategias de mercadeo y comerciales orientadas al
servicio a generar, de manera que se pueda proyectar de manera realista y en
funcién de las preferencias de los potenciales clientes una cantidad de servicios a

brindar.

Con las proyecciones comerciales generadas se analizaron con mas detalle
las capacidades y necesidades operativas que tendra el proyecto, la adquisicion de
insumos, maquinarias y equipos y mano de obra para la prestacién Optima y
eficiente del servicio de lavados de autos a domicilio.

Finalmente, el analisis financiero permite evidenciar la viabilidad del proyecto,
los indicadores de este, asi como las oportunidades de crecimiento que tiene el

proyecto a través de los estados financieros y flujos de caja proyectados.



2 REVISION DE LA LITERATURA

2.1 Hallazgos de larevision de la literatura académica relacionada

El lavado de un automovil es todo un proceso de mantenimiento automotriz,
gue debe tener un orden preestablecido, con pautas que no se pueden pasar por
alto. Para esto se debera contar con todas o la mayor parte de herramientas y
materiales que haran mas eficiente dejar un vehiculo limpio y con menor tiempo de
depreciacion, esto ya que con el tiempo y su uso natural es inevitable que los

vehiculos pierdan su valor. (Lozada, 2022, P 13)

Los servicios son actividades econémicas que se ofrecen de una parte
a otra, las cuales generalmente utilizan desempefios basados en el tiempo
para obtener los resultados deseados en los propios receptores, en objetos
0 en otros bienes de los que los compradores son responsables. A cambio
de su dinero, tiempo y esfuerzo, los clientes de servicios esperan obtener
valor al acceder a bienes, trabajo, habilidades profesionales, instalaciones,
redes y sistemas; sin embargo, por lo general no adquieren la propiedad de
cualquiera de los elementos fisicos involucrados. (Lovelock y Wirtz, 2009, P.
15)

En su libro ademas, Lovelock y Wirtz, plantean que se puede modificar el
lugar y el momento de la entrega en la prestacion de un servicio, es decir, ofrecer el
servicio a los clientes en un nuevo lugar 0 mas comunmente llamado a domicilio,
esto como una estrategia de marketing que cambia el patrén de la demanda. Esto
consiste en unidades moviles que llevan el servicio a los clientes, en lugar de que

ellos tengan que visitar los locales fijos de servicio. (Lovelock y Wirtz, 2009, P. 271)

2.2 Proyectos similares



En el plan de negocios de Bastidas, Lopez y Mateo (2021) se explica el
objetivo de disefiar un plan de negocios para una empresa de lavado de vehiculos
por delivery, que involucre el concepto de eficiencia y cuidado del medio ambiente,
mediante el uso racional del agua, en la Provincia de Huancayo, a abril 2021. Se
uso un disefio descriptivito y cualitativo de 383 encuestas, 1 focus group de 12
participantes y 13 encuestas a profundidad en la provincia de Huancayo. En sus
resultados se determind la viabilidad econdmica financiera del plan de negocios con
el resultado de un VAN de S/. 216,529.

En el plan de negocios de Montafia (2019) se busca como obijetivo, elaborar
un plan de negocio econdmicamente factible, socialmente responsable y
ambientalmente sostenible como factores diferenciadores, especializado en lavado
ecolégico a domicilio para los sectores La Colina, San José de Bavaria, Academia
y Guaymaral de la localidad de Suba, Bogota. A través de un disefio descriptivo y
cualitativo, con una muestra de 375 encuestas en la localidad de Suba, Bogota, se
mostré como resultado que El plan de negocio establecié una recuperacion de
inversion proyectada en 1.2 afios. El crecimiento en la rentabilidad aporté un valor
agregado positivo en las proyecciones hasta 2024 reflejado en el incremento del

EVA. A partir de ello, se establecio que es una inversidn viable para los accionistas.

En su plan de negocios, Lafabre (2019), se plantea, formular un plan de
negocios para una empresa de lavado de autos a domicilio que incorpore el
concepto de eficiencia y cuidado del ambiente mediante el buen uso de agua, a
través de un disefio de investigacion cuantitativa descriptiva a través de 384
encuestas en la ciudad de Quito, se presentan como resultados que el plan es
rentable y factible ya que cuenta con un VAN positivo para el quinto afio de $6638,36
y una tasa interna de retorno del 34% y no se tiene perdidas en ningun afio; el

periodo de recuperacion de la inversion es de 3,25 afos.

En su plan de negocio, Child, Franco y Ruiz (2016), los autores buscan,

determinar si el proyecto de emprendimiento “Lavadomicilio” tiene viabilidad tanto



financiera, como juridica y legalmente teniendo en cuenta factores y agentes
externos que, de una u otra forma influencian, la creacion de una empresa de este
tipo. Mediante un disefio de investigacion cuantitativa descriptiva con una muestra
de 60 encuestas cortas y 2 focus groups en la ciudad de Bogot4 concluyen que
Lavadomicilio un modelo de negocio que tiene viabilidad financiera, llegando a su
punto de equilibrio en el tercer afio de actividad y ofreciéndole a sus inversionistas
una tasa interna de retorno del 13% si se llegase a tener en cuenta que el numero
de lavado de autos no va a crecer tan rapido como la cantidad de autos en Colombia
que es del 9%.

En su plan de negocios Pérez (2020) el autor plantea como obijetivo,
implementar un plan de negocio para brindar un servicio especializado en
mantenimiento y limpieza automotriz a domicilio en el Distrito Metropolitano de
Quito. Con un disefio de investigacion exploratoria y descriptiva con una muestra de
234 encuestas en la ciudad de Quito, el autor presenta como resultados una
necesidad de inversion de $41784 USD financiados en 58% por los inversionistas y
restante por entidad financiera, un VAN de $23212 y una TIR de 39,44% que es
superior a la tasa de descuento del 17,03%, por lo que se estaria demostrando la

factibilidad de la inversion.

En su plan de negocio, Servicio Logistico Puerta a Puerta para
Mantenimiento Automotriz, Buitrén y Pacheco (2017) plantean como objetivo,
satisfacer una necesidad y demanda actual comprobada, y que todavia no ha sido
atendida completamente a través de un negocio ofrece un servicio logistico de
puerta a puerta para cualquier gestion automotriz, como mantenimiento, servicio
técnico, y trdmites relacionados, independiente del taller o agencia de preferencia
del cliente. Con un disefio de investigacion descriptiva con una muestra de 63
encuestas y entrevistas a profundidad en la ciudad de Quito, los autores muestran
como resultados que la inversion inicial es de USD 20,000 de capital propio o
accionario, y es recuperada al principio del tercer afio. EI ROE es del 9% en el tltimo



periodo del analisis, y se calcula un valor presente neto de USD 13,000, con una

reparticion anual del 90% de la utilidad neta a los accionistas de la empresa.

2.3 Conclusiones del capitulo

En funcion de los proyectos evaluados se pude concluir que el proyecto de
generar un servicio de lavado de vehiculos a domicilio se ha desarrollado
previamente en diferentes ciudades de Latinoamérica tales como Huancayo, Bogota
y Quito y en su gran mayoria han demostrado ser rentables, siendo asi una
oportunidad el desarrollo de un nuevo proyecto debido al parque automotor que

actualmente tiene la ciudad de Quito, y la recurrencia media del servicio.

3 IDENTIFICACION DEL OBJETO DE ESTUDIO

Segun cifras de la AEADE (2022), en su boletin mensual, el parque automotor
en la provincia de Pichincha esta compuesto de alrededor de 951398 automotores,
de los cuales un 42% tiene una edad hasta los 10 afios de uso. Ademas, se indica
un incremento del 9.3% en las ventas de unidades 0 km, en el mes de julio del 2022
vs el 2021, lo que indica una recuperacion y ventas del sector prometedoras para
este afio. El proyecto busca brindar un servicio de lavado y detallado automotriz a
domicilio enfocado en este tipo de vehiculos. Por lo que, profundizando en la
industria de los servicios automotrices, el lavado y detallada automotriz es un
servicio mas, brindado por centros especializados, talleres mecanicos, lubricadores

e incluso personal informal.

Para un buen mantenimiento del vehiculo, se estima que, aunque puede ser
muy relativo por las condiciones de uso, el tiempo recomendado para hacer un
lavado es de cada 15 dias, lo que convierte al servicio de lavado un servicio de una

frecuencia media de consumo.



4 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En la actualidad el tiempo disponible para estas actividades es cada vez mas
escaso por lo que el proyecto busca brindar una alternativa para el lavado de
vehiculo que no requiera de un tiempo de traslado excesivo y se pueda ejecutar

mientras que el usuario realiza cualquier otra actividad.



5 OBJETIVO GENERAL

Brindar el servicio de lavado y detallado automotriz a domicilio, para los
propietarios y/o usuarios de automoviles, a través de productos garantizados, con

servicio agil en la ciudad de Quito a partir del afio 2023.



6 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Generar una rentabilidad del 20% del servicio prestado de la empresa Wash
Me S.A.S, en la ciudad de Quito, durante el segundo afio de operacion.

Generar un numero minimo de 200 servicios mensuales de la empresa Wash

Me S.A.S., en la ciudad de quito a partir del 3er mes de operacion

Alcanzar el punto de equilibrio financiero de la empresa Wash Me S.A.S. en
el segundo afio de la operacién en la ciudad de Quito.

Validar la aceptacion del servicio de lavado de autos a domicilio en la ciudad

de Quito, para los propietarios y/o usuarios de automdviles.



7 JUSTIFICACION Y APLICACION DE LA METODOLOGIA

7.1  Andlisis PESTEL

7.1.1 Entorno Politico

Tendencia Politica

Existe en la actualidad un cambio en la politica, orientada a una politica de
inversion y fomento del sector privado, lo cual representa un cambio importante
sobre la politica llevada a cabo en afios anteriores en donde el sector publico tenia
mayor preponderancia. De acuerdo con el estudio de indicador de clima econdémico
de la universidad Getulio Vargas de Brasil, en el cuarto trimestre de 2021, el
Ecuador se ubica entre los paises que mas han mejorado su clima de negocios.
(MINPRO, 2021).

Incentivos a emprendimientos

Desde febrero de 2020 entr6 en vigor la "Ley organica de Emprendimiento e
Innovacion” la cual tiene como objetivo fomentar el emprendimiento en el territorio
nacional. Considera al emprendimiento como un proyecto con antigiiedad menor a
5 afios. Se genera un Registro Nacional de Emprendimientos con acceso a

servicios, financieros y fondos de inversién publico.

7.1.2 Entorno Econdmico

Recuperacién Econémica

Segun el Banco Central del Ecuador, la economia ecuatoriana se desaceler¢ al

crecer un 1,7% en el segundo trimestre de 2022 respecto del mismo periodo de

2021, esto a consecuencia de paralizaciones ocurridas. Por otro lado el consumo
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de los hogares crecio en un 4,9% en el mismo periodo impulsado por crecimiento

de importaciones, remesas y créditos de consumo.

Tasa de empleo

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, la tasa de empleo
adecuado crecio en 2,9 puntos porcentuales (p.p.), al pasar del 30,9% a junio de
2021, a un 33,8% para el mismo periodo de 2022. Por otra parte, la tasa de
desempleo alcanzo el 4,3% durante el segundo trimestre del 2022, resultado que

se reduce 1,2 p.p. comparado con 2021.

Inflacion

Se parte del indice de precios al consumidor (IPC), que nos permite determinar
la variacion en cuanto a precios respecto a una canasta de bienes y servicios
durante un periodo determinado, y nos permita determinar la inflacion. Segun el
INEC, a octubre de 2022 el IPC se sitia en 110,06 lo que representa una variacion
anual del 4,02%.

7.1.3 Entorno Social

Inseguridad y altos indices de delincuencia

De acuerdo con el estudio de percepcion ciudadana 2022 realizado por la
organizacion Quito como vamos. El 39,9% de la considera a la inseguridad
ciudadana como el problema que mas afecta su calidad de vida. Lo cual representa
un reto para los servicios que requieren el acceso a un bien personal como es un

vehiculo o a su vez el ingreso a un bien inmueble.



11

Tiempo disponible y teletrabajo

Si bien a partir de marzo de 2022 se eliminé toda restriccion en cuanto a aforo
en oficinas existen compafilas que han optado mantener jornadas de trabajo
hibridas o teletrabajo, incluso como una alternativa al aprovechamiento del tiempo
en cuanto a movilizacion se refiere. Durante la pandemia hubo hasta 457 680
personas en esta modalidad. Hasta el 1 de julio de 2022, se registraron 161 543
teletrabajadores, de los cuales el 84% esta4 de forma emergente, es decir, por la
pandemia. Mientras que el 16% estd de forma habitual, segun el Ministerio de

Trabajo.

7.1.4 Entorno Tecnoldgico

Situacion digital en Ecuador

Segun el estudio "Digital 2022 Global Overview Report", publicado por We are
social y hootsuite, se conoce que en Ecuador el 77% de los habitantes son usuarios
de internet, 81% es usuaria activa de redes sociales. Asi mismo el volumen de
trafico web proviene en un 41,52% de teléfonos moviles y un 57,23% desde una
laptop o computadora de escritorio. Esto indica que existe una amplia digitalizacién
de la poblacion.

Incremento de negocios con entrega a domicilio

La pandemia aceler6 el crecimiento de los negocios de servicios a domicilio.
"Datos de la Camara Ecuatoriana de Comercio Electronico (CECE), revelan que las
compras online aumentaron en un 54 por ciento a nivel nacional y que las
aplicaciones se convirtieron en el segundo canal mas utilizado por los usuarios,

siendo el segmento de alimentos y bebidas el de mayor consumo."
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7.1.5 Entorno Ambiental

Consumo de Agua

Segun la Organizacion Mundial de la Salud (OMS), una persona no deberia
consumir mas de 110 litros de agua cada dia en todas sus actividades. Sin embargo,
en Quito el consumo alcanza los 220 litros diarios por persona. Si bien no existe una
escasez de liquido a nivel local, se han visto llamados hacia el ahorro de este,
principalmente por la empresa publica agua de quito, enfocado a zonas en donde

pueda existir desabastecimiento.
7.1.6 Entorno Legal

Legislacion laboral y contrato de servicios

Araiz de la pandemia, se han implementado diferentes modalidades de contrato
como el contrato especial emergente y la reduccion emergente de la jornada de
trabajo, que representan alternativas de contratacién mas flexibles.

Tramites de creacion del negocio

La tramitologia para la creacién de una empresa nueva se ha visto favorecida
por la situacion tecnolégica y de pandemia, asi como el incentivo a nuevos
emprendimientos. Se consideran el régimen tributario RIMPE Emprendedores. Asi
mismo se debe considerar la Licencia metropolitana Unica para el ejercicio de
actividades econémicas emitida por el GAD del Distrito Metropolitano de Quito.

Constitucion de la empresa

A través de la "Ley organica de Emprendimiento e Innovacion” se incluye un

nuevo tipo de empresa llamada "Sociedad por acciones simplificadas"” la misma
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permite una creacion y gestiébn méas simple y agil con los mismos beneficios que la

sociedad andnima o limitada.

7.2 Andlisis del sector:

Segun la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU), el servicio de
lavado de vehiculos se encuentra dentro de la categoria G4520 mantenimiento y
reparacion de vehiculos automotores, en la subcategoria G4520.03 que incluye el

servicio de lavado, engrasado, pulverizado, encerado, cambios de aceite, etc.

7.2.1 Tamafo de laindustria

Ventas Quito - ClIU G452003 (Mill.)
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180,0
160,0
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Figura 1 Ventas Historicas CIIUU G452003

Entre el afio 2014 y 2020 la actividad de servicio de lavado, engrasado,
pulverizado, encerado, cambios de aceite, etc. de automoviles en el cantén Quito

representa un promedio de participacion del 0,14% sobre el total del PIB nacional.
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7.2.2 Ciclos econdmicos

Como se puede apreciar en el grafico de ventas del sector en el canton Quito,
hasta el 2019 tenia una tendencia de crecimiento que se vio afectado por los dos
afos de pandemia mostrando una leve recuperacion en el 2020. En general se

puede revisar que tiene una tendencia de leve crecimiento.

Ventas Quito - ClIU G452003 (Mill.)

200,0 184,3 1855
180,0
160,0
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60,0
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20,0
0,0

2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

Figura 2 Tendencia Ventas ClIU G452003

7.3  Andlisis de PORTER

7.3.1 Amenaza de entrada de nuevos competidores

Barreras de entrada

e Economias de escala: El servicio de lavado de autos cuenta con una capacidad
limitada vinculada a la mano de obra, espacio fisico del establecimiento y

limitacion geografica. Se buscara la forma de atender a mayor cantidad de

usuarios a través del plan de negocios.
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e Diferenciacion de producto: Existe una amplia gama de productos y
modalidades de servicio de diferente calidad lo que incide directamente en el
servicio prestado.

¢ Identificacién/lealtad de marca: Reconocimiento por la calidad de servicio y
productos utilizados

e Acceso canal de distribucion: El servicio a domicilio ha proliferado en los altimos
afios por lo que no se considera complejo acceder a operarios motorizados.

¢ Necesidades de capital: Inversion relativamente baja para la implementacion
del servicio.

e Acceso a nueva tecnologia: no se requiere de tecnologia especializada para el
acceso a canal o distribucion de servicio

e Proteccion gubernamental/regulacion de la industria: Regulacion de uso publico
de los respectivos municipios. Se debe considerar el servicio dentro de un bien
privado.

e Efecto de la experiencia: El servicio no requiere una amplia experiencia, sin
embargo existen competidores que llevan varios afios en el mercado.

e Costes de cambio de cliente: Nivel medio debido a la cantidad de opciones que

prestan el servicio.

Barreras de salida

e Especializacion de activos: Infraestructura tecnoldgica para el agendamiento
y operativa diaria con rapida implementacion.

e Coste de salida: La inversion relativamente baja no constituye un costo de
salida significativo

e Valorizacién del activo: Bajo, no se requiere una inversion alta en activos

e Barreras emocionales: Empoderamiento de la marca en la calidad del

servicio por parte de los socios emprendedores.

El nivel de amenaza de nuevos competidores es alto.
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7.3.2 Rivalidad entre competidores

Numero de competidores: Se ha identificado a través del portal de la Super
Intendencia de Compafias, un numero creciente pero limitado de empresas
gue brindan servicio de lavado de autos a domicilio. En la ciudad de Quito se
identifican al menos 25 empresas formalmente establecidas dedicadas al
lavado de autos en general, sin embargo, se han identificado menos de 5
empresas especializadas al mercado a domicilio, que prestan el servicio de
lavado en general.

Crecimiento del sector: A medida que el parque automotor va
incrementando, los servicios asociados lo hacen de igual manera, en
especial en el servicio tradicional de lavado de autos.

Variedad de competidores: Existen diferentes modalidades de lavado de

vehiculos, en su gran mayoria en puntos fisicos y de distintos precios.

El nivel de rivalidad de competidores se encuentra en un nivel bajo

7.3.3 Posicion de fuerza de los clientes

N° compradores importantes sobre el total: Se estima que en Quito el
parque automotor es de 334.000 de acuerdo con la revision técnica vehicular
realizada en el afio 2021 por la AMT.

Disponibilidad de sustitutos: Amplias opciones para lavado de vehiculos
en general

Costes de cambio para el comprador: No existen costos considerables
para el cambio.

Posibilidad de integracion hacia atras del comprador: Produccion o
adquisicién de material de lavado

Posibilidad de integracion hacia adelante en el sector: Creacion de

franquicias o modelo de negocio para expansion.
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e Poder de negociacion: Amplia oferta de servicio de lavado en general, sin

embargo, no una oferta considerable en el servicio a domicilio.
La posicion de fuerza de los clientes se encuentra en un nivel bajo.
7.3.4 Posicion de fuerza de los proveedores
e N° Suministradores importantes: Pocos productores e importadores
de productos para lavado en la modalidad "lavado seco” mientras que en el

lavado normal el nimero es mas amplio.

e Disponibilidad de sustitutos paralos productos de los suministradores:

Variedad de productos con diferente calidad.
e Diferenciao costes de cambio de los productos de los suministradores:
Costes de cambio altos al promocionar proveedores con productos de buena

calidad.

e Amenazade integracion adelante del suministrador: oferta de servicio de

lavado a domicilio por parte de los productores.

e Amenazade integracidon hacia atras en el sector: No se considera sencilla
la produccién de productos de limpieza por parte de los proveedores del
servicio en si.

La posicién de fuerza de los proveedores se encuentra en un nivel bajo

7.3.5 Amenaza de productos sustitutos
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e Disponibilidad de sustitutos proximamente: No se avizoran productos
sustitos que no hayan sido considerado competidores previamente para el
servicio de lavado de autos en el corto plazo.

e Costes de cambio para el usuario: El costo de cambio hacia el sustituto de
lavado de vehiculos por accion propia puede resultar en un costo de cambio

en funcion de tiempo y esfuerzo.

e Rentabilidad y agresividad del producto del sustituto: Se puede
considerar como sustituto la accion de lavado de vehiculos de manera
particular con la compra de productos ofertados en supermercados o

establecimientos especializados.

e Agresividad del marketing del producto: Los productos para el lavado
de vehiculos de manera particular tienen costos accesibles con estrategias
en puntos de venta, digitales. Se puede considerar un nivel alto de

promocion.
La amenaza de llegada de nuevos productos sustitos se encuentra en un nivel alto.
7.3.6 Conclusion analisis Porter

Dentro del sector del lavado y detallado de vehiculos a domicilio se puede
evidenciar que existe un nivel intermedio en las fuerzas de Porter esto ya que
factores como la amenaza de entrada de nuevos competidores, asi como ingreso
de productos sustitos representan un riesgo alto, mientras que la fuerza de clientes
y proveedores, asi como rivalidad entre competidores representan un nivel bajo.

7.4  Participantes competidores

Se identifican a 3 principales competidores directos en la ciudad de Quito que

prestan el servicio de lavado de vehiculos a domicilio en diferentes modalidades
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como son: el lavado en seco, como Ec Shine e Easy Dry, que a su vez es fabricante

de productos para este tipo de limpieza e importador directo de productos para el

detallado, Eco Clean que promociona un lavado a domicilio con agua.

El sustituto del servicio estd en la opcion del auto lavado, comprando los

productos en supermercados, o en su defecto llevar el vehiculo a lavar en un sitio

cercano, considerando que ambos casos existen un esfuerzo adicional y bajo ahorro

de tiempo.

El crecimiento del parque automotor, asi como las bajas barreras de entrada

para un negocio como el de lavado de autos a domicilio podria aumentar el nimero

de competidores, por lo que es importante generar una diferenciacion competitiva

en la ejecucién del proyecto.

7.5

Andlisis del mercado

7.5.1 Matriz de operacionalizacién de variables

Objetivo Especifico Variable Sub Indicadore | Instrumen
variable S to

Generar una rentabilidad | Rentabilidad | costos $ costos del | Mapeo de

del 20% del servicio servicio costos

prestado de la empresa ventas

Wash Me S.ASS, en la # ventas Informe de

ciudad de Quito, durante el ventas

segundo afio de operacion.

Generar un namero | Minimo de | # ventas Servicios Informe de

minimo de 200 servicios | servicios prestados ventas

mensuales de la empresa
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Wash Me S.AS., en la
ciudad de quito a partir del

3er mes de operacién

Alcanzar el punto de | Punto de | Costos — | Servicios Estado de
equilibrio financiero de la | equilibrio gastos prestados resultados
empresa Wash Me S.A.S. | financiero.

en el segundo afio de la Ventas

operacion en la ciudad de

Quito.

Validar la aceptacion del | Aceptacion | % Servicios Encuestas
servicio de lavado de autos | del servicio | aceptacién | prestados

a domicilio en la ciudad de | de lavado de Investigaci
Quito, para los propietarios | autos a | Segmenta | Cantidad de | 6n de
y/o usuarios de | domicilio. cion de | automdviles | entidades.
automoviles. automovile

Propietarios
de

automoviles

S

Tabla 1 Operacionalizacion de Variables

Se realizard& como estudio una investigacion descriptiva a través de

encuestas. Se considera un estudio probabilistico a través de un muestreo aleatorio

simple. Las encuestas se realizaran de manera digital, elaboradas en la herramienta

Google Forms y enviados por canales digitales sociales como Facebook, y

Whatsaap asi como por correo electrénico.

7.5.2 Calculo de la muestra
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Para el calculo de la muestra se considera la poblacion del parque automotor
de la ciudad de Quito, para lo que segun datos de la AMT al afio 2021 se registraron
375359 unidades que pasaron la revision técnica vehicular. Sobre esta cantidad se
extrapola el porcentaje de vehiculos livianos que segun cifras de la AEADE
obtenidas de la base de matriculacién del SRI responde al 87% del total del parque

automotor nacional. Teniendo asi una poblacién muestral de 327416 vehiculos.

L NxZZxpxg
L:;J'.._d_'-_‘_x(N_-I) ,sz;p.xq

N = 327417
Z=1,96
d=0,03
g=0,05
p =0,95
n opt = 203

En cuanto a NSE no existen cifras actuales aplicables a la posecion de un
vehiculo como parte de un segmento especifico. Sin embargo se orientara el estudio

hacia el uso particular y personal de los vehiculo.
7.5.3 Resultados de la encuesta

Se realiza las encuestas con el objetivo de conocer las preferencias y
comportamientos actuales del servicio de lavado en la ciudad de Quito, asi como
validar la aceptacion de servicio de lavado y detallado de autos a domicilio.

Se detallan a continuacién los resultados mas relevantes de la encuesta
realizada y se incluyen dentro de la seccion de anexos los resultados totales de la

encuesta realizada.

Datos demogréaficos
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Se analiza con el fin de identificar un nivel socio econémico y su respectiva

aceptacion al servicio, el promedio de ingresos familiares.

En promedio cual es el rango de tus Ingresos familiares mensuales
214 respuestas

@ $500 a $800

® $801 a $1500

@ $1501 a $2500
@ $2501 a $3500
@ Mas de $3500

@ Prefiero no decirlo
® 1501 a 2500

Figura 3 Respuestas Promedio de Ingresos Familiares

Se valida con el fin de precisar la encuesta el tipo de auto y se descarta los

encuestados que no posean un vehiculo.

¢Qué tipo de auto tienes?
215 respuestas

@ Auto sedan o hatchback
@® SUV/4x4

@ Camioneta

® VAN

@ No tengo vehiculo

Figura 4 Respuestas Tipo de Auto
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Comportamiento actual de lavado

Se busca identificar los comportamientos y preferencias que tienen los
consumidores en la actualidad respecto del lavado de vehiculos, detalles como la el
lavar o llevar a lavar un vehiculo, el tipo de lavado, su gasto promedio y frecuencia

se detallan a continuacion en las figuras.

¢Coémo prefieres lavar tu vehiculo en la actualidad?
204 respuestas

@ Lo lavo yo mismo, uso agua.

® Lo lavo yo mismo, uso productos de
lavado en seco

@ Lo llevo a lavar en un lugar econémico
cercano a mi domicilio

@ Lo llevo a lavar a un autolavado
especializado (esta cerca a mi domicilio)

@ Lo llevo a lavar a un autolavado espe...
@ Solicito un lavado a domicilio
@ Lavado con moneda

Figura 5 Respuestas Preferencia de Lavando en la Actualidad

¢Por qué prefieres lavar ti mismo tu vehiculo?
35 respuestas

@ No confio en los otros lugares

@ No me gusta gastar dinero en el lavado

@ Nadie le pone mas cuidado en el lavado
que yo.

@ Me da un tiempo de esparcimiento

@ se la medida exacta de agua para no
desperdiciarla

@ Falta de tiempo

@ siento que utilizo los recursos
necesarios para no gastar ni contamin...

Figura 6 Respuestas Preferencia de Lavando en la Actualidad (autolavado)



¢Por qué prefieres llevar tu auto a lavar?

164 respuestas
.:-,4/./—/‘_’_—/}_“—
49,4%
24,4%
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@ No cuento con los productos y
herramientas

@ Prefiero dedicar mi tiempo a otra activ...
@ No lo se hacer
@ Vivo en departamento y no puedo usa...
@ Comodidad

@ Me falta tiempo

@® Pereza

@ Mayor profundidad en la limpieza
@ Porque tienen aparatos especiales pa...

Figura 7 Respuestas Preferencia de lavando en la actualidad (Llevar auto)

¢Qué tipo de lavado prefieres solicitar o hacer cuando lavas tu vehiculo?

204 respuestas

A

Figura 8 Respuestas Tipo de lavado preferente

@ Simple, solo exterior e interior con
aspirado
@ Lavado completo con encerada

@ Lavado completo con productos de
"detailing", encerada, lavado de motor.

Cuando llevas tu vehiculo a lavar, ;cudnto es tu gasto promedio?

204 respuestas

Figura 9 Respuestas Gasto Promedio de Lavado

@ 350 menos

@ $6-$10

® $11-$20

@ Mas de $20

@ 30 - Lo hago yo mismo
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¢Con que frecuencia lavas o llevas a lavar tu vehiculo?
204 respuestas

@® Semanal

@ Quincenal

@ Mensual

@ Trimestral

@ Lo hago yo mismo
@ Alos 3 Meses

@® Lo hago yo

@® Cada 2 meses

13V

Figura 10 Respuestas Frecuencia de lavado

A continuacion, se busca también identificar la disposicidbn en cuanto a tipo de

lavado y aceptacién del servicio a domicilio, asi como un acercamiento del precio.

Te gustaria que alguien lave tu vehiculo en tu domicilio o lugar de trabajo, haciendo tu solicitud de

manera online (a través de una app o pagina web)
204 respuestas

@ Si me gustaria
@ Lo probaria
@ No me gustaria

A

Figura 11 Respuestas aceptacion de servicio a domicilio



Al solicitar un lavado a domicilio preferirias que el tipo de lavado sea:
204 respuestas

@ Normal: lavado con agua
@ Ecoldgico: lavado en seco
@ Con muy poca agua

@ Ambos

@ Lavado y encerado

Figura 12 Respuesats Gusto para tipo de lavado

¢Qué precio consideras justo para un lavado normal a domicilio

204 respuestas
® $6a38
® $8-$12
® $13-%18
@ Depende
- @ Menos de 5

Figura 13 Respuestas Disposicién al precio para el lavado normal a domicilio

26
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¢Qué precio consideras justo para un lavado ecolégico a domicilio
204 respuestas

® $8a$10

@® $11a315

© $16 a $20

@ Depende

@ Nose

@ No conozco

@ No tengo idea del costo

@5

Figura 14 Respuestas disposicion al precio para el ecolégico normal a domicilio

Los factores mas importantes para los usuarios en el momento de adquirir un

servicio de lavado o detallado a domicilio, guiaran la estrategia a seguir.

Que seria lo mas importante al adquirir el servicio de lavado a domicilio (selecciona 2)
204 respuestas

Productos de buena calidad 134 (85,7 %)

Que sea un servicio seguro 138 (67,6 %)
Rapidez en el servicio 45 (22,1 %)

Que sea econdomico 41 (20,1 %)

Que existan promociones o

43 (21,1 %
planes de uso recurrente (21,1 %)

0 50 100 150

Figura 15 Respuestas Factores de importancia para el lavado

Se realiza una validacion de los servicios de detallado automotriz utilizados
con el fin de definir los servicios a ofrecer
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¢Has utilizado o solicitado el uso de productos de detallado automotriz o para tu vehiculo? Por

ejemplo recubrimiento cerdmico, lavado de asientos, pulido de carroceria.
204 respuestas

® si
56,4% ® No

Figura 16 Respuestas Uso de productos de detallado automotriz

En el Ultimo afo ;has contratado alguno de los siguientes servicios de detallado automotriz?

204 respuestas

Lavado de tapiceria 61 (29,9 %)

Detallado de piezas plasticas i... 17 (8,3 %)
Lavado de motor 68 (33,3 %)
Pulido profesional de carroceria 30 (14,7 %)
Pulido profesional de faros 25 (12,3 %)
Recubrimiento ceramico 19 (9,3 %)
Ninguno 89 (43,6 %)
Detallado de piezas interiors

0 20 40 60 80 100

Figura 17 Respuestas Servicios solicitados de detallado automotriz

El estudio nos arroja factores importantes para el desarrollo de la estrategia,

detallados a continuacion:

e Los factores mas valorados para un servicio a domicilio son la seguridad
y calidad de los productos y en tercer lugar las promociones o planes de
uso recurrente.

e Eltiempo esperado para un servicio es de hasta 40 minutos en un 47,1%

mientras que un 49% esperaria que tome hasta 1 hora.
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e La participacion de tipo de vehiculos es similar en cuanto al modelo SUV
y Sedan por lo que se considera esta divisibn de mercado para las
proyecciones.

e La disposicion para el tipo de lavado con agua o en seco es similar en
porcentaje por lo que se considera esta division para las proyecciones.

e El uso del detallado automotriz en su mayoria no ha sido solicitado o
realizado con frecuencia por lo que se priorizara y se proyectara un mayor
namero de servicios de lavado.

e El 57% de los encuestados facilito su contacto para una prueba de
servicio.

¢ Elrango de precios considerado justo para el lavado en su mayoria oscila
entre los $8 y $15.

e Eltipo de lavado usado con mayor frecuencia es el que incluye un lavado
exterior y aspirado y en menor medida el uso de cera para un lavado mas

completo.

7.6 Mercado objetivo

De acuerdo a la técnica de estimacion de tamafio de mercado se considera
que el tamafio total del mercado, es la cantidad de vehiculos revisados en la ciudad
de Quito, sin embargo de acuerdo al alcance del proyecto que estara enfocada en
una primera fase en sector norte de la ciudad de Quito, se considera que, habiendo
7 centros de RTV en Quito, 3 estan ubicados en el Norte de Quito, por lo que para
fines de proyeccion se considera que el 42,85% de los autos podran usar el lugar
de revision mas cercano a su domicilio. Se considera un 7,5% de crecimiento de los

Gltimos afos de acuerdo con las cifras del Gobierno Abierto de Quito.
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Nombre del CRTV

Direccién

Sector

Figura 18 Centros RTV en Quito. Fuente: AMT

Guamanl
Guajalo
Los Chillos
Florida
San Isidro del Inca
Carapungo

Bicentenario

Leonidas Mata y calle 552

Florencia Malo y Carlos Arteta

Duchicela y Pedro Ramos

Av. Pedro Vicente Maldonado y pasaje revision vehicular S/N

Isla Fernandina S/N y av. General Rumifiahui

José Felix Barrerio y calle De los Alamos

Parque Bicentenario, antiguo Aeropuerto Mariscal Sucre

La Perla

Asistencia Social

Conocoto

El Pedregal

Unién y Progreso

El Clavel

Antiguo aeropuerto
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La cantidad de servicios proyectados en el primer aflo de acuerdo a la

capacidad de la empresa es de 4502 servicios por lo que en funcion de una

recurrencia promedio bi-mensual se considera que se podra alcanzar un total de

750 usuarios que representan un total del 0,53% del mercado en la ciudad de Quito,

lo que se estima es una proyeccion realista y alcanzable.

Afio 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Afio 5
Crecimiento 7.5% 7.5% 7.5% 7.5%
TAM [Autos matriculados 327417 351973 378371 327418 351974
Autos matriculados (3 RTV Norte ) 140298 150821 162132 140299 150821
SAM Servicios anuales 4502 7776 9850 19584 19584
Recurrencia {Bi-Mensual) ] 6 ] 6 ]
SOM Servicios usuario 750 1296 1642 3264 3264
S0M 0,53% 0,86% 1,01% 2,33% 2,16%

Tabla 2 Dimensionamiento del mercado

De acuerdo con el estudio realizado definimos que existe una aceptacion

superior al 60% en los niveles de ingreso superior a los $500, de igual manera una

aceptacion entre los rangos de edad de 24 a 65 afos, y una distribucion similar del

50% en cuanto al género.

De esta manera definimos que en cuanto a variables demograficos los

potenciales clientes seran los propietarios de un vehiculo, con ingresos familiares
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mayores a los $800 USD, con edad entre los 23 y 65 afios. En cuanto a preferencias
de servicio en la actualidad se consideran a los consumidores que actualmente no
realicen un lavado por cuenta propia sino un lavado en un lugar cercano o
especializado fuera de su domicilio, que aprecien su tiempo, que no cuenten con las

herramientas, desconocen del proceso y a su vez puedan vivir en un departamento.

Aceptacion nivel de ingresos
70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%
0

$500 a $800 $801a$1500 $1501a$2500 $2501a$3500 Masde $3500

X

H Claro quesi ®Por ahora no

Figura 19 Aceptacion por nivel de ingresos

Aceptacién por edad
80%
70%
60%

50%

40%

30%

20%

10%
0

18-22 23-30 31-40 41-50 51-65

X

H Claro que si M Por ahora no

Figura 20 Aceptacion por edad
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Aceptacién por género

® Femenino = Masculino

Figura 21 Aceptacion por género

¢Por qué prefieres llevar tu auto a lavar?

164 respuestas

@ No cuento con los productos y
herramientas

@ Prefiero dedicar mi tiempo a otra activ...
@ No lo se hacer

s @ Vivo en departamento y no puedo usa...
49,4% @ Comodidad

@ Me falta tiempo

@® Pereza

@ Mayor profundidad en la limpieza

@ Porque tienen aparatos especiales pa...

Figura 22 Motivo de no elegir autolavado

7.7 Andlisis FODA

Fortalezas

¢ Necesidad de inversion baja para la implementacion del servicio

e Equipo de trabajo con experiencia en la operativa de desarrollo de negocios
y mercadeo

e Productos disponibles de buena calidad a través de proveedores certificados
y variedad de servicios.

e Filtros de seguridad para captacion de personal operario.
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Oportunidades

e Creciente demanda de servicios a domicilio
e Crecimiento del mercado automotor y servicios asociados

e Apoyo al sector emprendedor y tramitologia sencilla para implementacion.

Debilidades

e Desarrollo escalable de la plataforma de servicio y solicitud (web o app)
¢ Necesidad de captacion y rotacion de equipo operario.

e Compromisos con limitados proveedores con el fin de priorizar la calidad.

Amenazas

e Mercado competitivo con diferentes opciones para el lavado.

e Situacion social de desconfianza e inseguridad.

e No existe alta conciencia sobre el consumo excesivo de agua en la ciudad
de Quito

7.7.1 Estrategias del andlisis FODA

Estrategias FO

e F103 Implementacion del plan de negocio bajo metodologias agiles.

e 302 Priorizacion de la calidad de producto para el mercado automotor de
autos nuevos y semi nuevos.

e F401 Comunicacion de la seguridad que busca el negocio para brindar un

adecuado servicio a domicilio.

Estrategias DO
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D203 Identificar las alternativas contractuales para una contratacion agil de
personal.
D302 Identificar mayor numero de proveedores en el mercado local o

internacional.

Estrategias FA

F3A3 Se brindara servicios ecolégicos y normales para adaptarse a las
necesidades de los clientes.

FAA2 Se realizaran filtros y garantias de los operarios que se comunicaran
a los clientes

F2F3A2 La especializaciéon del equipo y la calidad de los productos buscaran

generar un diferencial sobre los otros clientes.

Estrategias DA

7.8

D2A2 Los filtros de seguridad deberan ser estrictos y asi mismo se buscaran
alternativas para reforzar la seguridad durante el servicio.

D1D3Al1 Se buscard generar compromisos de mediano plazo con los
proveedores iniciales sin descuidar la busqueda de otras alternativas que

permitan mantener la calidad del servicio.

Definicion de la estrategia genérica especifica del negocio

Se define como estrategia general la de diferenciacion de servicio

considerando el sector de limpieza automotriz con una ventaja que gira en torno a

la practicidad en funcién del tiempo y la calidad de los productos y servicios

especializados.
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Q TODO UN : s Liderazgo

o Diferenciacion
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S

Q A Diferenciacion Segmentacion con
a SEGMENTO enfocada a un enfoque de costos

segmento bajos

EXCLUSIVIDAD PERCIBIDA POSICIONAMIENTO
POR EL CLIENTE DE BAJO COSTO

VENTAJA ESTRATEGICA

Figura 23 Estrategias genéricas de Porter

7.9 Conclusiones del capitulo

Existe un mercado atractivo dispuesto para adquirir el servicio de lavado a
domicilio en la ciudad de Quito. Las oportunidades que presenta el mercado, asi
como las fortalezas evaluadas del servicio brindan expectativas positivas para la

ejecucion del proyecto.

8 RESULTADOS Y PROPUESTA DE SOLUCION AL PROBLEMA
PLANTEADO

8.1 Naturaleza, filosofia del negocio y estilo corporativo.

La empresa, Wash Me, serd una empresa de servicio de lavado de vehiculos
livianos a domicilio orientada en la optimizacion de recursos en el lavado de autos

tanto para el cliente como para la compainiia.

El ahorro y priorizacion del tiempo, el respeto al medio ambiente, y el cuidado
por el auto, uno de los bienes mas preciados de la familia, son los valores que rigen

esta compafia.
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“Cuidamos y preservamos la estética de los automoviles dandole el valor que

se merece el tiempo de los clientes.”

8.2 Misién

Brindar un servicio de lavado de vehiculos a domicilio preservando la vida
estética del auto a través de productos de buena calidad y optimizando el tiempo de

los clientes.

8.3 Vision

Ser una empresa de rapido crecimiento generando un cambio en la forma de

lavado de vehiculos.

8.4 Objetivos de crecimiento y financieros considerando el analisis de la

industria.

e Generar una rentabilidad del 20% del servicio prestado de la empresa Wash
Me S.A.S, en la ciudad de Quito, durante el primer afio de operacion.

e Generar un numero minimo de 200 servicios mensuales de la empresa Wash
Me S.A.S., en la ciudad de quito a partir del 3er mes de operacion

e Alcanzar el punto de equilibrio financiero de la empresa Wash Me S.A.S. en
el segundo afio de la operacién en la ciudad de Quito.

8.5 Informacién legal

8.5.1 Tipo de empresa

Se considera la constitucion de una compafia tipo Sociedad Anénima
Simplificada SAS, con dos a tres accionistas. El costo de constitucion a través de la

empresa Simple SAS para dos o tres accionistas se publica en $299 USD + IVA.
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Se considera un capital a suscribir de $600 USD dividido inicialmente en dos
accionistas que tendran funciones de CEO y COO con una participacion de 51% y

49% respectivamente.

Estas compafias se constituyen ante la Superintendencia de Compaifiias,
Valores y Seguros, no ante Registro Mercantil, como los otros tipos de

compafiias. Puede tener uno 0 mas accionistas, y no tiene capital minimo requerido.

8.5.2 Legislacion vigente

Se considera ser parte del Régimen simplificado para emprendedores y
negocios populares RIMPE para esto se aplica a la seccion emprendedores.

La actividad econdmica se encuentra regulada localmente por el Municipio
de Quito y la Agencia Metropolitana de Control, en cuanto a los permisos de
operacion, asi como la Unidad de control ambiental y bomberos.

Se considera obtener los permisos necesarios de operacion Unicamente para

el lugar de almacenamiento de material y como punto de abastecimiento.

Al considerar el uso de un canal de solicitud de servicio de manera digital se
revisara la ley de proteccion de datos personales consideran la proteccion de datos

personales.

Legislacion laboral: Se considera la modalidad de Contrato especial
emergente establecido en el articulo 19 de la Ley Humanitaria, mismo que debera
quedar por escrito y contener los requisitos del Codigo de Trabajo para la
suscripcion de un contrato individual de trabajo. Asi mismo se considera que a
medida que el negocio crezca se trabaje con la modalidad de contratacion por

servicios prestados.
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8.6  Estructura Organizacional

Esteban Ledn

Legal /

Contabilidad

Servicio Externo

[ |
I Socio TBH| E TBH|
[ |
Operario Operarios Operarios
TBH TBH TBH

Figura 24 Organigrama inicial compafiia

CEO / CMO: Se considera en el inicio del proyecto un responsable de la
gerencia general y a su vez de las actividades de marketing que son ejes principales

del proyecto.

COO: El encargado de las operaciones de la compafiia serd parte
fundamental del proyecto por lo que se propondrd una asociacion y participacion

considerable de la compafiia para esta posicion.

Legal y contabilidad: Se contratara el servicio especializado en leyes y

contabilidad de compafiias enfocadas en emprendimientos tecnolégicos.
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Producto y servicio al cliente: La posicion serd el nexo local con el
proveedor de la plataforma para el seguimiento de su correcto funcionamiento y a

su vez sera encargado de la atencién al cliente.

Operarios: Reportaran a gerente de operaciones y seran los encargados de

brindar los diferentes servicios de lavado.

8.7 Ubicacioén

La compafia estara ubicada en el sector centro norte del Distrito
Metropolitano de Quito, considerada una ubicacion estratégica al estar en el centro

financiero y comercial con un nimero alto de edificios de departamentos.

Se considera el alquiler de un espacio para 4 personas con el agregado de
un espacio pequefio de almacenamiento de material para los operarios. Es
importante considerar que los espacios de Coworking representan una oportunidad
en relacionamiento con el ecosistema emprendedor y asi mismo una ventaja en

cuanto a la administracién de servicios basicos y de seguridad.

8.8 Ventaja competitivay propuesta de posicionamiento

Estrategia de diferenciaciéon

Para el propietario de un vehiculo (hombre o mujer), que le gusta mantener
su vehiculo en buenas condiciones pero que no cuenta con el tiempo, espacio o las
técnicas apropiadas para esta actividad. Wash me es la alternativa mas segura con
productos de buena calidad que lleva el lavado a su domicilio para aprovechar su

tiempo en otras actividades.



40

Propuesta de Valor

Creadores de alegrios Alegrias

Servicios

Trobojos del cliente

Productos y &

Aliviodores de dolor Frustraciones

Mapa de Valor Perfil del cliente

Figura 25 Desarrollo de la propuesta de valor
8.9 Estrategias de Mercadeo

8.9.1 Producto o servicio

Se consideran servicios de lavado tanto en seco como con agua que a su

vez se diferencian por si se realizara solo en exteriores o exteriores e interiores del

vehiculo.

e [Express agua: Exterior con agua y shampoo especializado

e Express Seco: Exterior en seco con liquido especializado

e Completo Agua: Exterior con agua + aspirado y limpieza de piezas
interiores

e Completo Seco: Exterior en seco + aspirado y limpieza de piezas

interiores

Servicio de detallado automotriz

Para el servicio de detallado se considera arrancar con los servicios de

conocimiento previo segun el estudio
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e Limpieza de motor

e Encerado de carroceria

e Limpieza de tapiceria

e Limpieza de techo y tapiceria plana

e Recubrimiento ceramico

Como materia prima se consideran productos de marca premium con los que
se negociard un acuerdo de asesoria en implementacion priorizando la calidad

como factor principal de diferenciacion.

8.9.2 Estrategias de distribucién

El servicio podra ser solicitado a través de una pagina web o contacto directo
con la compalfiia a través de whatsaap, mismo que debera ser agendado en funcién

de la disponibilidad de los operadores.

El servicio se prestara enteramente a domicilio en horarios establecidos de
09:00 a 18:00 de martes a domingo. El vehiculo con el que deberan contar los
operadores es una motocicleta y se les proveera del material para limpieza del

vehiculo en un Kit diario.

En una fase inicial se operara en la zona centro norte de la ciudad de Quito
considerando las oficinas como un punto de encuentro de los operadores. Se
considerara la zona de alcance la que desde el punto de oficinas tenga un ETA

maximo de 30 minutos.

La captacién de clientes se realizard principalmente de manera digital,

incentivando a la reserva del servicio a través de los mismos canales.
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8.9.3 Estrategias de precios

Analisis de costos del servicio

Se considera colocar precios un poco mas elevados de los esperados en el
estudio considerando la estrategia de posicionamiento del servicio enfocado a la

calidad de productos que se utilizaran, asi como el plus de servicio en el domicilio.

Se aceptaran modalidades de pago online como tarjeta de crédito y débito

asi como pago en efectivo y transferencia.

Sedan - Hatchback | SUV - Camioneta
Express Seco 5 11,92 |5 12,85
Express Agua 5 10,02 | 5 10,47
Completo Seco 5 13,025 14,98
Completo Agua 5 13,09 |5 14,70
Limpieza de motar 5 25,64 (5 27,30
Encerado de carroceria 5 23,46 |5 24,57
Limpieza de tapiceria 5 21,665 22,33
Limpieza de techo y tapiceria plana. |5 25,64 |5 27,30
Recubrimiento cerdmico 5 36,06 5 40,32

Tabla 3 Precios

Analisis del precio del producto o servicio.

Se identifican dos competidores directos enfocados en el servicio a domicilio,
es importante considerar que a diferencia de lo propuesto en el proyecto la
clasificacion que manejan es del vehiculo de acuerdo al tamafio mientras que en

proyecto se consideran una clasificacién para sedan o hatchback y SUV o 4X4

Servicio Lavado Competidor | Competidor | Competidor
1 2 3
Express Agua — Peq $11,19 $12
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Express Agua — Med $11,19 $15

Express Agua — Grd $11,19 $18

Express Seco — Peq $8
Express Seco — Med $10
Express Seco — Grd $12
Completo Agua — Peq | $ 21,27 $20

Completo Agua — Med | $ 21,27 $235

Completo Agua - Grd | $ 21,27 $ 27

Completo Seco — Peq $10
Completo Seco — Med $12
Completo Seco — Grd $15

Tabla 4 Precios competidores

8.9.4 Estrategias de promocion y comunicacion

Para la fase de adquisicion de clientes se utilizaran canales de comunicacion
y prospeccion digitales como Google Ads y Meta Ads, ofertando un beneficio de
descuento en su primer uso. Al funcionar con una plataforma similar a un e-comerce
generaremos registros para quienes deseen recibir mas informacién previa al uso.
Se utilizaran plataformas que cuenten con planes iniciales gratuitos o de bajo costo
para apalancar las estrategias de comunicacion con los clientes como por ejemplo

Hubspot.

Durante la fase de retencion de clientes se considera un beneficio de
descuento en proximos servicios para quienes puedan recomendar el servicio a
otros clientes, asi como un plan de cliente frecuente en donde por el uso de 4

lavadas podran recibir una quinta al 50% de descuento.
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Mes Aol Afio2 Afo3 Afod Afob
Manejo RRSS g 150,00 % 1.800,00 |5 1.980,00(% 2.178,00|% 2.395.80|% 2.635,38
Pauta G Ads S 250,00 |5 3.000,00|5 3.600,00(5 4.320,00 |5 5.184,00|5 6.220,80
Pauta Meta Ads ) 250,00 | S 3.000,00 |5 3.600,00(5 4.320,00|5 5.184,00|5 6.220,80
Descuentos ler uso 5 9.981,33
Total %17.781,33 | & 9.180,00 | $ 10.818,00 | & 12.763,80 | § 15.076,98
Tabla 5 Presupuesto de la estrategia de mercadeo

Anol Ano2 Ano3 Anod Ano5

Operarios Cantidad P.U. 5 8 10 13 17
Camisas 24| § 800|5 864,00|$ 1.440,00|S$ 1.824,00|% 2.496,00 (3% 3.264,00
Gorras 33 4003  54,00|% 90,00 |$  11400|3 156,00 (% 204,00
Botas 23 4,005 36,00 | § 60,00 (S  7600|3 10400|$ 136,00
Pantalén / Bermuda 6|5 800|5 21600|S 360,00|S$ 45600|5 62400(% 816,00
Buzo 24| s 600|5 64800|S 1.080,00|$ 1.36800|5 1.872,00($ 2.44800
Maleta de trabajo 1{$ 25005 11250 18750|S 237,50 (S  32500(% 42500
Total $ 1.930,50 |5 3.217,50|$ 4.07550|S 5.577,00($ 7.293,00

Tabla 6 Presupuesto de implementos para personal

8.10 Proyecciones de ventas

Para el pronéstico de ventas se considera una proyeccion resultante de la

capacidad que se tiene con la cantidad de operarios a contratar y considerando un

crecimiento de 1 operario trimestral durante el primer afio, durante el segundo y

tercer afio se considera la inclusion de un operario semestral y durante el cuarto y

quinto afo la inclusiéon de dos operarios semestrales.

Para el calculo de la proyeccion se considera un valor promedio de los servicios

ofertados considerando un ajuste de inflacién anual al 3,4%.
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Aiio 1
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Now Dic Total
Operarios 3 3 3 4 4 4 5 5 5 [ 5 [
Capacidad max operario 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96
Capacidad max 288 288 288 384 384 384 480 480 480 576 576 576
Uso capacidad B0% B0% 80% B0% 80%| 90%| o0m| oom| 9w 90% 90% 90%
Avg Tk s 209(5 208|5 209[s 209|s 2095 2095 2095 2095 209(5 2085 209(5 209
Senvicios mensuales 230 230 230 307 307 346 432 432] 432 518 518 518] 4502
Ventas $ 48D4|5 4804 |35 4804S 6406 [ S 5406 [ $7.207 | $9.008 | $5.008 | $9.008 | $10.810 | 510.810 | $10.810 | $93.888
Tabla 7 Proyeccién de ventas afio 1
8.10.2 Proyeccidn anual de ventas
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano &
Ave Operarios 5 B 10 13 17
Ave Tk 5 2085 216 |5 223 |5 2305 237
Servicios anuales 4502 7776 Q850 13478 17626
Ventas 5 GB3BB77|51676647 52193586 5309731 | 5417529

Tabla 8 Proyeccién anual de ventas

8.11 Conclusiones estrategias de mercadeo

El proyecto representa un reto importante para cumplir con las proyecciones

y expectativas del plan. Las estrategias presentadas presentan la oportunidad de

cumplirlas y prever cualquier desvio en las mismas. El bajo nivel de competencia

directa, la propuesta de valor, el equipo presentado y las estrategias del plan

permitirdn alcanzar los primeros tres afios del proyecto.

8.12 Gestidn tactica de operaciones.

Se detallan a continuacion actividades clave que se realizaran para el

arranque y primer afio de ope

racion.
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DURACION DEL
PLAN PERIODOS

2 3 4 5 6 7 8 9 1011 12

ACTIVIDAD INICIO DEL PLAN

Contratacion de equipo principal 1 1

Constitucién de la compaiiia 1 1

Compra de primeros insumos y maquinaria 1 4 // /// //////

Contratacién de plataforma de seleccion de personal con test de ' %

honestidad ! 8 % /% %éﬁ

Contratacion de primeros operarios 1 2 /

Arranque de capacitacion y servicios "friends and family" 2 3 / /////

Contratacion de plataforma web de reservas 2 2 //////%

Arranque de servicios con interesados referidos a través de estudio de 2 2 ///

mercado /ﬂ

Inicio de pauta digital con beneficio de descuento primeros usos 2 2 ////

Monitoreo de servicio al cliente 2 12 //////////////y//// /////f/ ///////V//////
Inicio de beneficio por recurrencia de consumo 2 12 /////////////////////////////////
Inicio de beneficio por referimiento de nuevos clientes 6 6 ///// /////// ////////

Tabla 9 Planificacion del proyecto

8.12.1 Descripcion del proceso

Cadena de valor

Infraestructura de la empresa

Gestion de recursos humanos

Desarrollo de tecnologia

Compras

Actividades
de soporte

Marketing
y ventas

Logistica Logistica

Operaciones

de entrada de salida

Actividades primarias

Figura 26 Cadena de valor Porter

De acuerdo con la herramienta de cadena de valor propuesta por Michael
Porter, se identificara las actividades primordiales que generan valor dentro de la
compafiia, que a su vez permitiran trasladar ese valor al cliente para obtener un

margen adecuado.



47

Actividades primarias

Logistica interna: Mantenimiento adecuado de la plataforma tecnoldgica

para el agendamiento y atencion de los clientes.

Operaciones: Adecuado control de agenda de lavados y servicios para el

cumplimiento oportuno de los servicios. Busqueda de optimizacion constante.

Logistica de salida: Oportuno acercamiento y manejo de procesos de los

operarios para el cumplimiento del servicio

Marketing y ventas: Uso de herramientas digitales para el crecimiento de la
cantidad de servicios propuesta. Adecuada atencion al potencial cliente ante dudas,

previo a la compra del servicio.

Servicios: Monitoreo al cliente durante y después del servicio para medir la

satisfaccion y cumplimiento de este.

Actividades de soporte

Infraestructura de la empresa: Adecuado cumplimiento de la normativa

legal y tributaria.

Gestion de recursos humanos: Estricto control de seguridad en la
contratacion de operarios, adecuado control de disciplina para los operarios,

prevision adecuada de reemplazos en caso de ausencia de algun operario.

Desarrollo de tecnologia: Control adecuado de la plataforma de solicitudes
y monitoreo del servicio. Busqueda de herramientas para la optimizacion del tiempo

del servicio.
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Compras: Adecuado control de stock para la compra de insumos necesarios para

los servicios a brindar.

COMPRAS
Adecuado control de stock para la compra de insumos necesarios para los servicios a brindar.

DESARROLLO TECNOLOGICO
Plataforma de solicitudes de servicio y herramientas para optimizacion de tiempo

RECURSOS HUMANOS
Seguridad en la contratacién. Control en puntualidad y prevencion en caso de ausencias.

INFRAESTRUCTURA de la EMPRESA
Adecuado cumplimiento de la normativa legal y tributaria.

Actividades SOPORTE
uagien

E‘c LOGISTICA OPERACIONES LOGISTICA MARKETING

E INTERNA EXTERNA y VENTAS

F:‘ Mantenimiento adecuado de la Adecuado control de agenda de Menitoreo al cliente durante y
E plataforma tecnolégica para el lavadas y servicios para el Oportuno acercamientoy manejo Adecuado uso de herramientas de [LEETE SR Ty LD
% agendamiento y atencion de los cumplimiento oportunode los  de procesos de los operarios para marketing digital. Adecuada satisfaccidn y cumplimiento de
< clientes. servicios. Busqueda de el cumplimiento del servicio atencion a potenciales clientes. este.

Figura 27 Cadena de valor propuesta

8.12.2 Macro procesos

Se consideran los procesos principales para la ejecucion de los servicios de
lavado seco o con agua y a su vez el detallado. Es importante considerar que los
servicios de detallado siempre estaran vinculados a un servicio de lavado previo

necesario para garantizar la calidad del servicio.

Se puede observar en los cuadros de procesos los pasos en cada uno de los

servicios.
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8.13 Necesidades y requerimientos/capacidad instalada

8.13.1Insumos
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Los insumos de limpieza para la prestacion del servicio son de vital

importancia para garantizar la calidad del servicio, para eso se considera la compra

de productos de marca premium.

Servicio Insumaos Costo Galdn
Completo Seco Exteriores Liquido lavado seco 5 61,20
Completo Seco Exteriores Liquidao limpieza vidrios 5 59,39
Completo Seco Exteriores Liquidao limpieza neumaticos 5 82,20
Completo Seco Exteriores Liquido limpieza aros 5 53,10
Completo Seco Exteriores Liquido limpieza plasticos exteriores 5 94,00
Completo Seco Interiores Liquido limpieza multi proposito (Panel, puertas, alfombra) 5 52,55
Completo Seco Interiores Liquido limpieza multi proposito 5 52,55
Completo Seco Interiores Liquido detalle piezas plasticas (Mate o brillante) 5 14944
Completo Agua Exteriores Shampoo lavado 5 69,29
Completo Agua Exteriores Liquido limpieza vidrios 5 59,39
Completo &gua Exteriores Liquido limpieza neumaticos 5 88,20
Completo Agua Exteriores Liquido limpieza aros 5 53,10
Completo Agua Exteriares Liquidao limpieza plasticos exteriores 5 94, 00
Completo Agua Interiores Liquidao limpieza multi proposito (Panel, puertas, alfombra) 5 52,55
Completo Agua Interiores Liquido limpieza multi proposito 5 52,55
Completo Agua Interiores Liquido detalle piezas plasticas (Mate o brillante) 5 14044
Limpieza motor Liquido limpieza multi proposito 5 52,55
Encerado de auto Cera de alto brillo 5 70,53
Limpieza de tapiceria Liquidao limpieza multi propdsito 5 52,55
Limpieza de techo y tapiceria plalLiquido limpieza multi proposito 5 52,55
Recubrimiento ceramico MNano recubrimiento 5 270,00
Lavado Seco Pafio microfibra 5 1,50
Lavado agua Guante lavado 5 22,98

Tabla 10 Lista de insumos

8.13.2 Maquinaria y materiales

El servicio tiene la versatilidad de no requerir excesivo uso de maquinaria por

lo que se considera la cantidad a adquirir en funcion de los operarios proyectados

en a prestar el servicio en los primeros 6 meses
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Materiales Costo Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Ao 5
Avg Operarios 5 8 10 13 17
Cantidad = 4 4 3 2
Hidro lavadora & Q500 |% 47500(% 3B000(% 380,005 285,00| 5 190,00
Valde lavado & 049 |5 102455 Blo9s |5 81965 61,47 | 5 40,93
Aspiradora $ 13000|% 65000(% 52000(5% 52000|5 390,00 |5 260,00
Extensicn 5 500(5% 25005 2000|5%5 2000|% 1500 (5% 10,00
Pulidora profesional & 21200(% 108000 (% B4800(% 848005 636,00 | 5 424 00
S 42495 231245 (5184996 (51849965 138747 | & 924,95

Tabla 11 Listado de maquinarias

8.13.3 Tecnologia requerida

La tecnologia requerida del servicio comprende la funcionalidad de una web

y sistema de reservas, asi como una aplicacion de gestion de los operarios. En el

mercado internacional se encuentra una plataforma predisefiada para el servicio en

cuestion con un costo inicial mensual de $400 USD durante los primeros 3 afios y
de $600 USD durante el afio 4 y 5.

8.13.4Mano de obra

Se considera la contratacién de operarios que cuenten con movilizacion

propia, vehiculo tipo motocicleta reconociendo en su caso costos por movilizacion

mas todos los beneficios de ley a partir del segundo afio de operacion. Durante el

primer afio de operacion se considera un contrato por prestacion de servicios.

Sueldo Mes |Costo empresa Ao 1 Aiio 2 Afio 3 Ao 4 Ao 5
Operarios $ 490,00 |8 661,50 | S 5.880,00 | 5 7.938,00  § 8.731,80 | § 9.604,98 | 5 10.565,48
# Operarios 4,50 7,50 9,50 13,00 17,00
Total operarios S 26.460,00|% 59.535,00|% 82.952,10| S 124.864,74 | $179.613,13
Total S 64.530,00|S 98.899,38 |5 126.252,92 |§ 172.495,64 | $232.007,12

Tabla 12 Mano de obra



53

8.14 Plan de produccion.

La capacidad del proyecto esta limitada al nUmero de operarios que prestaran
el servicio que a su vez tienen dos factores limitantes que son el tiempo que les
puede tomar un servicio y la movilizacion hacia el proximo servicio. Bajo estas
consideraciones se considera que un operario, en sus 8 horas laborables tiene una

capacidad maxima diaria de 4,8 servicios y 96 servicios mensuales.

Tiempo en minutos
Horas laborables (8) 430
Media servicio (min) 60
Media traslado (min) 40
Operacion completa (min) 100
Capacidad diaria (semicios) 48
Capacidad mensual (senicios) 96

Tabla 13 Capacidad por operario

Servicio de lavado Tiempo en minutos
Express Agua - Sedan 40
Express Agua — SUV 40
Express Seco - Sedan 40
Express Seco — SUV 40
Completo Agua — Sedan 80
Completo Agua — SUV 80
Completo Agua — Sedan 80
Completo Seco — SUV 80

Tabla 14 Tiempo de servicio por lavado



Servicio de detallado

Tiempo en minutos

Limpieza de motor

40

Encerado de carroceria

30

Pulido de carroceria

G0

Recubrimiento ceramico

80

Limpieza de tapiceria

g0

Limpieza de techo y tapiceria plana.

80

Tabla 15 Tiempo por servicio de detallado

8.15 Plan de compras
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Para el proyecto se considera arrancar con un Unico proveedor de una marca

premium para los insumos de lavado, de manera de apalancar la calidad del

servicio. Estos insumos se compraran de manera trimestral en funcién de las

la tabla a

proyecciones de servicios detallados durante el primer afio en
. -,
continuacion.
Aiio 1 Afio 1
Servicio Insumaos Costo Galdn T1 T2 T3 T4 T T2 T3 T4

Completo Seco Exteriores Liquide lavade seco 5 6L20 273 379 512 614|5 550 |5 763 |5 10318 1237
Completo Seco Exteriores Liguide limpieza vidrios 5 59,39 273 379, 512 614] % 198 7|5 /(S 44
Completo Seco Exteriores Liguide limpieza neumaticos 5 BR,20 273 379 512 G145 158 |& 220|5 2975 356
Completo Seco Exteriores Liqguido limpieza aros 5 53,10 273 379 512 514| 5 385 53 |5 72|58 86
Completo Seco Exteriores Liquido limpieza plasticos exteriores 5 9400 273 379 512 614|5 203 |5 281|5 3805 456
Completo Seco Interiores Liquide limpieza multi propdsito (Panel, puertas, alfombra) 5 52,55 137] 150 256 307| 5 9|8 125 165 19
Completo Seco Interiores Liguide limpieza multi propésito 5 52,55 137 190 256 307| 5 198 6|5 /S 42
Completo Seco Interiores Liguido detalle piezas plasticas (Mate o brillante) 5 14944 137 190 256 3075 5418 7505 1015 121
Completo Agua Exteriores Shampoo lavado 5 69,29 273 379 512 514] 5 50| 5 69 |5 93 |5 112
Completo Agua Exteriores Liquido limpieza vidrios 5 58,3% 273 379 512 514| 5 19 | 5 2715 36 |5 a4
Completo Agua Exteriores Liquido limpieza neumaticos 5 B82 273 379 512 614|5 1585 2205 297|S$ 356
Completo Agua Exteriores Liquide limpieza aros 5 5310 273 379] 512 6145 38|5 53|55 72|55 B6
Completo Agua Exteriores Liguido limpieza plasticos exteriores 5 94,00 273 379 512 614|5 203|5 281|5 380§ 456
Completo Agua Interiores Liguide limpieza multi propdsite (Panel, puertas, alfembra) 5 52,55 137 190, 256 307 % 913 12(5 16| % 19
Completo Agua Interiores Liguide limpieza multi proposito 5 52,55 137 150 256 307 5 19 | 5 26| 5 35 |5 42
Completo Agua Interiores Liquido detalle piezas plasticas (Mate o brillante) 5 14844 137 180 256 307| 5 545 75|05 101§ 121
Limpieza motor Liquido limpieza multi propésito 5 52,55 29 40| 54 655 80|$ 112|5 151§ 181
Encerado de auto Cera de alto brillo 5 70,53 29 40| 54 655§ 548§ 75|5 101|§5 121
Limpieza de tapiceria Liguide limpieza multi propésito 5 52,55 29| 40 54| 65§ 32|85 445 605 72
Limpieza de techo y tapiceria plailiguido limpieza multi propdsito 5 52,55 29| 40, 54 65§ BO|S& 112(5 1515 181
Recubrimiento ceramico Nano recubrimiento 5 270,00 29 40| 54, 65[5 206|5 2B6(5 3B7[S5 464
Lavado Seco Pafio microfibra 5 1,50 273 379 512 614[ 4|5 1K g|s 10
Lavado agua Guante lavado 5 2298 273 379 512 614|5 16|5 23|55 31|s 37

520725 28785 3.885 |5 4.662

Tabla 16 Plan de compras afio 1

8.16 Control de calidad

La plataforma que se alquilara para la reserva y registro del servicio de lavado

y/o detallado, permitird generar un registro del servicio brindado antes y después
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del mismo de manera que se pueda hacer un control exhaustivo de la calidad

brindada a través de calificaciones del mismo.

KPI's de desempefio de la gestion tactica

Los principales indicadores de desempefio estaran enfocados en el numero
de clientes y servicios que se deberan cumplir, a continuacién, se detallan los
indicadores relacionados a las actividades tacticas de operaciones en los que aplica.

ACTIVIDAD

~ | KPl a considerar

Arrangue de capacitacion y servicios "friends and family” # Servicios realizados

Arrangue de servicios con interesados referidos a través de estudio de . . .
servicios/clientes interesados

mercado

Inicio de pauta digital con beneficio de descuento primeros usos #elientes interesados [/ #servicios prestados
Monitoreo de servicio al cliente MP5 => 8 / Bajo nimero de incidencias
Inicio de beneficio por recurrencia de consumo # Servicios realizados

Inicio de beneficio por referimiento de nuevos clientes # nuevos clientes

Tabla 17 KPIs a medir

Asi mismo el principal indicador operativo de acuerdo con la planificacion de
ventas serd el cumplimiento de los servicios en funcion de la capacidad de los
operarios misma que oscila entre el 80% durante los primeros 6 meses y 90%

durante los siguientes meses.

8.17 Conclusiones de la gestion tactica de operaciones

Es de vital importancia hacer seguimiento a los planes y KPIs previamente
presentados de manera de alcanzar con las proyecciones propuestas y en caso de
no hacerlo hacer modificaciones necesarias de manera de no generar una

acumulacion principalmente de los insumos.

El material es considerado de calidad premium por lo que esta alineada a la

estrategia de diferenciacion del servicio a brindar.
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8.18 Plan Financiero

8.18.1 Supuestos a considerar

e Se considera una Inflacion acumulada al 2022 de 3,74% de acuerdo con el
boletin del INEC, 2022

e Para el afio 2023 se fija un salario basico unificado de $450

e Se considera costos de transaccion por tarjeta de crédito en un 50% de los

servicios, a un costo de transaccion del 5% en los primeros afios

e Se considera una depreciacion del 20% anual para el concepto de

herramientas y equipos de computo.

e Para el salario de operarios se considera durante el primer afio de operacién
un contrato por prestacion de servicios y un contrato con relacién de

dependencia a partir del afio 2.

e Paralainversion inicial se considera un crédito accesible a manera de capital

de trabajo a través de una tasa del 10% de interés anual.

e Para el calculo de impuesto a la renta se considera el régimen RIMPE
emprendedores con un monto de 2% del valor de las ventas para facturacion
entre $75.000 y $300.000 durante un maximo de 3 afios. (Primicias, 2023)

e Para los sueldos y salarios se considera un ajuste inflacionario del 3,74% a

partir del afio 2, y un incremento del 10% de salario a partir del afio 3.
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Sueldo Mes |Costo empresa Afio 1 Aiio 2 Aiio 3 Afio 4 Aiio 5

CEQ / CMO S 1.200,00 | 5 1.620,00 | 5 19.440,00 | 5 20.167,06 |5 22.183,76|5 24.402,14 |5 26.842,35
Co0 5 700,00 | 5 945,00 |5  11.340,00 | 5 11.764,12 |5 1294053 |5  14.234,58 | 5 15.658,04
Producto S 450,005 607,50 | 5 7.290,00 | 5 7.562,65 | 5 8.318,91 |5 9.150,80 | 5 10.065,88
Total S 38.070,00 |5 39.493,82 [5 43443205 47.787,52 |5 52.566,27

Operarios S 490,005 661,50 | 5 5.880,00 | 5 7.938,00 | 5 8.731L,80 | 5 9.604,98 | 5 10.565,48
# Avg. Operarios 5 8 10 13 17|
Total operarios S 26.460,00 |5 59.535,00 |5 82.952,10 |5 124.864,74 | $179.613,13
Total S 64.530,00 |5 99.028,82 |5 126.395,30 |5 172.652,26 | 5232.179,40

Tabla 18 Resumen sueldos y salarios

8.18.2 Estados Financieros Proyectados

Estado de resultados

ESTADO DE RESULTADOS ANUAL

VENTAS NETAS $ 93.8E7.74 1 & 167.664,68 |5 219.35859 | 308.731,04 |§ 417.529,37
COSTOS VARIABLES $ 13.496,01 ' % 23.308,67 | $ 29.524,31 [ $ 40.401,69 | $§ 52.832,98
INSUMOS LIMPIEZA § 1349501 ' & 2330867 |5 2952431(% 4040168 |5 5283298
COSTOS FIJOS $ 85.43544  $119.628,76 | $148.223,23 | $203.596,70 | $264.562,34
DEPRECIACIONES 5 762,415 113248 |5 15024735 177997 (% 196496
UNIFORMES § 193050 S 3217505  407550(%  5577.00|S  7.283,00
EQUIPOS DE COMPUTO § 150000 & - |3 - |3 - |5 -

MACQUINARIA LIMPIEZA $ 23124515 184956 |5 184396(5 138747(5 924,98
ALOUILER DE BODEGA ¥ OFICINA $ 540000 % 540000|% 540000(% 9.60000|%  9.600,00
SUELDOS Y SALARIOS $ 5453000 S 9902882 |5 12639530 (S 17265226 | S 232.179,40
SERVICIO LEGAL ¥ DE CONTABILIDAD $ 420000 % 420000|% 420000(% 5.40000(%  5.400,00
ALOUILER PLATAFORMA TECNOLOGICA $ 4800005 4B0000|5 480000(5 7200005  7.200,00
UTILIDAD /| PERDIDA BRUTA EN VENTAS $ 504371 % 24.727,25 | % 41.611,04 [ $ 65.732,65 | $100.134,05
GASTOS ADMINISTRATIVOS Y GERENCIALES $ 324794 ' % 483584 |% 619047 (% 852298 % 11.319,19
SUMINISTROS DE OFICINA 5 600,00 1 5 630,00 | 5 661,50 | 5 694,58 | 5 729,30
COSTO DE TRANSACCION (5% del 50% de servicios) [ 5 2.347,18 15 419162 |5 5483965 774328 |5 1043823
GASTOS DE CONSTITUCIGN 5 300,00 1 5 - |3 - |3 - |5

IMP. MUNICIPALES Y OTROS 5 0,75 1 % 14225 4500 | & 85,13 | 5 151,65
GASTOS DE VENTAS $17.781,33 ' % 9.180,00 | % 10.818,00 [ $ 12.763,80 | § 15.076,98
PUBLICIDAD ¥ PROMOCION $ 17781,33 15 9.180,00 |5 10.81800|5 12763,80 |5 1507698
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION $-26.072,98 ' % 10.711,42 | $ 2460257 |$ 4444587 [ $ 73.737,88
PARTICIPACION 15% TRABAJADORES 3 - 15  160671|5 369032 |3 666688 |5 1106068
25% IMPUESTO A LA RENTA (2% RIMPE] 5 - 15 214,23 | 5 492,055 1111147 |5 1843447
UTILIDAD NETA $-26.072,98 ' $ B8.80048 |% 2042014 | % 26.667,52 | $§ 44.242,73

Tabla 19 Estado de resultados



Estado de situacioén inicial

ESTADO DE SITUACION ANUAL

ACTIVOS

$125.437,70

Aiio 2
2
$168.382,16

Aiio 3
3
$219.706,07

Aro 4
4
$309.338,54
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$416.489,39

Corrientes $ 123.887,74 | $ 167.664,68 | $ 219.358,59 | $ 309.731,04 | $ 417.529,37
Efectivo ventas 5 0388774 |5 16766468 |5 21935859 (5 30973104 |5 41752937
Efectivo capital $ 30000005 - |5 - |5 - |5 -
No Corrientes $ 154996 |% 717,48 | % 34749 | % -392,50 (%  -1.039,98
Maquinaria y equipa 5 231245 | 5 184896 |5 184896 |5 138747 |5 924 98
Equipos de computo 5 1.500,00 | & - 5 - 5 - 5 -
Depreciacion acumulada 5 -762,48 [ & -1.132,48 [ & -1.502,47 [ & -1.77897 [ & -1.964,96
Amaortizacion acumulada 5 - 5 - 5 - 5 - 5 -
PASIVOS $124.612,58 | $161.138,97 | $197.001,56 | $243.262,99 | $312.028,84
Corrientes $ 113.038,58 | $ 149.564,97 | $ 185.427,56 | $ 243.262,99 | $ 312.028,84
Cuentas por pagar proveedores 5 4BS50B5B|5 50750385 5952431 |5  BL72220|5 GB.2B391
Sueldos por pagar 5 £4.530,00 | 5 9302882 |5 12639530 |5 17265226 (5% 23217940
Impuestas por pagar ) - ) -21423 | 5 49205 (5 -11.11147 |5 -18.43447
No Corrientes $ 1157400 (% 11.574,00 | % 11.574,00 | % - $ -
Deuda a largo plazo % 10000005 1000000 (5% 10.000,00|% 5

Intereses deuda 5 157400 |5 157400 |5 157400 |5 - 5 -
PATRIMONIO $ 500,00 | $ 9.390,48 | $ 29.810,61 | § 56.478,13 | $100.720,86
Capital inicial 5 - |5 - |5 - |5 - |5 -
Utilidades del ejercicio 5 5 BED04E | 5 2042014 | & 26.667.52 | 5 44 243273
Utilidades retenidas 5 - |8 - |s mmEopaE|s  2931061|5  55.97813
Capital social 5 500,00 | 5 500,00 | 5 500,00 | 5 500,00 | 5 500,00

Tabla 20 Estado de situacioén inicial

Flujo de efectivo anual

FLUJO DE EFECTIVO ANUAL

item Inicial Ario 1 Ario 2 Ario 3 Ario 4 Ario 5
0 1 2 3 4 5
Actividades Operacionales 0,00 87.728,09| 159.587,93| 207.35017| 271.710,48| 358.236,53
Utilidad Neta (26.072,98) 8.890,48 20.420,14 26.667,52 44,242 73
+ Depreciacion 0,00 762,49 1.132,48 1.502,47 1.779,97 1.964,.96
+ A CxP Proveedores 0,00 48.508,58 50.750,38 59.524,31 81.722,20 98.283,91
+ 4 Sueldos por pagar 0,00 64.530,00 99.028,82 126.395,30 172.652,26 232.1759.40
+ A Impuestos 0,00 0,00 (214,23} (492,05) (11.111,47) (18.434,47)
Actividades de Inversion 17.308,46 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
- Adquisicidn de equipos 17.308,46
Actividades de Financiamiento | 10.000,00 10.000,00( 10.000,00 0,00 0,00 0,00
+ A Deuda Corto Plazo 10.000,00 10.000,00 10.000,00 0,00 0,00 0,00
- Pago de dividendos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
+ A Capital 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Incremento neto en efectivo 93.887,74 167.664,68 219.358,59 309.731,04 417.529,37
Efectivo principios del periodo 0,00 0,00 93.887,74 261.552,41 480.911,00 790.642,04
Efectivo final del periodo 0,00 93.887,74] 261.552,41] 480.911,00] 790.642,04] 1.208.171,41

Tabla 21 Flujo de efectivo anual
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Flujo de cajalibre

FLUJO DE CAJA LIBRE

: Inicial Ano 1 Ao 2 Afio 4
Item
0 1
Flujo de caja libre del proyecto

Utilidad antes de intereses, impuestos y participaciéon | $ $  -26.072,98 |$ 10.711,42 |$ 24.602,57 S 4444587 |3 73.737,88
Gastos de depreciacion S ] 762,49 | 5 1.132,48 | & 1.502,47 | 5 1.779,97 | & 1.964,96
Gastos de amortizacidn S S S - |5 - |5 - |5 -
15% Participacion trabajadores S s s 1.606,71 | S 3.690,39 | S 6.666,88 | S 11.060,68
Impuesto a la renta S S - |5 214,23 | § 492,05 |5 1111147 |S 18.434,47
I. Flujo de efectivo operativo neto $ - | $-25.310,49 | $13.664,84 | $30.287,48 | $64.004,18 | $105.198,00
Inversién de capital de trabajo neto S -30.000,00 | S - |5 - |5 - |5 - |5 -
Variacion de capital de trabajo neto S - s s - |5 s s
Il. Variacién de capital de trabajo neto $-30.000,00 | $ - | $ - 18 - S - |8 -
Flujo de caja libre del proyecto $-30.000,00 | $-25.310,49 | $13.664,84 | $30.287,48 | $64.004,18 | $105.198,00
Flujo de caja libre del proyecto $  -30.000,00 |$ -25.310,49 |$ 13.664,84 |$ 30.287,48 |$ 64.004,18 |$  105.198,00
Préstamo
Gastos de interés S 1.574,00 [ 5 1.574,00 | 5 1.574,00
Flujo de caja libre del inversionista $-30.000,00 | $-23.736,49 | $15.238,84 | $31.861,48 | $64.004,18 | $105.198,00

Tabla 22 Flujo de caja libre

8.18.3 Andlisis de relaciones financieras

Se analizan las principales razones financieras aplicables a una empresa de

servicio en las que consideramos

Razon circulante: Tiene un indice positivo de 1,10 hasta 1,34 lo que cual

demuestra que el modelo de negocio cuenta con capital de la operacion.

Razones de apalancamiento: En el primer afio la razon de deuda / capital es
considerablemente alta, esto ya que no se preveé uso de capital propio sino mas bien

uso de deuda para arranque del proyecto.
Razones de rentabilidad
Margen de utilidad: La utilidad del negocio empieza siendo negativa por la

deuda inicial adquirida, sin embargo, va creciendo hasta llegar a un 9% en el afio 3

y un 11% en el afio 5 lo cual representa ya un valor atractivo.



ROA

60

El rendimiento sobre los activos al igual que la rentabilidad empieza siendo

negativo por la deuda inicial adquirida y el crecimiento del negocio, llegando a un

18% durante el afio 5 lo que representa un buen rendimiento.

Razones de liquidez Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Razon circulante | 1,10 | 1,12 | 1,12 | 1,27 | 1,34 |
Razones de apalancamiento Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Razén de deuda a capital | 249,23 | 17,16 | 6,61 | 431 | 3,10 |
Razones de rentabilidad Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Margen de utilidad -28% 5% 9% O% 11%
ROA -21% B3 11% 14% 18%

Tabla 23 Resumen de razones financieras

Analisis de VAN, TIR y punto de equilibrio

Se consideran los datos expuestos en la tabla a continuacién para el célculo

del retorno de la inversion y el valor actual neto, asi como el riesgo asumido del

capital y la tasa de descuento requerida de 18,75%.

OBSERVACIONES OP1
Tasa libre de riesgo Rf 3,09%|* T-Bonds rendimiento a 5 afios 3,09%
Rendimiento del Mercado MRP 6,38%|* Prima de riesgo de mercado (Stocks S&P500-| 7,65%
Beta B 1,2|* Consumer services
Beta Apalancada Bl 1,2|* Consumer services
Riesgo Pais PRP 8,01%|* Banco central del Ecuador 8,01%
Tasa de Impuestos t 25%|* Promedio de impuestos causados Ultimos 18,75%| CAPM
Participacion Trabajadores p 15% |*Art. 2 del Instructivo para el pago de la

Tabla 24 Andlisis de tasa de descuento

En relacién con el andlisis del flujo libre proyectado se obtiene un VAN

positivo de $ 56576,03 y una TIR (tasa interna de retorno) del 47%, lo que nos

permite concluir que es un proyecto rentable en el periodo de tiempo propuesto.

El periodo de recuperacion de la inversion para el proyecto sera de 2,89

anos.

En el andlisis de cantidades en punto de equilibrio se identifica que durante

el primer afio no se alcanza las cantidades para el punto de equilibrio por los
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costos fijos totales, mientras que a partir del aflo 2 alcanzar el punto de equilibrio

es posible.

Punto de equilibrio Afo 1 Aifo 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
Precio promedio 5 20,855 21,56 | 5 22,275 22,98 |5 23,69
Cantidad de servicios 4502 7776 9850 13478 17626
Costos variables unitarios 5 3,00|5 3,00(5 3,005 3,005 3,00
Costos fijos totales S 85.435,44 | 5119.628,76 | 5148.223,23 | $203.596,70 | 5264.562,34
Cantidades en punto de equilibrio 4785 6444 7691 10189 12786

Tabla 25 Analisis de tasa de descuento

8.18.4Impactos del proyecto

Impacto econémico

Se considera un impacto positivo a través del aporte a la economia del pais
esto en la compra de insumos, la cantidad de impuestos pagados y la compra de

bienes y servicios.

Impacto econémico Aiio 1

Insumos de limpieza 13.496,01

5 5 2330B67|5 2952431 |5 404016%9|5 5283298
Compras locales bienes y servicios 5 2074295'5 20097465 20986965 2985905|5 3114728

) 5

5 5

0,75
3423971

22845 [ 5 53706 |5 11196605 1858512
43634575 5104833 |5 8145733 |5 10256632

Impuestos causados
Total

Tabla 26 Impacto econdmico
Impacto social

Se considera un impacto positivo a través de la generacion de puesto de
trabajo directos durante los primeros 5 afios de operacién. Se habran impactado
con 3 plazas de trabajo para puestos administrativos y 17 plazas de trabajo para

puestos operativos.

8.19 Conclusiones del analisis financiero
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El modelo de negocio se muestra rentable a partir del segundo afio y
financieramente viable en el periodo proyectado. Los costos mas importantes
estaran en el primer afio con la inversion inicial en capital de trabajo y creceran
proporcionalmente al crecimiento del negocio. El proyecto es factible y
financieramente viable como lo demuestra un VAN positivo para el quinto afio de $
$56.576,03 y una TIR del 47%
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9 CONCLUSIONES GENERALES Y RECOMENDACIONES

Se concluye con el andlisis del plan de negocios para el servicio de lavado y
detallado automotriz a domicilio en la ciudad de Quito, validando la aceptacion del
segmento del mercado hacia el servicio principalmente enfocado en el lavado

automotriz y en menor medida por el detallado.

Si bien la rentabilidad no alcanza el objetivo inicial del 20% en el segundo
afo, existe una oportunidad de alcanzarla en afios posteriores por la tendencia de
crecimiento o posibilidad de ajuste en precios. Es importante considerar que la
estrategia orientada en una diferenciacion en calidad de productos y seguridad en
el servicio incrementa costos como salarios e insumos, gque son necesarios para la

penetracion del mercado.

El proyecto es factible y financieramente viable como lo demuestra un VAN
positivo para el quinto afio de $ $ 56.576,03 y una TIR del 47% con un impacto
positivo tanto en lo econémico como social a través de la generacion de empleo y

de un servicio diferenciado.
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Resultados de la encuesta

Selecciona tu rango de edad
215 respuestas

@ 18-22
@ 23-30
® 31-40
@® 41-50
@ 51-65
@ Mas de 65

Pregunta 1. Rango de edad

Género

215 respuestas

@ Masculino
@ Femenino
© otro

Pregunta 2. Género



67

En promedio cual es el rango de tus Ingresos familiares mensuales
214 respuestas

@ $500 a $800

@ $801 a $1500

@ $1501 a $2500
® $2501 a $3500
@ Mas de $3500

@ Prefiero no decirlo
® 1501 a 2500

Pregunta 3. Promedio de ingresos familiares

Sector de domicilio

215 respuestas

@ Norte
@ Centro
@ Centro norte

\ ® Sur
@ Valle de los Chillos

@ Valles (Cumbaya, Tumbaco, Puembo)

Pregunta 4. Sector de domicilio

¢Qué tipo de auto tienes?
215 respuestas

@ Auto sedan o hatchback
® SUV/4x4

@ Camioneta

® VAN

@ No tengo vehiculo




Pregunta 5. Tipo de auto

¢Como prefieres lavar tu vehiculo en la actualidad?
204 respuestas

Pregunta 6. Preferencia de lavando en la actualidad

¢Por qué prefieres lavar ti mismo tu vehiculo?
35 respuestas

-~
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@ Lo lavo yo mismo, uso agua.

@ Lo lavo yo mismo, uso productos de
lavado en seco

@ Lo llevo a lavar en un lugar econémico
cercano a mi domicilio

@ Lo llevo a lavar a un autolavado
especializado (esta cerca a mi domicilio)

@ Lo llevo a lavar a un autolavado espe. ..
@ Solicito un lavado a domicilio
@ Lavado con moneda

@ No confio en los otros lugares

@ No me gusta gastar dinero en el lavado

@ Nadie le pone mas cuidado en el lavado
que yo.

@ Me da un tiempo de esparcimiento

@ se la medida exacta de agua para no
desperdiciarla

@ Falta de tiempo

@ siento que utilizo los recursos
necesarios para no gastar ni contamin...

Pregunta 6.1. Preferencia de lavando en la actualidad (autolavado)



¢Por qué prefieres llevar tu auto a lavar?
164 respuestas

14,6%

,/
49.4% —_—
24,4%

@ No cuento con los productos y
herramientas

@ Prefiero dedicar mi tiempo a otra activ...
@ No lo se hacer

@ Vivo en departamento y no puedo usa...
@ Comodidad

@ Me falta tiempo

@ Pereza

@ Mayor profundidad en la limpieza

@ Porque tienen aparatos especiales pa...

Pregunta 6.2. Preferencia de lavando en la actualidad (Llevar auto)

¢Qué tipo de lavado prefieres solicitar o hacer cuando lavas tu vehiculo?

204 respuestas

)

Pregunta 7. Tipo de lavado

@ Simple, solo exterior e interior con
aspirado
@ Lavado completo con encerada

@ Lavado completo con productos de
"detailing", encerada, lavado de motor.

Cuando llevas tu vehiculo a lavar, ;cudnto es tu gasto promedio?

204 respuestas

Pregunta 8. Gasto promedio de lavado

@ 350 menos

® $6-510

® $11-$20

@ Mas de $20

@ 30 - Lo hago yo mismo

69
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¢Con que frecuencia lavas o llevas a lavar tu vehiculo?
204 respuestas

@® Semanal
@ Quincenal
@ Mensual
Trimestral
= @
é @ Lo hago yo mismo

9,8% @ Alos 3 Meses
@ Lo hago yo
@ Cada 2 meses
113V

Pregunta 9. Frecuencia de lavado

¢Has utilizado o solicitado el uso de productos de lavado en seco para el lavado de tu vehiculo?
204 respuestas

®si

® No

@ No los conozco

@ Los he probado pero no los he vuelto
usar

@ Prefiero lavarlo con shampoo automotriz
o productos que requieran agua

Pregunta 10. Conocimiento lavado en seco
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Te gustaria que alguien lave tu vehiculo en tu domicilio o lugar de trabajo, haciendo tu solicitud de

manera online (a través de una app o pagina web)
204 respuestas

@ Si me gustaria
@ Lo probaria
@ No me gustaria

Pregunta 11. Aceptacion de servicio a domicilio

Al solicitar un lavado a domicilio preferirias que el tipo de lavado sea:
204 respuestas

@ Normal: lavado con agua
@ Ecoldgico: lavado en seco
@ Con muy poca agua

@ Ambos

@ Lavado y encerado

Pregunta 12. Gusto para tipo de lavado



¢Qué precio consideras justo para un lavado normal a domicilio

V-

204 respuestas

® $6a38

@ 3$8-$12

® $13-918
@ Depende
@ Menosde 5

Pregunta 13. Disposicion al precio para el lavado normal a domicilio

¢Qué precio consideras justo para un lavado ecoldgico a domicilio

204 respuestas

44,6%

—

&

Pregunta 14. Disposicion al precio para el ecolégico normal a domicilio

@® $8as$10

@® $11a815

@ $16a %20

@ Depende

@ No se

@ No conozco

@ No tengo idea del costo
@5
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Que seria lo méas importante al adquirir el servicio de lavado a domicilio (selecciona 2)
204 respuestas

Productos de buena calidad 134 (65,7 %)

Que sea un servicio seguro 138 (67,6 %)

Rapidez en el servicio 45 (22,1 %)

Que sea economico 41 (20,1 %)

Que existan promociones o

43 (21,1 %
planes de uso recurrente (21,1 %)

0 50 100 150

Pregunta 15. Factores de importancia para el lavado

Cuanto tiempo esperarias que tome un servicio de lavado normal o ecoldgico a domicilio
204 respuestas

@ 30 a 40 minutos
@ 40 minutos a 1 hora
@ Hasta 1 hora y media

Pregunta 16. Expectativa de tiempo para el lavado
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¢Has utilizado o solicitado el uso de productos de detallado automotriz o para tu vehiculo? Por

ejemplo recubrimiento ceramico, lavado de asientos, pulido de carroceria.
204 respuestas

® si
56,4% ® No

43,6%

Pregunta 17. Uso de productos de detallado automotriz

En el ultimo afio ;has contratado alguno de los siguientes servicios de detallado automotriz?
204 respuestas

Lavado de tapiceria 61 (29,9 %)

Detallado de piezas plasticas i... 17 (8,3 %)
Lavado de motor 68 (33,3 %)
Pulido profesional de carroceria 30 (14,7 %)
Pulido profesional de faros 25 (12,3 %)
Recubrimiento ceramico 19 (9,3 %)
Ninguno 89 (43,6 %)
Detallado de piezas interiors

0 20 40 60 80 100

Pregunta 18. Servicios solicitados de detallado
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Te gustaria recibir alguno de los servicios de detallado automotriz en tu domicilio o lugar de

trabajo.
204 respuestas

@ Si me gustaria
@ Lo probaria
@ No me parece necesario

Pregunta 19. Aceptacion servicio de detallado a domicilio

Que precio consideras justo para los siguientes servicios de detallado automotriz. Selecciona el precio para cada
uno de los productos

I $315-$25 M S26a$35 O $36-$50 M $51 - $100

150

100

Lavado de tapiceria Detallado de piezas Lavado de motor Pulido professional de  Pulido profesional de Recubrimeinto
interiores carroceria faros ceramico de
carroceria

Pregunta 20. Precio para servicios de detallado
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¢Qué factores son los mas importantes para adquirir un servicio de detallado automotriz?

(Selecciona 2)
204 respuestas

Productos de buena calidad
Que sea Seguro

Rapidez en el servicio 46 (22,5 %)

Que sea economico 50 (24,5 %)

Que existan promociones o
planes de uso recurrente
Que permitan al usuario ver
cémo lavan su vehiculo

23 (11,3 %)

1(0.5 %)

* Pregunta. Factores de importancia para el detallado

¢ Te gustaria ser de los primeros en probar este servicio con un beneficio especial?

204 respuestas

Pregunta. Confirmacién de aceptacion

133 (65,2 %)

150

@ Claro que si
@ Por ahora no

200



