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RESUMEN EJECUTIVO

En la actualidad existen una serie de servicios que contribuyen con el crecimiento y
desarrollo de nuestro pais siendo motor fundamental las ideas de emprendimiento. En
esta oportunidad se presenta la implementacién de un servicio de lavado de autos en el
distrito de San Juan de Lurigancho.

En primer lugar, se llevara a cabo la formalizacion del negocio para poder ingresar al
mercado objetivo que se ha planteado. Asi mismo se definira el servicio a brindar, la
cantidad de personal operativo y administrativo, los procesos a ejecutar para cumplir con
el objetivo de nuestro servicio el cual es cumplir con la limpieza de sus vehiculos de
manera eficiente.

Considero que el definir una zona geografica como el distrito de San Juan de Lurigancho
nos brindara una gran oportunidad para ahorrar en costos de alquiler y ademas de la
zona comercial elegida para que se desarrolle el negocio es una gran ventana de
oportunidad a captar una gran cantidad de clientes. Asi mismo al estimar la venta
realizada en un horizonte de 5 afios y cuantificar los costos de mano de obra, fijos y
variables se logro identificar la rentabilidad que ofrece este negocio al largo plazo luego
de haber ingresado al mercado ofreciendo un servicio de lavado para autos y camionetas

a un precio acorde al publico objetivo establecido



CAPITULO Il: ORGANIZACION Y ASPECTOS LEGALES
2.1. Nombre o raz6n social
La razén social es la denominacion por la cual se conoce colectivamente a una
empresa. Es el nombre oficial y legal con el que se identifica en la documentacion que
permite constituir a la persona juridica en cuestion. En este caso el nombre del negocio

es Autoclean SAC y el nombre comercial bajo los efectos de la marca sera AutoClean.

2.2. Actividad Econdmica o Codificacion Internacional (ClIU)

La CIIU tiene por finalidad establecer una clasificacion uniforme de las actividades
economicas productivas a nivel internacional lo cual permite definir datos comparables
frente a otros estados. Para el caso de la empresa “Autoclean SAC” la clasificacion
industrial a la que pertenece se detalla a continuacion:

Grupo: 452

Clase: 4520

Descripcion: Mantenimiento y reparacion de vehiculos automotores

2.3. Ubicacion y Factibilidad Municipal y Sectorial

La empresa estara ubicada en la av. 13 de enero 101, San Juan de Lurigancho, Lima,
y cuenta con 500 mt2 de terreno, donde se brindaré el servicio y se almacenara todos
los insumos. La zona elegida se debe a la influencia de vehiculos en una avenida de
alto transito con puntos colindantes de alta afluencia vehicular (Supermercado, Cine,

Gimnasio, iglesia, mercados, Parque zonal) y precio de alquiler dentro de la inversién



acorde al servicio que brindaremos. En la Grafico 1 se han marcado en circulo rojo la
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Gréfico 1: Ubicacion de las instalaciones
Fuente: Google Maps, 2020

2.4. Objetivos de la Empresa, Principio de la Empresa en Marcha

Mision
Satisfacer la necesidad de los clientes, ofreciendo un servicio de limpieza y lavado de
vehiculos a través de un equipo multidisciplinario con herramientas de calidad,

preservando el medio ambiente y otorgando comodidad y seguridad a los clientes.

Vision
Lograr posicionarnos en el mercado con un servicio de prestigio y confiable dentro del
distrito de San Juan de Lurigancho, asi viabilizar el crecimiento del negocio acorde a

los objetivos planteados



Valores

Trabajo en equipo

Resolucion de problemas

Confianza

Responsabilidad

Etica

Objetivos de negocio

Lograr un crecimiento de 20% al final del primer afio con una tendencia de crecimiento
de las ventas en camionetas y autos para el 2do afio.

2.5. Ley de MYPES, Micro y Pequefia empresa caracteristicos.

De acuerdo con el nivel de ingresos de la empresa, esta podra ser clasificada como
una empresa perteneciente al sector Micro Empresa, que ofrecera el servicio de
limpieza y lavado de vehiculos. Asi, la empresa se regira bajo las normas y beneficios
de la Micro Empresa de acuerdo con la Ley N° 28015, ley de promocion y
formalizacion de la micro y pequefia empresa, debido a que se proyecta que
inicialmente obtendra un nivel de ventas menor o maximo a 150 UIT por afio

2.6. Estructura Organica

Gerente general

Asistente de
operaciones

Operarios del

servicio

Grafico 2: Organigrama de la Empresa
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Gerente general

Encargado de las finanzas y relacionamiento con entidades financieras, responsable
del seguimiento y control de todo el equipo, elaboracion de los objetivos mensuales y
anuales, aprobacién de nuevo personal, cerrar negociaciones con asociaciones
automotrices, lograr un clima laboral proactivo, responsable y de equipo.
Coordinacion con proveedores y busqueda de nuevas ofertas y descuentos en los
productos brindados, elaboracién de promociones y encargado de la pagina de

Facebook del local. Control de precios y seguimiento de las ventas diarias

Asistente de operaciones

Seguimiento diario de las funciones del operario de servicio y de los objetivos diarios,
semanales y mensuales propuestos. Control de inventarios, insumos y del
mantenimiento del local y del proceso en si. Encargado de la cobranza diaria y cierre

de caja diaria.

Operarios de servicio

Funciones operativas del servicio y giro del negocio, Ejecucion de todas las actividades
de la cadena del lavado del auto. Cumplir con el uso de los insumos y actividades,
optimizar tiempos, lograr el objetivo de la limpieza y lavado general del vehiculo,
atencion al cliente, responsable de manejo y cuidado de la maquina de lavado y

aspiradoras en el proceso.
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2.7. Cuadro de asignacién de personal.

A continuacion, se detalla la estructura de sueldos para los trabajadores de la empresa:

Tabla 1: Estructura salarial de los trabajadores

Descuentos trabajador

Aporte empleador

Impuesto

Total

Remuner

Gratifica

Cargo Cantidad | Remuneracidn basica Total remuneracion AFP acion 515 CTS Vacaciones )
alarenta | Descuento neta a ciones
Gerente general 1 511,200 5,200 B 511200 | S 5600 Ses
Asistente de operaciones 1 511,000 511,000 S0 511000 | S 5i500 511512
Operarios 4 51930 513,720 S 513,720 | 560 51,660 55,640
Sub total 5 5.920 S5i0 515,920 | 5190 512,960
Total Mensual S518.970

En el presente cuadro se encuentra la asignacion de personal Mensual,

correspondientes a la Micro Empresa.

2.8. Forma Juridica Empresarial

Se decidio establecer la Sociedad Anénima Cerrada, la que permite al menos 2

participantes. Bajo esta modalidad el capital social esta representado por 2 accionistas,

guienes han elegido S.A.C. por la misma naturaleza de este proyecto, la cobertura

legal que este tipo de sociedad establece y porque sus caracteristicas se ajustan a los

objetivos generales de la empresa, en términos de crecimiento. Asimismo, una S.A.C.

establece la adquisicion preferente de acciones frente a otros inversores en caso uno

de los accionistas decida retirarse o la empresa decida aumentar su numero de

acciones.
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2.9. Registro de Marca y procedimiento en INDECOPI
“Autoclean SAC se registrara con la marca “AutoClean” de acuerdo con los pasos y
requisitos que INDECOPI exige, con la finalidad de proteger a marca, con lo que se

protegera los siguientes puntos:

. Marca del producto

. Nombre del producto
. Lema comercial

. Marca colectiva

. Marca de certificacion

Segun INDECOPI, para gestionar el registro de marca necesitamos lo siguiente:
*Antes de presentar la solicitud del registro necesitamos hacer una busqueda, si existe
un signo registrado con anterioridad que sea similar a “AUTO CLEAN” y pueda causar

confusion. Para esto tomamos en cuenta la basqueda fonética y figurativa.

Presentar 3 ejemplares del formato de solicitud de registro de marca:

Indicar datos del solicitante:

RUC

Sefialar el domicilio para envié de notificaciones en Peru

En caso de representante, indicar datos y presentar documento de poder.

Indicar cual es el signo que se va a registrar, presentar copias en blanco y negro o a

colores si se desea proteger los colores.
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Consignar los productos y servicios que desea distinguir segun el signo solicitado, asi
como la clase que pertenece, en este caso para “AutoClean” le corresponde la Clase
45 especificamente “Servicios Juridicos; servicios de seguridad para la proteccion
fisica de bienes materiales y personas; servicios personales y sociales prestados por
terceros para satisfacer necesidades individuales”.

Firma de la solicitud por el solicitante o su representante.

Adjuntar constancia de pago por derecho de tramite, cuyo costo es equivalente al
13.90% de la Unidad Impositiva Tributaria (UIT) por una clase solicitada, esto es S/
534.99. Este importe debera pagarse en el Banco de la Nacion.

La direccion tiene aproximadamente 15 dias habiles, para ver ser evaluado si cumple
con los requisitos.

Dentro de 30 dias luego de recibir la orden de publicacion el solicitante debe publicar la
marca solo por una vez y unicamente en el diario ElI Peruano, asumiendo el costo de la

publicacion.

2.10. Requisitos y Tramites Municipales

Se solicitara en el distrito de San Juan de Lurigancho la licencia municipal de
funcionamiento para locales de 500m2 en promedio, presentando una declaracion
jurada con documentos como RUC, DNI, pago de una Tasa de s/ 293 exigida por el
TUPA. Informar sobre el nUmero de estacionamientos en la declaracion. Ademas, que
se necesitara cumplir con los siguientes requisitos:

Requisitos Generales
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Formato de solicitud de licencia de funcionamiento (de distribucién gratuita o de libre
reproduccién), con caracter de declaracion jurada, que incluya:

* Niumero de RUC y DNI o Carné de Extranjeria del solicitante, tratandose de personas
juridicas o naturales, segun corresponda.

* Niumero de DNI o Carné de Extranjeria del representante legal, en caso de persona
juridica u otros entes colectivos; o, tratdndose de personas naturales que actien
mediante representacion.

Copia simple de la vigencia de poder de representante legal en caso de personas
juridicas u entes colectivos. Tratandose de representacion de personas naturales, se
requiere copia simple de la carta poder con firma legalizada.

Indicacion del niumero de comprobante de pago por derecho de tramite

Requisitos Especificos (licencia de funcionamiento)

De ser el caso, seran exigibles los siguientes requisitos:

4.1. Copia simple del titulo profesional en el caso de servicios relacionados con la
salud.

4.2. Informar en el formato de solicitud de declaracion jurada sobre el nimero de
estacionamientos de acuerdo a la normativa vigente.

4.3. Copia simple de la autorizacion sectorial contenida en el Decreto Supremo N° 006-
2013-PCM o norma que lo sustituya o reemplace.

4.4. Copia simple de la autorizacion expedida por el Ministerio de Cultura, conforme a
la Ley N° 28296, Ley General del Patrimonio Cultural de la Nacion. Excepto en los

casos en que el Ministerio de Cultura haya participado en las etapas de remodelacién y
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monitoreo de ejecucidn de obras previas inmediatas a la solicitud de la licencia del
local por el cual

se solicita la licencia.

Requisitos Especificos (anuncio luminoso - iluminado y/o toldo)

Presentar las vistas siguientes:

* Disefio (dibujo) del anuncio y/o toldo, con sus dimensiones; asi como la indicacion de
los materiales de fabricacion

* Una fotografia en la cual se aprecie el entorno urbano y la edificacién donde se
ubicara el anuncio y/o toldo; considerando su posicionamiento virtual a partir de un
montaje (dibujo)

Declaracion Jurada del profesional que sera responsable de la disefio e instalacion del
anuncio

En caso el anuncio supere el area de 12 m2, se presentara la siguiente
documentacion, refrendada por el profesional responsable.

* Memoria descriptiva y Especificaciones Técnicas

* Plano de instalaciones eléctricas, a escala conveniente

2.11. Régimen Tributario procedimiento desde la obtencién del RUC y

Modalidades

Como nuestra empresa va a generar rentas empresariales y nos proyectamos a
obtener buenos margenes de ganancia, le corresponde un aporte de renta de 3ra

categoria, se eligio elegido el Régimen MYPE Tributario
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Para estar en este régimen no se debe superar las 150 UIT en ingresos netos anuales,
la declaracion y pago de impuestos es mensual, deberemos emitir comprobantes de
pagos como Facturas, boletas de ventas, ticket, etc.

Considero este régimen ya que nos beneficia porque el impuesto a la renta es sobre

las utilidades y no sobre las ventas.

2.12. Registro de Planillas Electronica (PLAME).

Segun SUNAT (2020) se denomina PLAME a la Planilla Mensual de Pagos, segundo
componente de la Planilla Electronica, que comprende informacion mensual de los
ingresos de los sujetos inscritos en el Registro de Informacion Laboral (T-REGISTRO),
asi como de los Prestadores de Servicios que obtengan rentas de 4ta Categoria; los
descuentos, los dias laborados y no laborados, horas ordinarias y en sobretiempo del
trabajador; asi como informacion correspondiente a la base de calculo y la
determinacién de los conceptos tributarios y no tributarios cuya recaudacion le haya
sido encargada a la SUNAT. La PLAME se elabora obligatoriamente a partir de la
informacion consignada en el T-REGISTRO. El programa se descarga desde
www.sunat.gob.pe, en el cual se elabora la declaracion jurada y se envia mediante

SUNAT Operaciones en Linea (SOL).

2.13. Régimen Laboral Especial y General Laboral.
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La Empresa se ha acogido a las leyes aplicables a la Micro y Pequefia Empresa y nos
corresponde acogernos al Régimen Laboral Especial, debido a que nos beneficia como

nueva empresa empleadora.

2.14. Modalidades de Contratos Laborales.

La Empresa optara por la modalidad de contrato, denominado: Por inicio o incremento
de actividad, que tiene que ver con el inicio de nuestra actividad empresarial, su

duracion maxima es de tres afios, segun el Art. 57 del D.S. N° 003- 97-TR.

2.15. Contratos Comerciales y Responsabilidad civil de los Accionistas.

Los contratos comerciales son un acuerdo legal entre partes el cual obligan o no a
realizar ciertas cosas, en caso de que no se cumpliera con el acuerdo se considera
gue se ha producido un incumplimiento de contrato, puede implicar un sistema judicial
gue haga cumplir el contrato o caso contario se pague una compensacion por los

dafos ocasionados al incumplirlo.

La responsabilidad Civil es el cumplimiento de un servicio o funcién a favor de la
sociedad, se debe guardar respeto de los negocios de la sociedad y de la informacion
social a que tenga acceso, aun después de cesar sus funciones, si un miembro del
directorio incumple, debe hacerse responsable pagando una indemnizacién por haber

perjudicado a la sociedad con una actuacion dolosa o culposa.
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CAPITULO lll: ESTUDIO DE MERCADO
3.1. Descripcion del Entorno del Mercado

3.1.1. Andlisis PEST

En esta seccién analizaremos los aspectos politicos, econémicos y sociales a los que

se enfrenta el negocio, por ser de mayor ponderacién en nuestro analisis.

Tabla 2: Anélisis PEST

FACTORES DIMENSIONES
Fricridad P ] iGn Califi - C ibucién P 1 s C ihacic

DIMENZION POLITICA

1. Eztabilidad Politica 4 20% % 2 = 0.40

2.E=ztabilidad Tributaria 3 S0% x ] = 030

5. Estabilidad Marmasz Lab. =] SRR ¥ 4 = 1.40

TOTAL DIMENEION B5% ot 20| & 20x | = 0.54

DIMENSION ECONOMIC A

1. PEI 3 20% % 4 = 050

2. Babrecastas Saciales < 10% ¥ 2 = 020

3. Inflacidn [ 15% % q = 0.TE

4. Confianaa del consumidar 4 13% ] ] = 033

5. Eector Servicios a 20% ¥ 4 = 0E0

T. Mercado Automotriz & 155 x 3 = 0.54

TOTAL DIMENSION 100% el I X L 3 I a5z = 157

DIMENSION S0CIAL

1. Miveles Sacioeconomicos ] SRR | ® 4 = 1.40

2. Ingrezo Percapita 5 10% .' 3 2 = 020

3. Dizp Mano de obra 3 10% 3 5 = 0,30

4. Eztila de vida 4 25% ¥ ] = 0. 75

5. Esrabilidad Social T 20% ¥ 2 = 040

TOTAL DIMENSION 100X 3.05 ® 30x = 052

DIMENSION TECHOLOGICA

1. Mucvas tecnologiazs 1 F3N 3 1 = 033

2. Aukom. de loz proc. de prod. 2 okt H 1 = 037

3. Desarralla tecnalagico 2 S x 1 = 054

TOTAL DIMENSION 100% gt 100 | 5% = 0.05
Eraluacion

TOTAL MACROENTORNOD TOTAL | 100 | | 308 |
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3.1.1.1. Dimension politica del pais

Estabilidad Politica

En los ultimos 10 afios el pais presenta politicas democréticas, aunque los recientes

casos de corrupcion en el pais han generado ciertas tensiones politicas debido a la

gestion en el estado de emergencia producido por el Covid-19 induciendo a la

incertidumbre, alejado asi a un grupo importante de inversionistas, afectando, entre

otros, al sector de servicios.

Confianza empresarial

Segun el BCRP (2020), el indice de confianza empresarial tiene una tendencia positiva

en el Ultimo trimestre a comparacion de casi del 2do trimestre del afio donde se

observa una caida en los indices.

Encuesta de Expectativa

Tabla 3: indice de confianza empresarial a noviembre 2020

indice de expectativas de la indice de expectativas del indice de expectativas de la
Fecha de encuesta N
economia a de 3 meses sector a de 3 meses demanda a de 3 meses
Ene-20 529 558 577
Feb-20 482 50.8 555
Mar-20 21.8 28.5 307
Abr-20 9.1 16.7 17.8
May-20 14.3 195 242
Jun-20 28.8 346 386
Jul-20 348 357 46.6
Ago-20 381 432 47 6
Set-20 46.6 49.7 51.3
Oct-20 50.2 51.0 523
Now-20 528 551 582

Fuente: BCRP, 2020

Producto Bruto Interno (PBI)

A inicios del presente afio, la economia peruana mostraba perspectivas desfavorables

debido a la crisis sanitario del COVID 19. Sin embargo, en las ultimas comunicaciones
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del BCRP, indica que se ajustd su proyeccion econdémica. Para 2021, el PBI nacional
creceria también en 11,5%, mientras que la recuperacion econdmica se lograria en el
primer trimestre de 2021. Lo cual da soporte a la ejecucién del proyecto de
emprendimiento propuesto.

Inflacién

En cuanto a la tasa de inflacion, segun el BCRP (2020), las expectativas de inflacion
a doce meses han seguido descendiendo, ubicAndose dentro del rango meta de la

entidad, (entre 1 y 3 por ciento) desde mayo de 2017.

Expectativas de inflacion a 12 meses
(Puntos porcentuales)

Expectativa de inflacién

2.0 Mes acumulada a 12 meses
Ago. 20 1.6
40 Ser20 1.5
' Oct.20 1.6
Mow. 20 1.7
v AW w}‘l\ A — Mdxima
\/_A/ Rango
20 = Meta de
1.7 nflacian

Gréfico 2: Inflacién

Fuente: BCRP

Para este afo, se espera una inflacion de entre 1,5y 1,9 por ciento, y entre 1,5y 2,0

por ciento para 2021y 2022, en todos los casos, dentro del rango meta de inflacion

Tabla 4: Expectativas Macroecondmicas de inflacion
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Encuesta de Expectativas Macroeconomicas: Inflacién
(%)

Encuesta realizada al:

30 Set.2020 31 Oct.2020 30 Mov.2020

Analistas Economicos 1/

2020 12 1,5 1.5

2021 18 20 1.9

2022 20 2.1 2.0
Sistema Financiero 27

2020 1.0 1.2 1.5

2021 15 1.4 1.5

2022 20 20 2.0
Empresas No financieras ¥

2020 20 20 1.9

2021 20 20 2.0

2022 21 2.1 2.0

Fuente: BCRP, 2020

Sector Servicios

Segun INEI (2020) El comercio automotriz se contrajo en 5,47%, por menor venta de
vehiculos automotores, entre ellos camionetas y automoviles, asi como el servicio de
mantenimiento y reparacion de vehiculos automotores por reduccion de cartera de
clientes en servicios de lavado, pulido y reparacion de vehiculos. No obstante, la venta
de partes, piezas y accesorios de vehiculos incidi6 positivamente por mayor
comercializacion de motores, neumaticos y otras piezas vehiculares. También crecio la
venta, mantenimiento y reparacion de motocicletas y de sus partes, piezas y accesorios,

en los tipos de moto lineal y trimotos.

3.1.1.2. Dimensién Social del Pais
En esta seccidén analizaremos el entorno social del pais. Hemos considerado los
siguientes factores como los mas importantes: Niveles socioeconémicos, estilo de vida

del consumidor y la estabilidad social.
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Niveles socioecondémicos

Segun el estudio realizado por IPSOS (2020), los segmentos socioeconémicos A/B

representan el 12% del Peru, mientras que el segmento C representa el 27%
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DISTRIBUCION SOCIOECONOMICA DEL PERU
22,
C

INGRESD GASTO
PROMEDIO MENSUAL

I s e

S$/12,660 62%
§/7,020 68%
§/3,970
§/2,480
$/1,300

Grafico 3: Nivel socioeconémico 2020 Peru

Fuente: IPSOS 2020

Edad Total
18 a 24 anos 20%
25 a 39 afios 40%
40 a mas anos 40%
Total 100%

Grafico 4: Rango de edad en el distrito de SJL

Fuente: IPSOS 2018

El rango de edad al que vamos enfocados es representativo para nuestro proyecto de
negocio ya que son mayores de edad que cuentan con un vehiculo.

MNSE A MNSE B N3SEC NSE D NSE E

0.0 % 1.9% 28.8% 56.3% 13.0%

Grafico 5: Nivel Socioeconémico en San Juan de Lurigancho

Fuente: IPSOS 2018

24



Asi mismo nuestro Publico Objetivo se encuentra en el nivel C que representa el 28.8%
de lo cual El 87% de los hogares en este nivel cuentan con al menos un vehiculo de
transporte y el 93% tiene acceso a internet fijo en la vivienda. En relacion con el gasto,
poco menos de la tercera parte (32%) lo dedica a la compra de alimentos y un 28% a
transporte y comunicacion.

Estilo de vida del consumidor

Segun la Consultoria de Marketing “Arellano Marketing” (2013), podemos decir que los
estilos de vida de los consumidores, al que estard dirigido el negocio, son en su mayoria
“Los Progresistas” y “Modernas”, los cuales estan agrupados por hombres y mujeres en
todos los niveles socioecondémicos, estan siempre en busca de nuevas oportunidades,
y son personas con multiples actividades laborales, sociales, culturales, entre otras, por
lo que requieren optar por servicios practicos como el que ofrecera “Autoclean SAC.”,

cuyas caracteristicas principales son ahorro de tiempo, calidad de servicio y limpieza.

Estabilidad social

Pobreza

Segun el INEI, para el afio 2018, 21.7% de la poblacion del pais, que equivale en cifras
absolutas aproximadamente a 7 millones, se encontraban en situacién de pobreza, es
decir, tenian un nivel de gasto inferior al costo de la canasta basica de consumo
compuesto por alimentos y no alimentos. Asimismo, el INEI indicé que cerca de 264,000
peruanos salieron de la pobreza durante 2016. En el informe técnico Situacion de
Pobreza monetaria 2009-2086" (INEI, 2018) se estimaba que llegaria a 20.5% los afios

posteriores.
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POBLACION EN SITUACION DE POBREZA MONETARIA, SEGUN AMBITO GEOGRAFICO, 2009 - 2018
|Porcentaje respecio del kotal de poblaciin)

2018
Intervalo de
Estimacion confianzaal 85% CV (%)

Inferior Superior

Ambito geografico| 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Total 335 308 278 268 239 127 M8 207 217 20.5 19.7 213 20
Lima Mefropolitana 1/ 161 158 156 145 128 M8 MO0 110 133 13.1 11.5 145 6.7
Resfo Pais 42 14 B3I WY B0 X8 XKL B3I BT 240 231 249 18

Gréfico 6: Poblacion en situacién de Pobreza 2018

Fuente: INEI, 2018

Empleo
Segun el reporte de Noviembre de INEI 2020, en el trimestre movil septiembre de 2020
- octubre - noviembre 2020, Hay 4 millones 142 mil 700 personas con empleo, la cual

representa el 84,9% de la PEA.

[ Ls:amnz
T L aemz

51000

46000 3

4656.5

41000

36000 1

3000

260000

21000 +-

Grafico 7: Evolucion de la poblacion ocupada 2020

Fuente: INEI, 2020

Lo cual nos brinda un horizonte mas positivo con respecto a la ejecucion del

emprendimiento en cuestion debido a que 84.9% de la poblacion se encuentra en la PEA.
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3.1.2. Andlisis FODA

Conforme a las oportunidades presentadas como la poca competencia, el crecimiento
del mercado de lavado automotriz, y siendo la necesidad de lavar los vehiculos una
necesidad constante para cualquier persona que tenga uno, se convierte en una potente
oportunidad de negocio para la empresa. Las amenazas identificadas indican que son
importantes porque pueden lesionar gravemente la empresa y es muy probable que
ocurran. Se observa como una amenaza a nuestro negocio es el corte de agua a nivel
general de un distrito, asi mismo la actual situacion del covid puede llevar algunas
personas adultas a no tomar el servicio como prevencion. Se ha identificado asi mismo
gue la cultura de la limpieza ha tomado mucha relevancia en la actualidad por lo tanto
las personas mas jovenes 0 menos propensas a contraer la enfermedad opten por el
servicio de lavado general, siendo esta una importante oportunidad del negocio porque
son parte de las principales caracteristicas del servicio que se ofrece, ya que el servicio
tiene como objetivo brindar una limpieza general interna y externa del vehiculo. Como
parte de las debilidades la alta rotacion de operarios puede entorpecer el flujo de las
funciones en el servicio, asi mismo la perdida de materiales o accesorios personales del
cliente puede influir en la insatisfaccion de estos y afectar a la marca como tal creando

desconfianza y mala reputacion.

3.2. Ambito de accién del negocio

Inicialmente se prestara el servicio con 1 centro de lavado en el distrito de San Juan de

Lurigancho.
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3.2.1. Andlisis de las 5 Fuerzas de Michael Porter

Segun la Revista Harvard Bussines Review (2008), sefiala Michael Porter que: “La

Configuracion de las cinco fuerzas competitivas varia segun el sector”.

Amenazas de
nuevos
competidores

Amenazas de Poder de

Rivalidad entre

Servicios o Negociacion de
los clientes o

compradores

los competidores

Productos

Poder de
negociacién
de los
proveedores

Gréfico 8: Las cinco fuerzas que dan forma a la competencia del sector Fuente: Harvard Business Review, 2008

Asimismo, muestra como ejemplo una actividad del sector servicios y que menciona:
“En el sector de cine, son importantes la proliferacion de formas substitutas de
entretencion y el poder de los productores de peliculas y de los distribuidores que

proveen las peliculas, el insumo clave.” (Porter, 2008).

Destaca la importancia de las cinco fuerzas en torno a la rentabilidad de un sector y la
elaboracién de las estrategias que las empresas deben de adoptar para ser mas

competitivas: “La fuerza competitiva o fuerzas competitivas mas fuertes determinan la
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rentabilidad de un sector y se transforman en los elementos importantes de la
elaboracion de la estrategia. La fuerza més relevante, sin embargo, no siempre es
obvia. Por ejemplo, aun cuando la rivalidad a menudo es intensa en las industrias de

commodities, ese podria no ser el factor que limita la rentabilidad.

3.2.1.1. Poder de negociacion de los clientes o compradores

Se ha considerado dentro del desarrollo del presente plan que los clientes podrian
presentar un poder de negociacion potente debido a gran cantidad de lavadores
informales ubicados en calles o estacionamientos publicos. Sin embargo, nosotros
ofreceremos un servicio formal enfocado al cliente con los productos y diversos servicios

gue ofrecemos a sus vehiculos alineados a estrategias de marketing.

3.2.1.2. Poder de negociacién de los proveedores

Consideramos que el poder de negociacion con los proveedores sera mayor al inicio de
la inversion, momento en que se adquirird al por mayor, el nUmero de maquinas de
lavado, en el caso de materiales e insumos se recurrira a proveedores de venta al por
mayor, para los cuales se han escogido empresas fabricantes de estos productos y que
estaran dispuestos a otorgar un precio mas econémico por compras al por mayor. Sin
embargo, en el caso de la luz y agua son servicios que brinda el estado en los cuales no

se puede negociar siendo unos recursos muy importantes en el negocio
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3.2.1.3. Amenaza de los nuevos competidores

Considero que los nuevos competidores representan una amenaza de nivel medio por el
namero de empresas de lavado de autos del distrito en un gran % son informales o no
cuentan con una estrategia de marca en linea y enfocada en el cliente manteniendo los
precios promedios del mercado. El presente negocio contara con barreras de entrada
gue haran un panorama mas restrictivo para el ingreso de nuevos competidores:
*Economia de Escala: El negocio tendra una economia de escala que permitir4 operar
a un bajo costo gracias al gran volumen de vehiculos ubicados en conjunto en el distrito.
*Diferenciacion de Producto: La diferenciacion de nuestro servicio estara enfocado en
los servicios adicionales/derivados de lavado de vehiculos de uso diario y en contexto
actual, asi mismo de estrategias en conjunto de los productos de cuidado automotriz y
promociones cruzadas con el servicio ofrecido.

*Inversiones de Capital: La inversion del capital inicial es baja, debido a que
alquilaremos un local de 500m2 en el distrito de San Juan de Lurigancho y el nimero de

trabajadores es minimo de acuerdo a la demanda diaria que requiere el servicio.
3.2.1.4. Amenaza de servicios o productos sustitutos

Consideramos que una forma sustituir el servicio es que el cliente decida realizar por si
mismo la limpieza y lavado de su vehiculo manualmente o mediante maquinas hidro-

lavadoras pequefias y de facil uso.

3.2.1.5. Rivalidad entre competidores existentes
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La rivalidad presentada entre los competidores existentes es relativamente agresiva
debido a que existen cada vez mas, lavadores fijos formales e informales que brindan el
servicio de lavado de vehiculos en el distrito de forma mas barata y utilizando insumos o
materia prima de dificil procedencia a diferencia de “AutoClean SAC” que garantizara

una atencion adecuada en el cuidado del vehiculo.

3.2.2. Cadena de valor
La cadena de valor es una herramienta estratégica usada para analizar las actividades
de una empresa y asi identificar sus fuentes de ventaja competitiva. A partir de una

breve revision bibliografica se ampliara el concepto y su utilidad (Gestiopolis, 2017).

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA \ \
(Porejemplo: Financiacion, planificacion, relacién con inversores) \ \
8 GESTION DE RECURSOS HUMANOS 2 \
0y p . d W .
gt (Por ejemplo: Reclutamiento, capacitacion, sistema de remuneracién) % \
g8 . \ & \
= b DESARROLLO DE TECNOLOGIA \ \
g (Porejemplo: Diseio de productos, investigacion de mercado) \
COMPRAS \ \
(Por ejemplo: Componentes, maquinarias, publicidad, servicios) />

LOGISTICA OPERACIONES |  LOGISTICA MARKETING SERVICIOS /
INTERNA (Por ejemplo: EXTERNA Y VENTAS POST VENTAS /
(Por ejemplo: Montaje, {Por ejemplo: (Por ejemplo: (Porejemplo S /
Aimacenamiento | fabicacionde | Procesamiento | Fuerzade ventas, Instalacion, £ 1
de materiales, componentes, de pedidos, promociones, soporte al é’ /
recepcion de operaciones de manejo de publicidad, cliente, resolucion
datos, acceso sucursal) depdsitos, exposiciones, de quejas,
de clientes) preparacion presentaciones feparaciones)
de informes) de propuestas) /
Actividades Primarias

Gréfico N° 9: La cadena de valor Fuente: Notas del profesor, 2018

3.3. Descripcién del bien o del servicio
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Los servicios que se estableceran para el funcionamiento del negocio se estaran
segmentando en estos tipos de servicio:
e Servicio de lavado de vehiculos: Lavado externo y limpieza interna por personal de

la empresa haciendo uso de herramientas de calidad.

e Lavado de Salon completo — Nivel covid: Lavado externo, interno, retiro de

asientos, limpieza de asientos, techo, encerado y pulido del auto.

e Lavado de salén Parcial: Lavado Unicamente externo haciendo uso de la Hidro

lavadora

e Encerado y pulido: Haciendo uso de Cera Sonax en todo el chasis del vehiculo

e Lavado de motor: Haciendo uso de la hidro lavadora, limpieza del motor,

recubriendo puntos clave para evitar perjudicar el motor.

e Comercializacion de ambientadores, siliconas, shampoo, jabon liquido, alcohol en

gel, y cera

El servicio sera realizado en horas de 7:30 am — 7:00 pm de lunes a viernes y de

8:00 am a 6:00 pm los sadbados y domingos.

3.4. Estudio de la demanda

3.4.1. Mercado objetivo
32



Para la determinacién del mercado objetivo se ha utilizado lainvestigacion a través
de la observacion y el uso de fuentes (primarias y secundarias). Se inicia
analizando y determinando las caracteristicas del mercado, las que son:

e Personas que cuentan con vehiculos que transiten en el distrito de SJL

e Personas que no tienen tiempo para llevar su vehiculo algin servicio de

limpieza y lavado de vehiculo.

3.4.2. Sondeo

El sondeo se realizO de manera virtual a personas que contaban con vehiculo y que
transiten en el distrito regularmente. En promedio segun la municipalidad de lima en 2016
circulaban en el distrito de San Juan de Lurigancho 12000 vehiculos en promedio
diariamente. Es importante precisar que el sondeo se realiz6 Unicamente a los

habitantes del distrito que poseen vehiculo y que usan el servicio de lavado.

Tabla 5: Cantidad de Autos en SJL promedia

Cant. Autos del Cant. Autos del Distrito

Cant. Aurb Li .
fit. A0S &N Lima distrio de SIL de SIL (Zona 3)

1759219 202925 16050

Muestra
Para la determinacion del nimero de sondeos se escogi6 con la formula de calculo

para muestra finita:

‘r‘\"xZu: X pxq
d*x(N-1)+Z>xpxq

n=

Donde:
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: Tamafo de la muestra.

N: Tamarfo de la Poblacion.

72 Porcentaje dado nivel de confianza de 95%, Z=1.926 segun tabla de distribucién

normal.

p: Probabilidad de ocurrencia de que las personas estén dispuestas a contratar el

servicio de limpieza y lavado de vehiculos, 50%.
g: 1-p =50%.
: Maximo error permisible, 10%.

n= 16050 x 1.926 x 0.50 x 0.50

0.102% x (16050 - 1) + 1.926 x 0.50 x0.50

De acuerdo con los resultados, se realizaran 48 sondeos en total

Descripcion y resultados del sondeo

En el sondeo se realizaron 11 preguntas las que se detallan en el Anexo 01 - Sondeo.
Un resumen de los resultados de los sondeos se presenta a continuacion.
Determinacion de la demanda insatisfecha. En resumen, se obtuvieron los siguientes
resultados:

e Se observé que entre el 80% y 72% de los sondeados poseen un auto de uso
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particular, y entre el 20% y 28% poseen una camioneta.

La mayoria de los sondeados lavan su vehiculo cada semana (mas del 60%),
y con frecuencia generalmente de fines de semana (més del 70%).
Mas del 92% de los sondeados lavan sus autos en un servicio de Carwash y 8%

lo lavan ellos mismos.

Los sondeados recurren al servicio de limpieza y lavado de vehiculos
generalmente en algun estacionamiento, sea en un centro comercial o en el
estacionamiento del trabajo del propietario del vehiculo.

Las razones por la cual un propietario solicita el lavado de su vehiculo con un
tercero son por la confianza y seguridad, y también por la cercania a su
domicilio.

La mayoria de los sondeados indican que el lavado de su vehiculo lo realizan

por la tarde.

Mas del 90% de los sondeados, estan dispuestos a utilizar el servicio de lavado
de salon y de adquirir un producto de cuidado automotriz a través de una

promocién.

Los propietarios de autos indican que estarian dispuesto a pagar S/ 10.00 por
el servicio de limpieza y lavado basico de auto

Mas del 94% de los sondeados estan dispuestos en contratar el servicio de
limpieza basico de lunes a viernes y un servicio de limpieza y lavado profundo
los sdbados y domingo.

Lo que mas valoran los sondeados del servicio de lavado de vehiculo es la

calidad del servicio y las promociones que se realicen.
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3.5. Estudio de la oferta

El negocio es establecido en San Juan de Lurigancho y se ha identificado la
presencia de empresas que ofrecen el servicio de lavado de vehiculos en locales
donde se ofrecen los servicios. Las principales empresas que se ha podido

identificar y que brindan el lavado de vehiculos en un local de la zona son:

Tabla 6: Competencia de servicios de Car Wash en el distrito

Empresa Servicios Costo Ubicacion
Multicentro sac Lavado Basico S/.8.00 | Av. Wisse 759
Lavado encerado S/. 16.00
Car Wash Dofa | Lavado Basico S/. 12.00 | Av. Canto
maria Lavado S/. 25.00 | grande 156
encerado
Kamamura SJL | Lavado Auto S/.10.00 | Av., manco Céapac
S.AC Lavado S/.15.00 | 101
Camioneta
Servicentro Lavado Econdmico S/. 8.00 | Calle san Hilarion
LépeZ SAC Lavado |ntegra| S/.9.00 460
Lavado S/.15.00
Encerado
Integral
Centro corrallon | Lavado Auto S/. 10.00 | Av. Wissie 300
Lavado S/.15.00
Camioneta

Conforme a la investigacion de mercado, se identificO que estas son las principales

empresas a los cuales los sondeados asisten o en su caso solicitan el servicio.

Estas empresas manejan una estrategia de ventas pasiva, debido a que no buscan
llegar a los clientes ofreciendo su servicio directamente, sino que esperan en cada

establecimiento a que los clientes vayan a solicitar el servicio.
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De la muestra sondeada, se identific6 que mas del 90% de propietarios de vehiculos
prefiere adquirir de terceros (empresa o servicios informales) el servicio de limpieza y

lavado de su vehiculo antes de hacerlo personalmente.

3.6. Determinacion de la demanda insatisfecha

Para determinar la demanda se ha estudiado a las personas que poseen vehiculo y
gue se encuentren en San Juan de Lurigancho y soliciten un servicio de lavado de
autos, con el fin de determinar los propietarios de vehiculos que requieran el servicio
de limpieza y lavado de vehiculos con las caracteristicas principalesde comodidad y
ahorro de tiempo, ya que el servicio se efectuara en los estacionamientos de su

domicilio a primeras horas del dia.

Con este fin se us6 el método del sondeo y la observacion para la determinacion de la
demanda. A continuacion, se presentan los resultados del sondeo:

1. ¢Lo hace personalmente o lo realiza un tercero?
En esta pregunta observaremos la cantidad de sondeados que realizan sulavado de

vehiculo personalmente o por un tercero.

LAVADO DE VEHICULO

37



Personalmente
8%

Gréfico N° 10: Lavado de vehiculo

El 92% de los sondeados indican que lo realiza un tercero, y el 8% lo hace
personalmente, lo cual indica que existe una fuerte demanda para la contratacion de

un tercero para la limpieza y lavado de vehiculos.

2. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por recibir el servicio de limpieza
basico de autos?
Esta pregunta se formuld para determinar un posible precio para el servicio de

limpieza y lavado
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PRECIO DEL SERV. DE LIMPIEZA Y LAVADO

2%

3
s/

Gréfico N° 11: Precio del servicio

Para el lavado profundo el 63% de los sondeados esta dispuesto a pagar S/.10.00, el
24% esta dispuesto a pagar S/.15.00, el 8% esta dispuesto a pagar S/.5.00 y el 3% esta

dispuesto a pagar S/.20.00.

3.7. Proyecciones y provisiones para comercializar

En esta seccion vamos a determinar las estrategias necesarias para poder vender
nuestro producto al publico objetivo. La estrategia de comercializacion que
estableceremos estara enfocada en desarrollar las 4p’s de McCarthy, donde se
detallaran acciones que se llevaran a cabo para el logro de los objetivos del negocio,

sobre todo los relacionados con las ventas y posicionamiento.
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3.7.1. Estrategia de “Producto”
La estrategia del producto estara basada en brindar seguridad, comodidad, confianza y
status. A través del servicio y equipo de trabajo especializado, asi mismo en los

combos y ofertas de los productos de cuidado automotriz

3.7.2. Estrategia de “Precio”

La estrategia de precio que usaremos estara determinada considerando el costo

Optimo con la rentabilidad esperada para los accionistas:

Tabla 7: Estrategia de precio

Tipo de Precio S/. (Costo Forma de Pago
Servicio Mensual)
Bésico S/. 10.00 - Pago en efectivo
Basico Automovil - Pago en efectivo
S/. 15.00
Camioneta

3.7.3. Estrategia de “Plaza” (Distribucidn)

En el caso del presente plan de negocios, al ser una empresa de servicios, se
considera como estrategia de plaza o distribucion la factibilidad de llevar el servicio a
través de personas especializadas en el mismo espacio del local en el que nos

ubicaremos

3.7.4. Estrategia de “Promocién”
Se comunicard las distintas promociones, descuentos y servicios a través de nuestras

redes sociales, se ofreceran premios en dias festivos, y bonificaciones de algunas
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3.8. Descripcion de la politica comercial

La politica de la empresa es el de otorgar un servicio de calidad, ofreciendo un servicio
personalizadoy eco amigable, buscando superar siempre las expectativas de nuestros
clientes. Asimismo, se quiere generar confianza a nuestros clientes. Podemos resumir

gue la calidad de servicio se debe a los siguientes factores que aplicaremos:

Cumplimiento de promesa
Significa entregar correcta y oportunamente el servicio acordado. En opinion del

cliente, la confianza es lo mas importante en materia de servicio.

Actitud de servicio
Con mucha frecuencia los clientes perciben falta de actitud de servicio por parte de
los empleados; esto significa que no sienten la disposicion quienes los atienden para

escuchar y resolver sus problemas o emergencias de la manera mas conveniente.

Competencia del personal

El cliente califica que tan competente es el empleado para atenderlo correctamente;
Si es cortés, si conoce la empresa donde trabaja y los productos o servicios que
vende, si domina las condiciones de venta y las politicas, en fin, si es capaz de

inspirar confianza con sus conocimientos como para que usted le pida orientacion.

Empatia
Aunque la mayoria de las personas define a la empatia como ponerse en los zapatos
del cliente (lo vemos hasta en comerciales de television), se ha obtenido de parte de

los clientes que evalUan este rubro de razonamientos de acuerdo con tres aspectos
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diferentes que son: Facilidad de contacto, comunicacion y gustos y necesidades.

3.9. Cuadro de la demanda proyectada para el negocio

Tabla 8: Demanda proyectada

¥enta en cantidades ! Ao 1 2 E 4 5 1 T 8 9 10

Inflacicn e e 2 e e 2 e % e

Limpieza y lavado profundo de

autos

Precio unitario S0 S0 S0 S0 s S S st S S

Precio tatal SHETED 5173161 51183864 S 202,348 Sf 221814 5243152 SfaTidra Sf 289,329 S B0E352 S 3RBE2TY

Limpieza y lavado profundo de

camionetas

Precio unitario S5 S5 SiE S M6 StE =11 ST ST ST

Precio tatal SH07 460 S 114,525 51122056 5 130,081 Si 142534 S 156,312 St iT4822 S 185,997 5198227 S 211,260
Toral 54 51 274,620 | 51232676 | S 311,920 | 51332428 | 51 364,408 | 57 399,464 | 51 446002 | 51 475,326 | 57 506,579 | S5i 539,887

Durante el proyecto se considera un crecimiento en las ventas de la siguiente manera:

- 5% anual durante los 3 primeros afios, debido principalmente a demanda no

cubierta por capacidad de la empresa y un incremento del 8% a 10% los

siguientes 3 afios
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CAPITULO IV: ESTUDIO TECNICO

4.1 Tamafio del negocio, factores determinantes

4.1.1. Capacidad maxima

Para determinar los recursos necesarios para la prestacion del servicio basico de
limpieza de vehiculos es necesario tomar en cuenta la maxima capacidad del equipo
de operarios y los horarios limitados que se tienen para prestar los servicios ofrecidos;
siendo que del estudio de mercado realizado a los habitantes de la zona 3 de SJL, se
obtuvo que en promedio el 92% de los sondeados estaria dispuesto a contratar
nuestros servicios y, por lo tanto, tomando en cuenta este porcentaje del total de
16,050 vehiculos en SJL; 14,766 estarian dispuestos a contratar estos servicios. Sin
embargo, inicialmente se cubriria solo alrededor del 25% debido a la gran cantidad
de m2 de espacio y/u operarios que se necesitan, los horarios reducidos en los que
se puede prestar el servicio y la capacidad de almacenamiento con el que se cuenta
para las maquinas y los insumos; tomando en cuenta lo sefialado, se atendera
mensualmente la cantidad promedia de 3,691 vehiculos. Siendo esta la cantidad
limite de vehiculos mensuales que se tomara en cuenta para las adquisiciones y el
proceso operativo del primer afio (corto plazo), teniendo para crecer una demanda no

cubierta de alrededor de 11074 vehiculos (75% del total) en la zona 3 de SJL.

Tabla 9: Demanda insatisfecha

Cant. Autos  Cant. Autos del Distrito % de demanda estimada Potencial demanda segun Limite de Diferencia no

en Lima de SIL (Zona 3) segun estudio de mocdo. estudio de mcdo. capacidad (25%) atendida (75%)

1759219 16050 92% 14766 3691 11074

43



4.1.2. Nivel de ventas

En cuanto al nivel de ventas, este se ha dividido por tipo de servicio (limpieza basica o
limpieza y lavado profundo); y dentro de cada tipo de servicio se diferencia por tipo de
vehiculo (autos o camionetas); obteniendo hasta 4 niveles de venta que sumados

hacen la cantidad total de servicios a prestar durante cada afo

En relacion con las tarifas a cobrar (precios incluyen IGV) estas también se diferencian

por tipo de servicio y por tipo de vehiculo, de la siguiente manera:

Tabla 10: Demanda insatisfecha

Tipo de Precio S/. (Costo Forma de Pago
Servicio Mensual)

Basico S/. 10.00 Automovil | - Pago en efectivo
Basico S/. 15.00 Camioneta | - Pago en efectivo

Estas tarifas se muestran sin incluir IGV y han sido propuestas en base a los resultados
del estudio de mercado realizado. Se muestra el analisis segun el 1r afio y la venta
paralos 10 afios futuros. Durante el proyecto se considera un crecimiento en las ventas
de 5% anual durante los 3 primeros afios, 8% a 10% anual durante los 3 siguientes
afios, 5% anual los ultimos afos por la amenaza de los nuevos competidores. Con
respecto a los precios de ventas estos se actualizaron al 2% de inflacion anual durante

los 10 afios del proyecto.
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Tabla 11: Venta Mensual 1r afio

¥enta en cantidades ! Afo 1 Fd 3 5 13 7 8 a3 10 1 12
Inflacian 2 2% 2 2% 2 x x e 2% 2
Limpieza y lavado profundo de
autos
Precio unitario S0 S0 S0 S0 S0 S0 S0 S0 S0 S0 S0 S0
Precio total S 10,400 S 10,400 St 1200 S 1200 St 12,000 S 12,200 St 12,200 St 12,200 S 9600 518,600 S 10,400 Sf1z2.200
Limpieza y lavado profundo de
camionetas
Precio unitario S5 S8 S8 Sf16 S5 S5 S5 S5 S5 S8 Si16 S8
Precio total S 3900 53,958 S 4,200 S 4,262 St 4500 SH4ETE S 4,200 ST S 300 S 3600 53,900 S 4,200
Total 51 51 14,300 51 14,358 51 15,400 51 15,463 | Sf 16,500 SI17.672 SH17,600 |SP 17,672 51 13,200 51 13,200 51 14,3200 51 17,600
Tabla 12: Venta 5 afios proyectada

Yenta en

cantidades I Afo T 2 = t =

Inflacidn == == == ==

Limpieza v lavado

profundo de autos

Frecio unitaria S0 S0 S0 S0 Si

Precio tatal S 136,000 Sit 144,942 St 194,472 Si 164,625 Sit 150,466

Limpieza v lavado

profundo de

camionetas

Frecio unitaria h=T i L h=T i L h=T i L h=T | =1 h=T | =1

Precio tatal S 51,000 S 5d,353 SIST.AET SIE1LT36 SIBT.ETS

Toral S S! 187000 5S¢ 199.235 St 212,393 5S¢ 226_364 5S¢ 248140
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4.2. Procesos y tecnologia

En este capitulo determinaremos todas las especificaciones técnicas y operativas

gue requiere “AutoClean SAC”, tales como el proceso adecuado para ofrecer el

servicio a los clientes, asi como los recursos necesarios para la operacién del

negocio; tomando como base la informacion al primer afio.

4.2.1. Descripcion y diagrama de los procesos

4.2.1.1. Proceso de operacién del servicio

El servicio incluye lo siguiente:

Servicio basico de limpieza de vehiculos; a prestarse de lunes a Domingo,

con un tiempo promedio de 20 minutos por vehiculo y en el horario de 07:30 am

a 07:00 pm (12 horas); cubriendo 48 vehiculos en promedio al dia de acuerdo

con lo siguiente: Distribucion de tiempos y unidades por empleado en el

servicio basico de limpieza de vehiculos

Tabla 13: Venta 5 afios proyectada

Tipo de Vehiculos Nro. de Total,
. Minuto | Horas por dia por empleados | vehiculos
servicio ) ,
s cada (operarios) al dia
empleado
Basico (L —-D) 20 0.33 12 4 48

El servicio profundo consta de:

Limpieza Externa:

- Aplicar agua a la parte externa del vehiculo.
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Aplicar champu a la carroceria, llantas, parabrisas, lunas y espejos laterales.

Enjuagar el vehiculo.

Secar el vehiculo con franelas limpias.

Aplicar el liquido limpia parabrisas y vidrios en el parabrisas y las lunas

exteriores.

- Aplicar silicona abrillantador a las llantas.

- Aplicar cera con esponja a la carroceria.

- Sacar brillo de la cera.

Limpieza Interna:

Sacar los pisos del vehiculo y lavarlos con champu y agua, secarlos.

Sacar los desperdicios de la parte interna del vehiculo.

Aspirado interior.

Aplicar el liquido limpia parabrisas y vidrios, en el parabrisas y las lunas

interiores.

- Aplicar silicona a los tableros y puertas internas.

- Colgar aromatizador para finalizar.

El flujo del proceso del servicio de limpieza y lavado profundo de vehiculos se da

de acuerdo con el siguiente grafico:
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Sacar los pisos del
vehiculo y lavarlos

Sacar los
desperdicios de la

Inicio - : Fin
con shampao y agua, parte interna del
secarlos vehiculo
y 4
\ \i
Aplicar agua a la Aplicar el liquido limpia Colgar
parabrisas y vidrios en el . . . .
parte externa del SR (e Aspirado interior arumatlza_dur para
vehiculo interiores terminar
A A
)\ \i

Aplica shampoo a la
carroceria, llantas,

Aplicar el liquido limpia
parabrisas y vidrios en el

Aplicar silicona a
los tableros y

Sacar brillo de la

parabrisas, lunas, parabrisas y las lunas " cera
espejos laterales exteriores puertas internas
A A
\ ]
Secar el vehiculo con Hplety s i Aplicar cera con
Enjuagar el vehiculo . franelas limplas abrillantador a las esponja a_ la
llantas carroceria

Gréafico N° 12: Diagrama de procesos

Diagrama de Gantt de las actividades en el servicio de lavado

Tabla 14: Diagrama de Gantt

Mombre de la
tarea

Periodo de actividades [en minutos])

2

2

4 4

]

10 14 18

20

Aplizar agua ala parte
externa del vehiculo

Aplicar shampoo ala
carrocer a, llantas,
parabrizas, lunas, espejos
laterales

Enjuagar el vehicula

Secar el vehiculo con
franelas limpias

ApNicar el Tquido mpia
parabrizas y vidrios en el
parabrizas ylas lunas
epterjore,

Aplicar el liquido limpia
parabrizas y vidrios en el
parabrisas ylas lunas
interiores

Sacar los pisos y lavarlos
con shampoo y agua,
secarlos

Sacar los desperdicios de la
parte interna del vehiculo

Azpirada interior

Aplicar silicona alos
tableros y puertas internas

Aplicar silicona abrillantador
alaz llantas

Aplicar cera con esponja a
la carroceria

Sacar brillo de la cera

Colgar aromatizador para
terminar
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4.2.1.2. Caracteristicas de latecnologia
Con respecto a la limpieza y lavado profundo de vehiculos para dar el servicio de
lavado de vehiculos que ofrecera “AutoClean SAC”, utilizara la tecnologia de las

magquinas de Lavado a presion y aspiradoras.

4.2.2. Capacidad instalada y operativa

Para lograr atender la cantidad de 1400 a 2500 de vehiculos mensualmente para el
primer afio, se ha estimado que seran necesarios un total de 4 operarios, los cuales

seran supervisados por 1 asistente de operaciones.

4.2.3. Requerimientos de bienes de capital, personal e insumos

4.2.3.1. Bienes de capital

Los equipos por utilizar para la gestion y realizacion del servicio al inicio de nuestras

operaciones, consta de:

Tabla 15: Equipos diversos a invertir/gastar inicialmente

Producto Cant.
Maquinas de lavado 1
Aspiradora 2
Laptop HP 1
Botas de hule E
Ealdes E
Unifarme E
zilla T
E=critario 2
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4.2.3.2. Personal

El personal requerido para la gestion y operatividad de la empresa se describe en las

siguientes tablas:

Tabla 16: Personal requerido

Cargo Cantidad Total remuneracion
Gerente general 1 Sias0
Azistente de operaciones 1 S/3s0
Operarios q 503,400
Sub total 515,200
Tabla 17: Numero de operarios
i . . Total
Minutos por . Vehiculo= por dia por cada . Nro. de
. Horas al dia vehiculos
Tipo de sevicio vehiculo empleado aldia empleados
Basico delimpieza (L - O] 15 12 13 &0 q

Se toma en cuenta que todo el personal contratado del area de

operaciones se

encuentra en la planilla actualmente; por lo cual cada uno de ellos contara con todos

los beneficios segun la normatividad laboral peruana.

4.2.3.3. Insumos

El plan logistico por desarrollar determinara la cantidad de materiales e insumos; asi

como los recursos necesarios quenaesa“Autoclean SAC” para el inicio y viabilidad del

negocio tomando como base la informacion del primer afio de su funcionamiento,

permitiendo cumplir con otorgar el servicio de limpieza y lavado de vehiculos de

acuerdo con la cantidad de ventas de este afo.
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4.2.4. Infraestructura y caracteristicas fisicas

En cuanto a la infraestructura, se requerira una instalacion especial para prestar el
servicio debido a que este se prestard el servicio en el espacio de 500m2 ya
comentado, el cual cuenta con una zona de espera vehicular en la cual pasard a
ingresar a la capsula de lavado, posterior a eso se estacionara en la zona de secado

y aspirado. Ademas de eso hay un almacén de suministros de cuidado automotriz.

Sala de Capsula de

Almacen Espera

Lavado

Zona de
1 2 3 4 5 espera
Vehicular

Zona de Secado y Aspirado

Grafico N° 13: Infraestructura
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4.3. Localizacion del negocio, Factores determinantes

Se utilizara el método de Ranking de Factores para la eleccién de ubicacién del local,
en un rango del 1 al 5, donde 1 es el mas bajo y 5 el méas alto. Para determinar la
ubicacion de nuestro local, se tomé tres alternativas como referencia siendo la

alternativa A; San Juan de Lurigancho, alternativa B; Agustino, Alternativa C; Rimac.

Tabla 18: Matriz de factores

MATRIZ DE FACTORES A B C
1. FACTORES COMERCIALES

1.1. Posicién Estratégica 5 4 q4
1.2 Ubicacian Comercial 5 5 5
1.3, Cultura v Horario de Servicio 4 3 3
1.4. Disponibilidad de Espacio Fisico 4 2 3
1.5. Costo de Arrienda 5 L) 4
TOTAL PONDERADO 23 18 19
2. FACTOR ESTRATEGICO

2.1. Facilidad de Transporte 5 4 3
2.2. ArealUrbana Céntrica = 3 z
2.3. Sermvicio de Apoua 5 5 3
2.4, Flujos de Personas 5 5 5
2.5, Semwvicios Basicos =1 4 4
2.6, Seguridad ] 2 ]
TOTAL PONDERADO 28 23 20
3. FACTOR LEGAL

3.1 Ordenanzas Municipales 5 L) 5
3.2, Impuestos Municipales menores 5 3 4
TOTAL PONDERADD 10 T 3
4. FACTOR AMBIENTAL

4.1 Contaminacidn Smbiental 4 3 3
4.2 Contaminacian Auditiva 3 1 2
TOTAL PONDERADO T 4 5
TOTAL FINAL PONDERADO 68 52 53
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Luego se analizan los factores determinantes para ello, le asignamos un porcentaje a

cada uno de acuerdo con su importancia, como se observa en la siguiente tabla.

Tabla 18: Matriz de factores

MATRIZ DE FACTORES £ A B C
1. FACTORES COMERCIALES

1.1. Pogicién Estrabiégica 6% 0.3 07z 072
1.2. Culkura y Hararia de Servicia 2% 008 0.06 0.06
1.3, Disponibilidad de Espacic Fisico 15% 0Tz 0,356 0.54
1.4. Gosta de Arrienda 22% 11 055 055
TOTAL PONDERADD 60X 2.8 2.02 2.2
2 FACTOR ESTRATEGICD

2.1. Facilidad de Tranzpark: 1% 005 004 003
2.2. Area Urbana Céntrica 10% o5 0.3 0.z
2.5, Zervicio dz Apoya 1% 005 0.0s 003
2.4, Flujos de Personas 1% 0.05 0.05 0.05
2.5, Zervicios Bizicas 2% od 0.0 003
2.6, Seguridad 0% 03 02 0.3
TOTAL PONDERADD 25% 1.05 072 063
3. FACTOR LEGAL

5.1, Ordenanzaz Municipales 5% 0.25 0.z 0.25
3.2, Impuestos Municipales menores S 025 o1z oz
TOTAL PONDERADD 10% 0.5 D35 045
4. FACTDOR AMBIENTAL

4.1, Contaminacién Ambicnkal kS 012 0.03 0.03
4.2 Contaminacidn Auditiva 2% 0.06 0.0z 0.04
TOTAL PONDERADD 5% 0_18 o1 013
TOTAL FINAL FONDERADD 100% 4.53 3.2 .47

La alternativa A, es el que tiene mayor puntuacién, por eso es la alternativa mas

conveniente para poner nuestro local, el distrito de San Juan de Lurigancho.
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CAPITULO V: ESTUDIO DE LA INVERSION Y FINANCIAMIENTO

5.1. Inversion fija
5.1.1. Inversion tangible

Son todos los bienes de naturaleza material que necesitaremos para dar inicio a la
actividad. El monto final es de S/. 6372 (activos fijos). A continuacion, se detallara la

relacion de bienes, equipos y materiales a emplear.

Tabla 19: Inversion tangible

Inversion Tangible Cant. | Yalor Yenta IGY Toral
Maquinaz de lavadao Karcher 2 Si.200 Si2E Sl2aaz
bzpiradara Karcher 2 Si1.000 Si1a0 S 2,360
Laptop hp 1 St 1,000 Si 180 511,130
6,372

5.1.2. Inversion intangible

Este tipo de inversion, al no ser de naturaleza fisica, se refleja en derechos, licencias,
gastos por servicios y otros similares. El monto de este rubro esta considerado en
forma mensual en la siguiente tabla, ascendiendo asi a un monto total de S/. 1,350. La

inversion intangible se da a conocer en la siguiente relacion:

Tabla 20: Inversion intangible

Inversion intangible Cant. | Valor Yenta IGY Total

Gastos de Seleccidn (verificacion domiciliaria) |1 51127 523 51150

Capacitacidn en nuevas tecnicas 1 Sid2 Si8 S50

Gastos de constitucion de empresa 1 ST Si2a S50
Otras [estudio plan de neg) 1 Siad7 =l 501,000
Total Si 1,144 St 206 Si 1,330
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5.2. Capital de trabajo

Para el funcionamiento de la empresa, se debe incurrir en una serie de desembolsos
como las compras de materiales, sueldos del personal, gastos de servicios basicos y
otros que permitan el desempefio de las actividades econOmicas durante un
determinado lapso; obteniendo una inversién por capital de trabajo de S/. 15,727,

segun el siguiente detalle:

5.2.1. Gastos operativos

Son aquellos derechos adquiridos que permiten el normal desarrollo de la actividad
economica empresarial. La inversion necesaria para la gestion y operatividad de la

empresa son los siguientes:

Tabla 21: Costos Fijos

Gastos Fijos EDSlSDD"I'::a'iD Cantidad |Costo Mensual| Costo Anual
Alquiler de aficina S00 1 a0o 3600
Luz 500 1 500 EO00
Servicio de Telefono Celular 30 2 [=0] 720
Eztudio Contable S00 1 00 E000
Cable & Internet 126 1 126 1511
TOTAL 1.986 23831
Gastos Administrativos EDSlSDD"I'::a'iD Cantidad |Costo Mensual| Costo Anual
Hajas bond [presentacidn de S00 hajas por empaque] 10.00 1.00 10.00 120,00
Tinta paraimpresora S0.00 1.00 S0.00 G00.00
Ltilez d= ezcritaria 15.00 1.00 15.00 180.00
TOTAL 75.00 300.00
Gastos de Yenta EDSlSDD"I'::a'iD Cantidad |Costo Mensual| Costo Anual
Publicidad en Redes Sociales 300 1 300 3600
Eroshure 17 1 17 200
TOTAL 317 3,500
[ TOTAL COSTOS FIJOS 5.708 | 66491 |
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5.2.2. Materiales y/o insumos

En el caso de Automoviles, los materiales y/o insumos requeridos para prestar el
servicio, dependera si se trata del servicio basico o el servicio profundo debido a que

este Ultimo incluye la aplicacion de diversos materiales adicionales; obteniendo lo

siguiente:
Tabla 22: Materiales y/o Insumos
Costo de Servicio { Materia prima directa - EDStSDDl';::a" Cantida: ~ [Costo Mensy v | Costo Anua «

Agua e 0.50 2B0 130 1562
Frarmela 112 mt 015 260 35 468
Shampoo Warto™s 1bidon [Sgln) 1.00 260 260 3120
Silicona para tableros Varto's 1bidon [S aln) 0.50 2E0 130 1560
Abrillantador de llantas Varta's 1hidon [5 gln) 0.50 2E0 130 1560
BAromatizador colgante Fragantis 1cienta 0.3 260 T3 352
Liquido limpia parabrisas v vidrios Vistorny 1Lt 0.7 2E0 d4 529
Cera Meutral Vistorw 1galon 0.50 2E0 130 1.560
Esponja Auta Style 0.20 2E0 52 E2d
Lavado de auto camioneta 3.83 260 335 11,935
Agua it 0.25 1040 260 3025
Framela 112 mt 010 1040 104 1248
Shampoo Warte's 1bidon [Sgln) 0.80 1040 G532 5,984
Silicona para tableros Varto's 1bidon [S gln) 0.40 1040 416 4,352
Bbrillantador de llantas Varto's 1hidon [5 gln) 0.40 1040 416 4,952
Aromatizador colgante Fragantis 1cienta 0.3 1040 317 3,807
Liquido limpia parabrisas v vidrios Vistorny 1Lt 0.1z 1040 123 1481
Cera Meutral Vistony 1galon 0.20 1040 208 2496
Esponja Auta Style 0.20 1040 208 2436
Lavado de auto normal 277 1040 2.885 34,621

TOTAL 3.880 46 556

En el caso de camionetas, al igual que en el caso de automaviles los materiales y/o
insumos requeridos para prestar el servicio, se marca una diferencia debido a las
dimensiones y cantidad de insumos que se requiere usar para brindar el servicio

Se tomoO en cuenta que para la limpieza de estos vehiculos se necesita utilizar
aproximadamente 30% mas de materiales e insumos que para la limpieza de
automoviles; lo cual se obtuvo en base a la entrevista realizada a diversos
especialistas en limpieza y lavado de autos quese dedican, en la actualidad, a prestar

estos servicios.
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5.2.3. Gastos del personal

Los gastos por personal se detallan a continuacion, donde se ha desarrollado la

estructura de sueldos para los trabajadores de la empresa. El gasto mensual por este

concepto asciende a S/. 8970.

Tabla 23: Gastos del personal

Gastos de Personal RBemuneracion |Pago Anual | Vacaciones Sub-total 515 Se%l_‘m itz (st Costo Anual
ida Mensual
Gerente general 1,200 14,400 ] 21,600 130 1515 21,780
Asisterte de operaciones 1.000 1z.000 S00 15.000 180 1515 158,160
TOTAL 3.330 33,960
Mano de Obra Directa Remuneracion |Pago Anual [ Yacaciones Sub-total 515 Se?;:uo dl2 (e Costo Anual
ida Mensual
Operaric 330 11160 455 16,740 10 1.410 16,320
Olperaria 2 330 11,160 455 16,740 150 1.410 16,920
Operaria 3 330 .60 465 16,740 130 1410 16,920
Olperario ¢ 330 11160 455 16,740 150 1.410 16,920
Total 3.720 44,640 1.860 66,960 7z 5.640 67,680

Inversion total

La inversion inicial para iniciar las operaciones del negocio esta conformada por la

inversion fija (inversion tangible e intangible) y el capital trabajo, que ascienden a un

monto de S/. 24,522.

Tabla 24: Inversion Total

ESTRUCTURA DE INVERSION ¥ FINANCIAMIENTO
APORTE
INYERSION PROPID PRESTAMD TOTAL
Inwerzian tangible 5,372 - E,372
Inversion intangible 1,350 - 1.350
Capital de trabajo 16,200 - 16,5800
TOTAL INVERSION 24 522 - 24 522
* 100 0z 100z

57



CAPITULO VI: ESTUDIO DE LOS COSTOS, INGRESOS Y EGRESOS

6.1. Supuestos y consideraciones generales

El horizonte de evaluacién es de 5 afos.

Se considera flujos con un crecimiento de

o 20% anual durante los 2 primeros afios, debido, principalmente, a
demanda no cubierta por capacidad de la empresa (35%) y otras
campafas comerciales.

o 10% anual durante los 3 siguientes afios, en base al crecimiento del

mercado de autos e inmobiliario.

o 3% para el ultimo afio en base al crecimiento del PBI.

Se asume una tasa de inflacion de 2% anual durante todo el proyecto, en base
al analisis PEST.

Las inversiones se financian 30% con capital y 70% con deuda del banco
Scotiabank; la tasa anual de este préstamo es de 16.9% por contar con una
garantia que consta en la hipoteca del inmueble de uno de los socios.

Se asume que la depreciacion tributaria es similar a la depreciacién econémica.

Se consideran las tasas reducidas correspondientes a la Micro y Pequefa
Empresa con respecto al calculo de los aportes y beneficios de la planilla de la
empresa

Los costos y los ingresos se encuentran expresados a valor de venta.

Los importes se encuentran expresados en soles.
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6.2. Presupuesto de los costos

Los costos de ventas se encuentran compuestos por materiales e insumos, mano de
obra directa y gastos indirectos de fabricacién (supervisores); de acuerdo con lo

detallado en las tablas

Tabla 25: Presupuesto de los costos

Gaztos de Perzonal 2021 2. 022 2. 023 2,024 2,025
Gerente gencral 21,750 21,3358 22,215 22440 22,664
Asistente de operaciones 15,150 156,562 15,545 15,731 15,315
TOT AL 33,360 40,560 40,765 41,171 41,553
Gasto= Fijos 2.021 2.022 2,023 2.024 2.025
Alquiler de oficing 3,600 3,742 8,355 10,155 10,531
Luz 6,000 5,120 6,242 6,567 5,435
Servicio de Telefana Celular T20 T4 T43 TE4 T3
Eztudio Contable 6,000 6,120 6,242 6,567 6,435
Cable ¢ Inkernck 1,511 1,541 1512 1,605 1,635
TOT AL 2553 24,307 24,794 25,283 25,135
Gaztosr Adminiztrativos 2.021 2.022 2.023 2.024 2.025
Hojas bond [presentacian de 500 hojas por empd 120 121 122 124 125
Tinta para impresora GO0 GOG G612 G615 624
Utiles de escritorio 150 152 154 155 157
TOT AL 300 303 5 327 337
Gaztos de Wenta 2,021 2,022 2,023 2,024 2,025
Publicidad cn RBedes Saciales 5,600 5, Tdd 505094 4,050 4,21
Erashure 200 205 216 225 254
TOT AL 5,500 5,352 4,110 4,274 4,445

[ TOTAL COSTOS FIJOS [ 68,491 | 63,528 | 70585 | 662 | 12760 |

LCOSTOS YARIAGLES

Coszto de Eervicio 2.021 2,022 2,023 2,024 2.025
Lavado de aubo camiconeta 1,335 12,293 12,662 135,042 153,433
Lavada de auka narmal 54,621 55,660 56,723 57551 55,966
TOT AL 45,556 47,355 43,531 50,573 52,533
Mano dz Dbra Directa 2.021 2,022 2,023 2,024 2.025
Operarios ET,650 65,557 63,040 63,73 0,425
TOT AL ET,650 E5,55T 63,040 63,73 04235

En relacidén con los gastos de la empresa, estos se encuentran compuestos por los
gastos administrativos que incluyen los gastos de servicios de la oficina administrativa,

gastos de seleccién de personal, alquileres, y otros.

6.3. Punto de equilibrio
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El punto de equilibrio nos brinda un margen minimo de ventas, tanto en cantidades como
unidades monetarias, lo suficiente para cubrir los costos. De esta manera, se busca
cumplir con todas las obligaciones econémicas y financieras a costa de un nivel de
ganancia minima. Para ello debemos de calcular la siguiente formula:

Costos fijos (P — Cvu)
Donde:
P = Precio Unitario

Cvu = Costos Variables Unitarios

Para hallar el punto de equilibrio necesitamos los costos variables unitarios, para eso
el total de costos variables tenemos que dividirlo entre la cantidad de automéviles

atendidos en el primer afio, obteniendo como costo variable unitario S/. 11.71

Tabla 26: Punto de equilibrio

Producto | Costos Fijos Precio CVu Punto de Equilibrio

Cantidad |Ingresos

Total 68491 1464 | 11.71 9358 137,020

En este caso, la cantidad minima de automoviles que se deben atender es de 9358
para cubrir los costos. El equivalente en soles del punto de equilibrio es de S/. 137,020

por vender para cubrir los costos.

6.4. Estado de ganancias y perdidas

Las proyecciones se pueden observar en la siguiente tabla, incrementandose
sostenidamente en 7% al afio 5. Esto se debe principalmente al incremento en las

ventas y a la disminucién en los gastos financieros afio a afio durante los 5 afios del

60



proyecto. Se aplica un impuesto a la renta del 30% y una participacion de trabajadores

del 5%.
Estado de Resultados Provectados
2021 2022 2023 2024 2025

Verntas 157,000 193,235 212,333 226,364 245,140
Costo de venta 14,236 116,309 5,432 120,604 122,827
Litilidad bruta 72,764 §2.956 33,967 103,760 125,313
Gastas de ventas 3500 3452 4110 d.27d 4,445
Gastos fijos 23831 24,307 24,734 25,283 25,735

- Otros costos fijos 40,860 41,263 41,651 42,035 42513
Depreciacidn y amortizacion 1,309 12049 1,303 1309 1,309
Litilidad de Operacidn 2,964 12,143 22,074 32,730 51,245
Gastas Financieras - - - - -
Ltilidad Ante de Impuestos 2,964 12,143 22,074 32,730 51,245
Impuesto a la renta (103 - 23.5:) r 3644 7 121490 " 22073 " 327896 7 5.124.45
Utilidad neta 2, BES 10,934 13,566 23.51 46,120

6.5. Presupuesto de ingresos

Se denomina Presupuesto de ingresos a todas las entradas que generara el negocio,
especificamente a todas las ventas de los diferentes servicios otorgados por nuestra

empresa. Para este caso se ha expresado el presupuesto través del periodo de 5 afios.

6.6. Presupuesto de egresos

El presupuesto de egresos esta conformado por los costos y gastos. El Detalle de cada
uno de ellos los podemos en la seccion 6.1. Presupuesto de los costos, donde se
detallan los egresos por los siguientes conceptos: Costos por materiales e insumos,
costos de ventas, costos y gastos de personal operativo y administrativo y gastos
administrativos y ventas

6.7. Flujos de caja proyectado

El Flujo de Caja Proyectado se puede observar en la siguiente tabla, incluyendo el
Flujo de Caja Operativo, el Flujo de Caja Econdmico y el Flujo de Caja Financiero. En

cada uno de estos flujos se muestra crecimiento en los resultados afio a afo.
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Flujo de caja econdomico

2021 2022 2023 2024 2025
Inare=zoz Operativos Ta7.000 133,235 212,333 226,364 248,140
Egrezos Operativas 153,023 127,052 191,224 135,545 200,711
Flujo de Caja Operativo 3977 12,243 21175 30,513 47 423
Imversiones en Active Fijo Tangible E.37Z
Inversiones en Activos Fijo intangibld 1. 144
Inversiones en Capital de Trabajo 15,727
Walor residual
Total Fflujo de Inversiones 23,243 - - - - -
Flujo de Caja Econdmico 23 243 3. 37T 12,243 21175 30_ 813 47 473
Flujo de Caja Acumulado 3977 16,220 37,395 55,274 15,643
Evaluacion econdmica
Periodo de recuperacion 1] 1 2 3 4 o>
FCEQD -23.293 3444 2,151 13,752 17,333 23,00
FCE 0 Acumuladao 3444 12625 26,377 43,71 GE.511
Feriodo de recueracian de la inwversi T meszes
WARE 3772330
TIRE 56525
EiC [FCE] 2.87
[Flujo de Caja Econdmico real | —23.2d3 | 3977 | 12243 | 21175 | 30,513 | 47.4z3 |
Flujo de deuda
- Ingreszos por préstamos 12,261 - - - - -
- Egreszos por servicio de deuda 1144 T.617 7617 - - -
Tatal Flujo de deuda 13,405 7617 7.617 - - -
Ezcudo
[ Total Flujo de Caja Financierd -3.535 | -3.640 | 4 626 | 21175 | 30,513 | 47,423 |
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6.8. Balance general

El balance general nos va a reflejar el estado patrimonial de la empresa, en un periodo
determinado, tal y como se observa en la siguiente tabla, el Balance General
proyectado hasta el 31.12.2020, donde encontramos que 67% del activo total
representa el activo corriente es decir que esa parte del activo es lo que se va a

convertir en dinero mas rapido.

Activo

Pasivo

Activo Corriente

Pasivo Corriente

Caja y Bancos

16,799.53

Cuentas por pagar

Total activo Corriente

16,799.53

Total Pasivo Corriente

Activos no Corriente

Pasivo no Corriente

Maquinaria y Equipo 6,960.00 | Préstamos Bancarios
Activos Intangibles 1,144.07 |- -
Tota! Activo no 8.104.07 Tota! Pasivo no 0.00
Corriente Corriente
Patrimonio
Capital 24 521.53
Total Patrimonio 24 521.53
Total Activo 24,521,53| 10tal Pasivoy 24,521.53

Patrimonio
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CAPITULO VII: EVALUACION

En el plan de negocio se calculara el Valor Actual Neto Econémico (VANE) y la tasa
interna de retorno (TIR), ya que estas determinaran la viabilidad o no del proyecto.

Para ello se considera el flujo de caja econémico.

7.1. Evaluacién Econdmica, Parametros de Medicién

7.1.1. Valor Actual Neto Econémico (VANE)

Es el valor actual de todos los flujos de beneficios netos de caja, incluyendo la inversion
a una tasa de descuento apropiada. El valor actual neto econémico, es un indicador
eficaz para medir la rentabilidad econdémica del proyecto en base al flujo de cada

economico. Su formula es la siguiente:

n

VANE = 2. FCE,
t=0 (1+de)’

Tomando en cuenta los flujos econdmicos proyectados (seccién 5.6.) de la empresa al
Afo 5 se obtienen los siguientes resultados:

VANE = S/. 37,729.30
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7.2. Evaluacion Financiera, Parametros de Medicion

7.2.1. Tasa Interna de Retorno Econdémica (TIRE)

La Tasa Interna de Retorno Econdémico, es la tasa de descuento que hace que el Valor

Actual Neto econdémico sea igual a cero. La TIRE se calcula de la siguiente forma:

FCE,
TIRE= VANE=0= -Ip+3X

(1+TIR)"

TIRE = 56,52 %

Por lo tanto, se observa que el negocio si genera valor.

Evaluacién Social

El principal objetivo que AutoClean cumple con la sociedad es la generacion de trabajo
para el bienestar de la comunidad que nos rodea. En el primer afio se planea contratar
4 operarios a quienes se les otorgara los beneficios que la ley contempla. Asimismo,
se tratara a nuestros colaboradores con respeto e igualdad, generando un ambiente
de meritocracia y trato justo. Asi mismo con el cumplimiento de los pagos tributarios

hacia las entidades gubernamentales

Impacto Ambiental

Hacemos uso de productos de alta calidad, contamos con tachos reciclables en los
cuales colectamos todos los plasticos encontrados en los vehiculos que para el cliente

son residuo de esta manera tenemos una preocupacién por el medio ambiente. Asi
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mismo contamos con maquinas de lavado Karcher las cuales destacan por tener
ahorro en agua, luz y tiempo del término del servicio. Por otro lado, se generara muy

pocos residuos soélidos, ya que reusaremos nuestro principal insumo que es la franela.
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CAPITULO VIII: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

8.1. Conclusiones

Todos los objetivos planteados en el plan fueron cumplidos segun los resultados
obtenidos en la investigacion, por consiguiente, se concluye que es viable, factible y
rentable la creacion de una empresa que brinde el servicio de limpieza y lavado de

vehiculos en el distrito de San Juan de Lurigancho, la cual se basa en lo siguiente:

e Que el marco legal otorga ventajas tributarias y laborales que permitenreducir

costos en impuestos lo que significa que se puede rentabilizar mas elnegocio.

e La empresa que brindara el servicio de limpieza y lavado de vehiculos se
llamara “Autoclean SAC.”, y se constituira como una microempresa, teniendo
un organigrama adaptado a las necesidades de la empresa. La ubicacion sera
en Calle av. 13 de enero 101, San Juan de Lurigancho, Lima haciendo factible
gue mis clientes encuentren mas facilmente mi negocio por lo estratégicamente
ubicado.

e La estructura organica permite establecer sinergias y determinar las funciones
gue hacen que la implementacion de las estrategias sea efectuada al menor

costo lo que tiene un impacto en la rentabilidad del negocio.

67



Que al haberse escogido un SAC, permite identificar ventajas en el sistema
bancarios donde la obtencion de un crédito es menos onerosa por que la tasa
gue cobra es de 16.9% frente al > 30%.

La empresa cuenta con condiciones favorables para su instalacion, en la zona
de SJL. A pesar de la competencia, existe aln un mercado por satisfacer.

En la investigacion de mercado se obtuvo que el 95% de la poblacién esta
dispuesta a utilizar los servicios de la empresa de limpieza y lavado de
vehiculos. El mercado al cual atendera esta empresa de limpieza y lavado de
vehiculos seran las personas que transiten con un vehiculo en el distrito de SJL.
Que una de las grandes ventajas comparativas es que el producto o servicio
gue se pretende ofrecer es innovador lo que implica explotar un mercado
novedoso e insatisfecho. Ademas, la empresa mas que un buen servicio de
limpieza y lavado de vehiculos, es una alternativa para los propietarios de
vehiculos donde pueden encontrar comodidad y ahorro de tiempo al adquirir
este servicio; lo cual le permite realizar otras labores diarias personales y

familiares.
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e Por otro lado, la empresa utilizard tecnologia de las maquinas de lavado
automético a presion con ahorro de energia y agua cuidando asi el medio
ambiente.

e La estrategia de promocidén consiste en captar clientes con un banner de
“Autoclean SAC a la vista del puablico donde se ofrecen los servicios y volanteo
en las principales avenidas aledafias, uso de redes sociales y publicacion de
las promociones en esta via.

e Elcrecimiento de las ventas considerado enlos 5 afios de duracién del proyecto
fue de 5%, 5%, 5% y 8%. Consideramos que inicialmente se prestara el servicio
a 40 vehiculos diariamente para lo cual se contara con 4 operarios.

e EIl precio que se cobra es de S/.10.00 el servicio de lavado y aspirado para
autos y de S/.15.00 el servicio de limpieza y lavado de camionetas.

e La empresa contara con capital propio de los socios para dar inicio con este

proyecto.

e En base a los ingresos y costos de la empresa se realizd la evaluacion
economica en un horizonte de 5 afos, teniendo como resultados una TIRE de
56.2%. Asi mismo, la TIRF es de 74%, ratio mas que atractivo para los
inversionistas.

Por lo expuesto se llega a la conclusion que la empresa “Autoclean SAC dedicada

al servicio de limpieza y lavado de vehiculos en SJL es viable tanto econdémica

como financieramente, por lo que este tipo de empresa es una buena alternativa

innovadora de negocio.
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8.2. Recomendaciones

1. Se recomienda que para los que recién inician un negocio, se acojan al régimen
Mype, porque se puede aprovechar las ventajas y beneficios que ofrece ese
marco legal o que permite ahorrar costos en impuestos tributarios y tener la
flexibilidad de contratar y des contratar personal, sin que se perjudique la

empresa.

2. Realizar estudios de benchmarking a nuestros competidores directos, para
identificar oportunidades de mejora. Esto a lo largo del funcionamiento de la
empresa.

3. Los sondeos 0 encuestas que se realicen sean ejecutadas de manera
cuidadosa, ya que estas tienen un impacto significativo en las proyecciones de
demanda insatisfecha, ventas e ingresos.

4. Para poder determinar si el proyecto es viable 0 no, es necesario realizar las

mediciones econdémica y financiera como TIRE, VANE, APV y TIRF.

5. Se recomienda considerar fuentes externas sobre la evaluacion social, que no

esté vinculado con las operaciones del negocio.
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ANEXOS

El siguiente sondeo tiene el objetivo de recabar datos de personas que cuentan con
auto, lo cual serd de mucha utilidad para la realizacion de una investigacion de
mercados. Los datos aqui recabados son totalmente confidenciales.

INSTRUCCIONES: Marque con una (X) su respuesta:

1.- ¢ Cuenta con un auto o camioneta? (Demanda)
la. Auto
1b. Camioneta

2.- ¢ Cada cuéanto tiempo lava su carro? (Demanda)
2a. Diariamente
2b. Inter diario
2c. Cada semana
2d. Cada mes
2e. Otro (especifique)

3.- ¢ Lo hace personalmente o lo realiza un tercero? (Producto) 3a.
Personalmente (Pasar a pregunta 7)
3b. Lo realiza untercero

4.- ¢ A qué establecimiento asiste?

5.- ¢ Por qué? (Producto)
5a. Buen Servicio
5b. Buen Precio
5c. Cercania
5d. Confianzay seguridad
5e. Otro

6.- ¢ Qué dia asiste a lavar su carro? (Demanda)
6a. Entre semana
6b. Fin de semana
6c. Cualquier dia
6d. Otro

7.- ¢ A qué hora lleva a lavar su carro o lava su carro, segun sea el caso?
(Producto)

7a. Mafiana (6:00am a 11:59am)

7b. Tarde (12:00pm a 7:59pm)

7c. Noche (8:00pm en adelante)
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8.- ¢ Que preferiria? (Producto)
8a. Llevar su carro a lavar a un establecimiento de lavado de autos
8b. Lavado de autos en su propio estacionamiento
8c. Lavarlo personalmente
8d. Otro (especifique)

9.- ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por recibir el servicio de limpieza basico de

autos?

9a. S/ 20.00
9b. S/ 15.00
9c. S/10.00
9d. S/5.00

10.- ¢ Qué es lo que mas valora del servicio de limpieza y lavado de vehiculos?
(Producto)

10a. Calidad de servicio

10b. Seguridad

10c. Precios bajos

10d. Comodidad y ahorro de tiempo

Otro. Especifique

iGRACIAS POR SU COLABORACION!
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