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CAPITULO I: ORGANIZACION Y ASPECTOS LEGALES

1.1. Nombre, razén social o denominacién

El nombre legal o la razén social es la denominacion por la cual se conoce
colectivamente a una empresa. Se trata de un nombre oficial y legal que aparece

en la documentacién que permitié constituir a la persona juridica en cuestion.

El nombre legal que se registrara en SUNARP y en los registros publicos sera
“ECO CAR WASH S.A.C.”, y el nombre comercial que actuara bajo los efectos

de la marca sera “ECO CAR WASH”.

1.2. Actividad econémica o Codificacion Internacional (CIIU)

Puesto que las necesidades de clasificacién industrial varian por cada pais en
base a sus circunstancias individuales y al grado de desarrollo de su economia,
se desarrollé La Clasificacion Internacional Industrial Uniforme (ClIU) de todas las
Actividades Economicas, permitiendo asi que los paises produzcan datos de

acuerdo con categorias comparables a escala internacional.

La ClIU tiene por finalidad establecer una clasificacion uniforme de las actividades

econdémicas productivas.



Para el caso de la empresa “ECO CAR WASH S.A.C.”, la clasificacidén industrial

a la que pertenece se detalla a continuacion:

Tabla 1: Clasificacion de la Actividad Econémica

GRUPO CLASE DESCRIPCION

MANTENIMIENTO Y REPARACION DE
VEHICULOS AUTOMOTORES
Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), 2017

452 4520

Esta clase comprende, entre otras, las siguientes actividades:

e Mantenimiento y reparacibn de vehiculos automotores: reparaciones
mecanicas; reparaciones eléctricas; reparacion de sistemas de inyeccion
eléctricos; servicio ordinario; reparacién de carrocerias; reparacion de partes
de vehiculos automotores; lavado, pulido, etcétera; pintura con pistola o
brocha; reparacidon de pantallas y ventanas; y reparacion de asientos.

Reparacion, colocacién o sustitucion de cubiertas y cdmaras.

1.3. Ubicacion y factibilidad municipal y sectorial

La empresa estara ubicada en la Calle Federico Gerdes # 191, Urb. Pando, San
Miguel, Lima, y cuenta con 250 mt? de terreno y 400 mt? de construccion, donde
se instalaran las oficinas administrativas, almacén de equipos y productos y sera

el punto de salida de los operarios.

La zona elegida se debe a la influencia que ésta tiene sobre los distritos donde se

realizaran las actividades iniciales, que son, principalmente, en las zonas de San



Miguel, Pueblo Libre y Magdalena del Mar, donde, segun el TINSA (BBVA, 2017),
son tres de los de los seis distritos que concentran el 50% las ventas mensuales
de viviendas en la capital: Jesus Maria, Brena, Pueblo Libre, San Miguel,
Magdalena del Mar y Chorrillos. Asimismo, la zona donde esta ubicada la empresa
permite el acceso a principales vias de conexién hacia otros distritos de Lima, tales
como: Av. Universitaria, Av. La Marina y Av. Riva Aguero, lo cual es importante

debido a las necesidades de transporte de nuestros operarios.

En la llustracion 1 se han marcado en circulo rojo algunos de los principales

condominios cercanos a la empresa.

o

Crc 7 By .

>
o

ey i H M o M 2/ —
. Q=) Q >

llustracién 1: Ubicacion de las instalaciones
Fuente: Google Maps, 2018



1.4. Objetivos de la empresa, principio de la empresa en marcha

1.4.1. Mision

Satisfacer la necesidad de los clientes, ofreciendo un servicio de limpieza y lavado
de vehiculos especializado y de calidad, preservando el medio ambiente y

otorgando comodidad y seguridad a los clientes.

1.4.2. Vision

Obtener un posicionamiento de mercado con un servicio de prestigio y confiable
dentro de los principales condominios de la ciudad de Lima, asi viabilizar el

crecimiento del negocio acorde a los objetivos planteados.

1.4.3. Valores

Responsabilidad:

e Somos una empresa eco amigable. Cuidamos del medio ambiente al utilizar
equipos que usan poca agua y baterias recargables.

e Cumplimos con los servicios ofrecidos a nuestros clientes. Aseguramos la
atencién en tiempo y forma.

e Cumplimos con nuestro deber de pagar a nuestros empleados, proveedores y

al estado sus respectivos derechos legales y contractuales.
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Etica:
e Cumplimos con todos los requisitos legales y contractuales, asegurando que
nuestra empresa sea reconocida por su formalidad y reputacion.

e Tratamos a nuestros colaboradores con respeto e igualdad, generando un

ambiente de meritocracia y trato justo.

Confianza:

e Generamos confianza con nuestros clientes, al realizar un trabajo efectivo y
eficiente.

e Nuestra politica tiene cero tolerancias hacia actividades que puedan danar la
reputacién de la empresa por parte de nuestros colaboradores, tales como

hurto y dafnos a los vehiculos o a los ambientes de trabajo.

Compromiso:
e Laempresatiene un compromiso con sus clientes al asegurarles una atencién
personalizada y de calidad.

e Compromiso hacia nuestros empleados, haciéndolos parte del crecimiento de

la empresa reconociendo sus aportes, iniciativas y desempeiio.

1.4.4. Objetivos de la empresa

Lograr el crecimiento del negocio al final del primer afio de un 20%, logrando una

expansion del negocio en otros condominios de Lima Metropolitana o aumentando

11



la cobertura de atencion actual a la demanda no cubierta dentro de los
condominios donde ya esta posicionado el negocio. Asimismo, en el mediano
plazo, lograr el crecimiento del negocio al final del quinto afo del 10%, y en el largo

plazo, lograr el crecimiento del negocio al final del afio diez, de un 3% permanente.

1.5. Ley de Micro y Pequeiha Empresa (MYPES) — Caracteristicas

De acuerdo con el nivel de ingresos de la empresa, esta podra ser clasificada
como una empresa perteneciente al sector Pequefia Empresa, que ofrecera el
servicio de limpieza y lavado de vehiculos. Asi, la empresa se regira bajo las
normas y beneficios de la Pequefia Empresa de acuerdo con la Ley N° 30056, ley
que modifica diversas leyes para facilitar la inversion, impulsar el desarrollo
productivo y el crecimiento empresarial, asi como a la Ley N° 28015, ley de
promocién y formalizacién de la micro y pequefia empresa, debido a que se
proyecta que inicialmente obtendra un nivel de ventas menor o igual a 1,700 UIT
(S/ 7°7055,000) por ano, realizando los pagos de impuestos y las aportaciones de
planillas al recaudador de impuestos “SUNAT” bajo el Régimen MYPE Tributario

del Impuesto a la Renta de 3era categoria.

Tabla 2: Requisitos de Ventas Anuales / Régimen de la MYPES

REGIMEN VENTAS ANUALES
Si desean acogerse como Microempresa Monto maximo de 150 UIT’s
Si desean acogerse como Pequefia Empresa Monto maximo de 1,700 UIT’s

Fuente: Asesor Empresarial (Revista de Asesoria Especializada), 2017
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Acogerse al sector de Pequena Empresa implica asumir deberes hacia los
trabajadores, que, a diferencia de la Microempresa, generan una mayor carga
laboral. En la siguiente tabla se sefalan los diferentes derechos laborales que la

empresa debera asumir:

Tabla 3: Analisis Micro y Pequefia Empresa

MICROEMPRESA PEQUENA EMPRESA
Remuneracion Minima Vital (RMV) Remuneracién Minima Vital (RMV)
Jornada de trabajo de 8 horas Jornada de trabajo de 8 horas
Descanso semanal y en dias feriados Descanso semanal y en dias feriados
Remuneracion por trabajo en sobretiempo Remuneracién por trabajo en sobretiempo

Descanso vacacional de 15 dias calendario Descanso vacacional de 15 dias calendario

Cobertura de seguridad social en salud a
través del SIS (SEGURO INTEGRAL DE

Cobertura de seguridad social en salud a
través de ESSALUD

SALUD)
Cobertura Previsional Cobertura Previsional
Indemnizacién por despido de 10 dias de Indemnizacién por despido de 20 dias de
remuneracion por afo de servicios (con un remuneracion por afo de servicios (con un
tope de 90 dias de remuneracién) tope de 120 dias de remuneracion)

Cobertura de Seguro de Vida y Seguro
Complementario de Trabajo de riesgo (SCTR)
Derecho a 2 gratificaciones al ano (julio y
diciembre)

Derecho a participar en las utilidades de la
empresa
Derecho a Compensacion por Tiempo de
Servicio (CTS) equivalente a 15 dias de
remuneracion por afno de servicio con tope de
90 dias de remuneracion

Derechos colectivos segln las normas del
Régimen General de la actividad privada

Fuente: SUNAT, 2018
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1.6. Estructura Organica

Se estableceran funciones adecuadas para cada puesto de trabajo. Cada
trabajador de “ECO CAR WASH S.A.C.”, se encargara del cumplimiento de cada

una de ellas y ademas se convertiran en colaboradores estratégicos del negocio.

Gerente
General

Gerente Gerente
Financiero Administrativo
1 [ L 1 I

Supervisor de
Operaciones

10

Operarios

[ 80 ]

llustracién 2: Organigrama de la Empresa

Gerente General

El gerente general es el funcionario de mas alto nivel de la empresa, tiene la
responsabilidad de controlar el correcto funcionamiento de todas las areas y dirigir
y controlar las operaciones de la empresa. Sera el encargado de decidir la apertura
de contratacion del servicio con nuevos condominios para cumplir con los objetivos
de crecimiento del negocio. Debe tener aptitudes de liderazgo, poseer
conocimientos necesarios para interpretar los estados financieros capacidad de

analisis, perseverancia y constancia e integridad moral y ética.
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Descripcién del cargo

Aprobar la seleccion del personal administrativo que seran de soporte directo
para las decisiones de la empresa.

Plantear y aprobar metas de corto y largo plazo para el negocio.

Comunicarse permanentemente con el personal administrativo para revisar
metas especificas y cumplimiento del servicio vendido.

Supervisar los estados financieros mensuales para asegurar su cumplimiento,
correcta ejecucién y puntualidad en la entrega a los accionistas.

Crear y mantener buenas relaciones con las instituciones financieras para
futuros financiamientos que pueda necesitar el negocio.

Buscar la optimizacion de un clima laboral adecuado para todos los

colaboradores y asi garantizar el logro de objetivos.

Gerente Financiero

El objetivo principal de la posicion del gerente financiero estara orientado a la

presentacion de informes y estados financieros, administracion de cobros y pagos,

negociaciones de contratos con proveedores, clientes o instituciones bancarias.

Debe contar con criterio empresarial, experiencia, preparacion soélida y

actualizada, comportamiento ético y honesto, y capacidades analiticas.

Descripcion del cargo

Tendra la responsabilidad de apoyo al gerente general y dirigira las funciones

de planeamiento y control.

15



¢ Responsabilidad de mostrar y explicar los estados financieros del negocio.

e Buscar obtener un adecuado nivel de endeudamiento dentro del balance del
negocio.

e Debera velar por el planeamiento, la gestion y el control estratégico y
financiero.

e Velar por la distribucién de gastos. Debera dar su conformidad para la salida

de dinero en inversidon de insumos u otros.

Gerente Administrativo

Su funcién principal es la de controlar el area administrativa y logistica para la
operacion a realizar, realizacion de horarios, contratacion de personal, compra y
control de inventarios y coordinacion directa con los supervisores de operaciones
que trabajaran dia a dia con los operarios. Se encargara de buscar negociaciones
con nuevos administradores de condominios que permitan una expansion de
mercados para el logro de los objetivos trazados. Debe ser una persona dinamica
y abierta y, sobre todo, poseer habilidades comerciales y de relaciones publicas,
con una personalidad equilibrada y motivadora. Sera el responsable que estara

mas proximo al cliente, y debera de tratar de lograr su fidelizacion.

Descripcion del cargo
e Responsable de la investigacion comercial o de mercados para la obtencion
de nuevos clientes.

e Encargado de proyecciones de ventas.

16



e Encargado del andlisis de los precios de los competidores

e Tiene a su cargo la formacién de supervisores de operarios.

e Define las politicas y las técnicas del otorgamiento del servicio.
e Esta acargo de la publicidad y el marketing.

e Responsable de la gestion de la comercializacién.

e Velar por la distribucién adecuada de los insumos en los almacenes

Supervisor de Operaciones

Su funcién principal es la de supervisar la operacion diaria de cada grupo de
operarios a su cargo los cuales estaran distribuidos en cada una de las etapas de
los condominios a tratar y monitorear el cumplimiento del servicio en los tiempos
acordados y cumpliendo con la calidad ofrecida. Por otro lado, se encargara de
distribuir los materiales necesarios a cada uno de los operarios para la eficiente
prestacion del servicio, debe tener capacidad para aportar ideas, liderazgo y
capacidad para relacionarse y gestionar personas, ademas debe ser el personal
mas capacitado de cada detalle de la operacién en cuanto al servicio per sé,

utilizacion de maquinarias, servicio al cliente, etc.

Descripcion del cargo
e Organiza las labores del personal en los diferentes condominios o etapas de

estos.

¢ Vela por un ambiente adecuado de trabajo para los operarios a su cargo.

17



e (Capacita a los operarios nuevos para el desarrollo de sus funciones dentro de
los estacionamientos.

e Se encarga de programar el mantenimiento de las maquinas de lavado.

e Asignacion de los insumos diarios para el desarrollo de las funciones de cada
operario.

e Recarga semanal de las baterias incorporadas en cada maquina de lavado.

Operarios

Su funcidn principal es la de operativizar el servicio acorde al contrato realizados
por los propietarios de vehiculos y de acuerdo con el contrato de trabajo firmado
con la empresa. Seran los que pongan la mano de obra principal en el desarrollo

de las actividades del negocio.

Descripcion del cargo

e Realiza el trabajo operativo para la realizacién del servicio

e Cumplir con la optimizacién del uso de los insumos entregados para realizar
las actividades de lavado.

e Optimizacién de los tiempos de realizacion del servicio.

e Mantiene un servicio de calidad en la funcion de limpiezay lavado de vehiculos,
asi como en la atencion del cliente.

e Seraresponsable del manejo y cuidado de las maquinas de lavado automatico

que estaran bajo su uso.
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1.7. Cuadro de asignacion de personal

A continuacién, se detalla la estructura de sueldos para los trabajadores de la

empresa:
Tabla 4: Estructura salarial de los trabajadores
REMUNER | _TOTAL | DESCUENTOS TRABAJADORS/. [ REMUNER APORTES EMPLEADOR
CARGO CANTIDAD| ACION | REMUNER IMPUESTO[ — | ACION [ o | ors |VACACIO[GRATIFIC
BASICA 5/, | ACIONES |ONP | AFP | ALA | Ao o | NETAA oo | @i |  NES |AcioNES
Sl. RENTA PAGAR S/. : (4.17%) | (8.33%)
Gerente General 1 4,500 4,500 581 675 1,256 3,244 405 188 188 375
Gerente Financiero 1 3,000 3,000 387 450 837 2,163 270 125 125 250
Gerente Administrativo 1 3,000 3,000 387 450 837 2,163 270 125 125 250
Supervisores 10 1,200 12,000 1,549 - 1,549 10,451 1,080 500 500 1,000
Operarios 80 930 | 74,400 9,605 - 9,605 64,795 6696 | 3100 | 3100 | 6,200
SUB TOTAL 96,900] - | 12,510 1,575 | 14,085 82,815 8,721 4038 ] 4038[ 8075
TOTAL MENSUAL 121,771

Fuente: SUNAT, 2018 / AFP Integra, 2018

Se consideran las tasas reducidas correspondientes a la Pequeia Empresa con

respecto al calculo de los aportes y beneficios de la planilla de la empresa; siendo

9% por Essalud, 4.17% CTS (segun prorrateo mensual; "2 sueldo anual), 4.17%

Vacaciones

(segun prorrateo mensual;

Ve

sueldo anual)

y 8.33%

Gratificaciones (segun prorrateo mensual; V2 sueldo cada gratificacion).

1.8. Forma Juridica Empresarial

por

La Ley General de Sociedades 26887, establece que toda sociedad debe adoptar

alguna de las formas previstas en esta ley. Las sociedades sujetas a un régimen

legal especial son reguladas supletoriamente por las disposiciones de la presente

ley.
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A continuacion, se detallan las directrices legales de cada forma segun modalidad

de constitucion:

Tabla 5: Modalidad de Sociedades

SAC SAC
MODALIDAD A RL
0 (C/DIRECTORIO) | (S/DIRECTORIO) S S
- Minimo 2y - Minimo 2y -Minimo 2y -De2a20
Caracteristicas | maximo 20 maximo 20 maximo 750 socios
accionistas accionistas accionistas participantes

- Junta General
de Accionistas

- Junta General

- Junta General
de Accionistas

- Junta General

, , ) de Accionistas . . de Socios
Organos - Directorio . - Directorio )
. - Gerencia ) - Gerencia
- Gerencia . - Gerencia .
. - Subgerencia . - Subgerencia
- Subgerencia - Subgerencia
- Aporte en - Aporte en
- Aporte en - Aporte en . :
. efectivo o bienes efectivo o bienes efectlvo 0 efectlvo 0
Capital Se divide en Se divide en bienes bienes
acciones acciones i SPT divide en - Se d'v.'de en
acciones aportaciones
Duracién - Determinado o - Determinadoo | Indeterminado

Indeterminado

Indeterminado

Fuente: Ley General de Sociedades, 2018

Para la seleccién del tipo de sociedad se obtuvo informacién de la Ley de
Sociedades. Los que constituyen la empresa acuerdan aportar activos en firma de
bienes muebles o inmuebles o liquidez, de esta manera, los accionistas acordaron

establecer la Sociedad Anénima Cerrada, la que permite al menos 2 participantes.

Bajo esta modalidad el capital social esta representado por 3 accionistas, quienes
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

20



en caso uno de los accionistas decida retirarse o la empresa decida aumentar su

numero de acciones.

1.9. Registro de Marca y procedimiento en INDECOPI

“ECO CAR WASH S.A.C.” se registrara con la marca “ECO CAR WASH” 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:

e Marca del producto

e Nombre del producto

e Lema comercial

e Marca colectiva

e Marca de certificacion

Segun INDECOPI (2017), para gestionar el registro de marca necesitamos lo

siguiente:

e Antes de presentar la solicitud del registro necesitamos hacer una busqueda,
si existe un signo registrado con anterioridad que sea similar a “ECO CAR
WASH” y pueda causar confusion. Para esto tomamos en cuenta la busqueda
fonética y figurativa.

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

o Indicar datos del solicitante:

= RUC
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= Senalar el domicilio para envi6 de notificaciones en Peru

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

o Indicar cudl es el signo que se va aregistrar, presentar copias en blanco
y negro o a colores si se desea proteger los colores.

o Consignar los productos y servicios que desea distinguir segun el signo
solicitado, asi como la clase que pertenece, en este caso para “ECO
CAR WASH?” 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”

(Clasificacion NIZA, 2017).

o Firma de la solicitud por el solicitante o su representante.

o 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 direccién tiene aproximadamente 15 dias habiles, para ver ser evaluado si

cumple con los requisitos.

Dentro de 30 dias luego de recibir la orden de publicacién el solicitante debe

publicar la marca solo por una vez y unicamente en el diario EI Peruano,

asumiendo el costo de la publicacion.
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1.10. Requisitos y Tramites Municipales

Segun Municipalidad de San Miguel (2018), para realizar el tramite y obtener una
licencia de funcionamiento para locales de hasta 500m? en el distrito se necesita,
como maximo, los siguientes requisitos:

e Solicitud de Licencia de Funcionamiento, con caracter de declaracién jurada,
en la cual se consignara lo siguiente:

o Numero de RUC y DNI o carné de extranjeria del solicitante, tratdndose
de personas juridicas o naturales, segun corresponda.

o DNI o carné de extranjeria del representante legal en caso de personas
juridicas, u otros entes colectivos, o tratdndose de personas naturales
que actlden en representacion.

e Copia de la vigencia de poder del representante legal, en caso de personas
juridicas u otros entes colectivos. Tratandose de representacion de personas
naturales, se requerira carta poder con firma legalizada.

e Declaracién Jurada de observancia de condiciones de seguridad (hasta 100
m?) o ITSE de Detalle o Multidisciplinaria (mas de 500m?).

e Pago de la tasa de acuerdo con lo especificado en el TUPA, que para nuestro
caso sera de un monto total de S/. 243.

e Adicionalmente, seran exigibles los siguientes requisitos:

o Copia simple del titulo profesional en el caso de servicios relacionados

con la salud.
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o Informar sobre el niumero de estacionamientos de acuerdo con la
normativa vigente, en la Declaracion Jurada
o Copia simple de la autorizacién sectorial respectiva en el caso de
aquellas actividades que, conforme a Ley, la requieren de manera previa
al otorgamiento de la licencia de funcionamiento
o Copia simple de autorizacién expedida por el Instituto Nacional de
Cultura, conforme a la Ley 28296.
e Adicionalmente, para el otorgamiento de la licencia de funcionamiento, la
municipalidad evaluara los siguientes aspectos:
o Zonificacion y compatibilidad de uso.
o Condiciones de Seguridad en Defensa Civil, cuando dicha evaluacion
constituya facultad de la municipalidad.
e La licencia de funcionamiento se otorgara en el marco de un unico
procedimiento administrativo, con un plazo maximo para el otorgamiento de

diez (10) dias habiles.

1.11. Régimen Tributario — procedimiento desde la obtencion del RUC y

modalidades

1.11.1. Inscripcién al RUC

El RUC es el registro unico al contribuyente, es un padrén en el que deben

registrarse los contribuyentes respecto de los tributos que administra la SUNAT,
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cuya informacion es actualizada por los contribuyentes y misma SUNAT. (SUNAT,

2018).

Tabla 6: Requisitos de inscripcion para empresas

REQUISITOS DE INSCRIPCION PARA EMPRESAS
PERSONA NATURAL CON NEGOCIO PERSONA JURIDICA
SI LA DIRECCION QUE VA SI LA DIRECCION QUE VA A

A REGISTRARES LA REGISTRAR NO ES LA MISMA DNI del Representante

MISMA QUE FIGURA EN QUE FIGURA EN EL DNI Legal
EL DNI
Ficha o partida electrénica
certificada por Registros
Exhibir el original del DNI Publicos, con una
Exhibir el original del DNI antigliedad no mayor a

treinta (30) dias calendario

Cualquier documento privado o publico en el que conste
la direccion del domicilio fiscal que se declara.

Fuente: SUNAT, 2018

Tabla 7: Requisitos adicionales de inscripcidon para empresas

REQUISITOS ADICIONALES

Presentar los siguientes formularios correctamente
llenados y firmados por el titular:

Carta Poder con firma legalizada
notarialmente o autenticada por
fedatario de SUNAT, que lo autorice
expresamente a realizar el tramite de
inscripcién en el RUC.

- Formulario N° 2119: Solicitud de Inscripcion o
comunicacién de afectacién de tributos.

- Formulario 2054 “Representantes Legales,
Directores, Miembros Del Consejo Directivo

Fuente: SUNAT, 2018

1.11.2. Régimen Tributario

Como nuestra empresa va a generar rentas empresariales, le corresponde un
aporte de renta de 3ra categoria, de los cuales tenemos 4 tipos de regimenes;
Nuevo RUS, Régimen Especial, Régimen General y el Régimen Mype Tributario.

Como somos una empresa que nos proyectamos a consolidarnos y obtener

25



buenos margenes de ganancias, para empezar, hemos elegido el Régimen MYPE
Tributario, ademas que este régimen nos beneficia en que el impuesto a la renta
es sobre las utilidades y no sobre las ventas. Sus caracteristicas son:
e No se debe superar en las 1,700 UIT en ingresos netos anuales
e La declaracién y pago de impuestos es mensual: (i) Formulario virtual /
simplificado N° 621 — IGV- Renta Mensual, (ii) Declara Facil, (ii) PDT 621.
e Emitir comprobantes de pagos: Facturas, boletas de ventas, tickets, etc.
e Hay dos tipos de impuestos a pagar:
o Impuesto a la Renta (IR): es del 1% o del 1.5% sobre las ventas del

periodo, segun la descripcion en la Tabla 8.

Tabla 8: Impuesto a la Renta

PAGOS A CUENTA PAGO ANUAL
Ingresos Netos hasta 300 1% Renta Anual hasta 15 UIT’s 10%
UIT’s anual
Ingresos Netos mayores a Coeficiente | Renta Anual mayor a 15 UIT’s 9 59
300 UIT's anual 01.5% (el exceso) e

Fuente: SUNAT, 2018
o Impuesto General a las Ventas (IGV): es del 18% del valor de venta

(16% del IGV + 2% del Impuesto Municipal).

1.11.3. Libros Contables

Los libros contables, conocidos también como libros de contabilidad, son registros

o documentos que deben llevar obligatoria o voluntariamente los comerciantes y
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en los cuales se registran en forma sintética las operaciones mercantiles que

realizan durante un periodo de tiempo determinado.

Registro de ventas

Contribuyentes con

ingresos netos hasta Registro de compras
300 UIT
Libros contables del Libro diario de formato
RMT simplificado

Libros conforme a lo
dispuesto en el segundo
parrafo del articulo 65 de la
| Ley del Impuesto a la Renta)

Contribuyentes con
ingresos netos
superiores a 300 UIT

llustracién 3: Libros Contables
Fuente: SUNAT, 2018

1.12. Registro de Planillas Electrénicas (PLAME)

Segun SUNAT (2018) 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 informacioén correspondiente
ala base de calculo y la determinacion 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 informacién consignada en el T-REGISTRO. El
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programa se descarga desde www.sunat.gob.pe, en el cual se elabora la

declaracién juraday se envia mediante SUNAT Operaciones en Linea (SOL).

POT PLAME V.2.0

PDT Planilla Electrénica - PLAME ATV,

= uradas >> Huey 6n >> Detalle de 2 salic

Jurad:
B Empleador Detalle de Declaracién
Dnec.mcmes PN cc. 20457064956 - INVERSIONES EDUCATIVAS AFVS EMPRESA INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA

Hueva declaracion » Trabajadores
Fittrar por: (RS Buse
Decracn gatracas ) z il
Dias| Ingresos | Descuentos | Aporte | Netoa
Declaraciones enviadas » a Nombres. \ un‘ ‘ | Tan.
PINEDA CABRERA | 3 7 | ©
0120020092 | FINEDA CABRERAI| 20 7 @
0120118478 | RETAMOZO CASTI| 30 7 @
281 | TOCASCA ARANAC| 30 7 | @
01:20055007 | VALDIVIESO VENTI| 30 r @
01-10791812 | VEGASIUANGELF| 30 | 230000 000 | 19260 210740 13500 (B |7
01-42428558 | VILLALOBOS ASTE| 20 [7)
%@ Reportes =
B | 1201346 | VILLALTAROSAS N 30
o P 8
BY M SEN— Registros del 10 al 18 de 18 | Pagina2de2 | <c < ir a la pagina Total: 18
[== utiitarios e
F=wd Utilit
Con conexién a Internet | RUC: 20487064956 | Nombre / Razén Social: INVERSIONES EDUCATIVAS AFVS ENPRESA | Periodo: 1172011

INDIVIDUAL DE RESPON SABILIDAD LIMITADA

|
llustracion 4: Planilla Electronica
Fuente: SUNAT, 2018

1.13. Régimen Laboral Especial y General Laboral

La Empresa se ha acogido a las leyes aplicables a la Pequeiia Empresa y nos
corresponde acogernos al Régimen Laboral Especial, debido a que nos beneficia
como nueva empresa empleadora.

Tabla 9: Cuadro Comparativo entre Régimen Laboral General y Especial

IBoesneflmos de Régimen Laboral Régimen Laboral Especial

trabajadores General Microempresa Pequefia Empresa

Remuneracion Minima Vital

Jornada de . .

trabajo 8 horas diarias 0 48 horas semanales como maximo

Refrigerio 45 minutos como minimo

Licencia pre y 45 dlas_dt_a descanso. prenatal y 45. dias post natal )
Derecho a 1 hora diaria de permiso de lactancia hasta que su hijo tenga 1

post natal a0
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Licencia de

Derecho a ausentarse hasta 4 dias por el nacimiento de su hijo

paternidad

Vacaciones Tiene que acreditar como minimo un mes de trabajo

truncas

Vacaciones 30 dias 15 dias

Jornada Sobre tasa del 35% No aplica Sobre tasa del 35%

nocturna

Gratificaciones 2 veces al ano, una No aplica 2 veces al afo, medla
remuneracion remuneracién

Seguro Social ESSALUD SIS — Aporte ESSALUD

semicontributivo

Indemnizacion

Una remuneracion y

10 remuneraciones
diarias por cada afno
completo de servicios

20 remuneraciones
diarias por cada afno
completo de servicios

por despido media por cada mes Lo o
. . : . con un maximo de 90 | con un maximo de 120
arbitrario r r . .
dejado de trabajal remuneraciones remuneraciones
diarias diarias
10% de la remuneracion
minima vital, tengan a
. iy su cargo hijo menores
Asignacion -
fam%liar de 18 anos y hasta 24 No No

anos en caso el hijo
este cursando estudios
superiores

Fuente: Ministerio de Trabajo, 2018

1.14. Modalidad de Contratos Laborales

El contrato laboral es un acuerdo entre una persona natural y una persona juridica,
por el cual el primero se obliga a presta sus servicios al segundo, a cambio de una

remuneracion. (Destino Negocios, 2015)

En Peru existen varios tipos de contratos. A continuacion, detallamos cuales son
los méas habituales en el sector privado y sus caracteristicas: (MINTRA, 2017)
e Contrato de trabajo a plazo indeterminado o indefinido, es aquel que tiene una

fecha de inicio, pero no una fecha de término, puede perdurar en el tiempo

29



hasta que se produzca una causa justificada que amerite su culminacion,
puede celebrarse en forma verbal 0 escrita y no se exige su registro ante el
Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo, por ende, basta que al
trabajador se le incluya en planillas y se le otorguen sus respectivas boletas de
pagos para que se le considere como contratado a plazo indeterminado.

Los contratos de trabajo sujetos a modalidad son aquellos que tienen una fecha
de inicio y una fecha de culminacion, son concebidos por ello como contratos
temporales, a plazo fijo o determinado, deben celebrarse necesariamente por
escrito y obligatoriamente deben registrarse ante el Ministerio de Trabajo y
Promocién del Empleo dentro de los 15 dias naturales de su celebracién. Sus

modalidades se detallan a continuacion:

- Contrato por inicio o incremento de actividad.
- Contrato por necesidad de mercado.

- Contrato por reconversion empresarial.

- Contrato ocasional.

- Contrato de suplencia.

- Contrato de emergencia

- Contrato por obra determinada o servicio especifico.

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 duracidén maxima es de tres anos, segun el Art. 57 del D.S. N® 003-

97-TR.
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1.15. Contratos Comerciales y Responsabilidad Civil de los Accionistas

1.15.1. Contratos comerciales

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 que se ha producido un incumplimiento de contrato, puede implicar un
sistema judicial que haga cumplir el contrato o caso contario se pague una

compensacion por los dafios ocasionados al incumplirlo. (GETLEGAL, 2017)

1.15.2. Responsabilidad Civil de los Accionistas

Toda persona juridica requiere a personas naturales para realizar sus actividades,
las cuales adquieren responsabilidades y no pueden ejecutar sus actividades al
libore albedrio, sino que estdn sujetas a limites impuestos por leyes. La
responsabilidad Civil es consecuencia del cumplimiento de un servicio o funcion 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
indemnizacion por haber perjudicado a la sociedad con una actuacion dolosa o

culposa. (Actualidad Empresarial, 2017).
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CAPITULO lI: ESTUDIO DE MERCADO

2.1. Descripcion del Entorno del Mercado

2.1.1. Analisis PEST

En esta seccion analizaremos los aspectos politicos, econémicos y sociales a los

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

Tabla 10: Andlisis PEST

FACTORES DIMENSIONES
Prioridad Ponderacion  Calificacién Contribucion Ponderacion Contribucion
DIMENSION POLITICA
1 Estab. Politica 4 20% X 2.00 = 0.40
2 Estab. Tributaria 7 30% X 3.00 = 0.90
3 Estab. Normas Laborales 8 35% X 4.00 = 1.40
TOTAL DIMENSION 85% Calificacion 270 | x| 20% || 0.54
DIMENSION ECONOMICA Importancia del 1 al9  Peso de factores (%) 1.00 al 4.00 Peso de dimension
1 PBI 2 10% X 2.00 = 0.20
2 Sobrecostos Laborales 8 13% X 4.00 = 0.52
3 Inflacion 5 13% X 2.00 = 0.26
4 Confianza del Consumidor 2 10% X 2.00 = 0.20
5 Sector Construccién 6 17% X 3.00 = 0.51
6 Mercado Inmobiliario 6 17% X 3.00 = 0.51
7 Mercado Automotriz 7 20% X 4.00 = 0.80
TOTAL DIMENSION 100% Calificacién 3.00 | x 45% ‘ = | 1.35
DIMENSION SOCIAL
1 Niveles Socioeconémicos 2 35% X 4.00 = 1.40
2 Ingreso Per Capita 5 10% X 2.00 = 0.20
3 Disp. Mano de Obra 3 10% X 3.00 = 0.30
4 Estilo de Vida 4 25% X 3.00 = 0.75
5 Estab. Social 7 20% X 2.00 = 0.40
TOTAL DIMENSION 100% Calificacién 305 |x|  30% |=| 0.92
DIMENSION TECNOLOGICA
1 Nuevas tecnologias 1 33% X 1.00 = 0.33
2 Automat. de los proc. de prod. 2 33% X 1.00 = 0.33
3 Desarrollo tecnolégico 2 34% X 1.00 = 0.34
TOTAL DIMENSION 100% Calificacion 100|x| 5% =] 0.05 |
Evaluacion
TOTAL MACROENTORNO TOTAL [ 100% | | 2.86 |
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21.1.1. Dimension politica del pais

En cuanto a la estabilidad politica, Pert cuenta con 18 afos de democracia,
aunque los recientes casos de corrupcién en el pais han generado ciertas
tensiones politicas, induciendo a la incertidumbre, alejado asi a un grupo
importante de inversionistas, afectando, entre otros, a los sectores de construccion

y automotriz.

Segun el Diario Gestion (2017), varios economistas coinciden que entre los
primeros pasos que se debe adoptar es el fortalecimiento institucional, y asegurar
la confianza a la inversion privada que se estaria poniendo en riesgo (ver grafico

2 — Confianza empresarial).

Indicador de tensiones politicas Confianza empresarial

100 Vacancia 3
o Odebrecht > presidencial

~
o

" WE W

25
30

Ju-15 Dic-16 May-16 Oct-16 Mar-17 Ago-17 Ene-18 N5 Abrs  Sets  Febt?  Jud7  Dear
Gréfico 1: Indicador de tensiones politicas Grafico 2: Confianza empresarial
Fuente: GDELT y BBVA Research, 2018 Fuente: BCRP, 2018

Por otro lado, con relacién a la estabilidad tributaria, el Ministerio de Economia y
Finanzas (MEF) elevé en mayo 2018 el Impuesto Selectivo al Consumo (ISC) a la

importacion de vehiculos nuevos. Ante esto, el presidente de la Asociacion
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Automotriz del Pert (AAP), Edwin Derteano, aseguro a Radio Programas del Peru
(RPP) (2018), que el incremento del ISC a la importacion de autos nuevos

generara que el precio de estos vehiculos suba entre un 12% y 13%.

Finalmente, si bien el ultimo incremento del ingreso minimo legal nos obliga a
ajustar los resultados esperados por nuestra empresa, en términos de estabilidad

laboral no vemos mayores riesgos.

2.1.1.2. Dimension economica del pais

En esta seccion se analizara el entorno econémico en el que la empresa se
desenvolvera. Se han considerado los siguientes factores como los mas
importantes: Producto Bruto Interno (PBI), inflacion, sobrecostos laborales,

confianza del consumidor, sector construccién, mercado inmobiliario y el mercado

automotriz.
Tabla 11: Proyecciones macroecondémicas
2012 2013 2014 2015 2016 2017 (p) 2018 (p) 2019 (p)
PIB (% ala) 6,0 58 24 33 4,0 23 3,5 38
Demanda interna (excl. inv., % a/a) 9.8 6,4 25 22 0,9 1,9 33 37
Gasto Privado (% ala) 6,5 72 1,9 27 1,3
Consumo Privado (% a/a) 74 57 39 4.0 3,3
Inversién privada (% a/a) 15,5 6,9 23 43 -5,9
Gasto Publico (% ala) 116 8.1 36 36 0,2
Consumo Publice (% a/a) 81 6,7 6,0 98 -0,5
Inversién publica (% a/a) 19,5 1.1 -1,1 95 0,6
Exportaciones (% ala) 58 -1,3 -0,9 4.0 9,5
Importaciones (% ala) 10,7 42 -1,4 24 22
Tipo de cambio (vs. USD, fdp) 2,57 2,79 2,96 3,39 340
Inflacion (% ala, fdp) 2,6 29 3,2 44 3,2
Tasas de interés (%, fdp) 425 4,00 3,50 3,75 425
Resultado Fiscal (% PIB) 23 0.9 -0,3 2,1 -2,6
Cuenta Corriente (% PIB) -2.8 -47 -4.4 -48 -2,7

Fecha de cierre de previsiones: 19 de enero de 2018

Fuente: BCRP y BBVA Research, 2018
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Producto Bruto Interno (PBI)

A inicios del presente afno, la economia peruana muestra perspectivas favorables.
Segun el Banco Central de Reserva del Pera (BCRP) (BBVA, 2018), para los anos
2018 y 2019, se mantiene la proyeccion de crecimiento del PBI de 3.5% y 3.8%
respectivamente, tomando en cuenta el mayor dinamismo de la demanda interna.
Por otro lado, se espera un mayor crecimiento del consumo privado, sustentado
en la recuperacion del empleo e ingresos, como consecuencia de la expansion del
sector construccién, la mejora de los términos de intercambio y el ingreso
disponible. En este escenario, Peru estaria encabezando el crecimiento

econdmico en la regién para los siguientes dos anos.

PIB y Demanda interna PIB
4,0
5.8 Proyeccion
Vi Peru
4,0
a5 3,8 3,5
3,3 ‘ Argentina
i
24 23 2
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Grafico 3: PBl y Demanda Interna
Fuente: BCRP y BBVA Research, 2018

Inflacion
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Grafico 4: PBI 2018 por Pais
Fuente: BBVA Research, 2018

En cuanto a la tasa de inflacion, segun el BCRP (2018), las expectativas de
inflacién a doce meses han seguido descendiendo, ubicandose dentro del rango

meta desde marzo del 2017. La inflacion disminuyd desde 1.54% en noviembre

35



de 2017 a 1.18% en febrero de 2018, principalmente, por la evolucién de los

precios de los alimentos y por la rapida reversion de los choques de oferta

persistentes que afectaron a los productos agricolas, como el déficit hidrico de

finales del afio 2016 y el Fenémeno EI Nifio Costero en el primer trimestre de 2017;

y por el contexto de ciclo econémico débil.
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Grafico 5: Inflacién
Fuente: BCRP y BBVA Research, 2018

En este contexto, segun el banco
BBVA (2018), se proyecta que la
inflacién continle ubicandose dentro
del rango meta en el 2018 y 2019.
Estos resultados estaran empujados
por la normalizacién de precios, las
expectativas de que la actividad
econdmica ganara

traccibn y la

estabilidad del tipo de cambio.

IPC alimentos no subyacente

20

4.0
Ago.-15

Mar.-16 Oct-16 May.-17 Dic.-17
Grafico 6: IPC alimentos no subyacente
Fuente: BCRP y BBVA Research, 2018
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Grafico 7: Inflacion proyectada
Fuente: BBVA Research, 2018
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Sobrecostos laborales

Los sobrecostos laborales pueden presentar un problema, principalmente por el
reciente incremento de ingreso minimo legal, pasando de S/. 850 a S/. 930. Varios
analistas consideran a esta reforma como populista mas que una medida que

incremente la formalidad.

Por el contrario, el elevado salario minimo es una razébn mas para que las
empresas prefieran contratar trabajadores informalmente. “El Gltimo incremento
(hasta los S/. 850) habria impulsado el empleo informal entre uno y dos puntos
porcentuales”, explica Pablo Lavado, economista de la Universidad del Pacifico
(SF Ingenieria para la Gestion, 2017). Esto se refleja en los siguientes graficos,
donde ni la generacibn de empleo formal ni la masa salarial se vieron

incrementadas luego de esta reforma en 2016.

Generacion de empleo formal Masa salarial

TN L N
0,5 09 ' : T T T
10 -1.5

Lfeb—16 sep-16 abr-17 nov-17 Jabr—‘lb‘ ago-16 dic-16 abr-17 ago-17 dic-17
Grafico 8: Generacion del empleo formal’ Gréfico 9: Masa Salarial?
Fuente: MTPE, 2018 Fuente: INEI, 2018

' Empleo en empresas privadas de mas de 10 trabajadores en zonas urbanas, no incluye sector construccion.
2 Se calcula multiplicando la PEA ocupada por el ingreso laboral real promedio mensual. Se utiliza informacién de Lima
Metropolitana. La cifra de cada mes corresponde al promedio mévil trimestral con término en el mes.
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En cuanto al impacto sobre la economia al incrementar el sueldo minimo, Carlos
Parodi (2017), investigador de la Universidad del Pacifico, sostiene que
los incrementos de los ultimos afnos han tenido muy poco impacto debido a que la
mayoria de la poblacion trabajadora es informal y de la parte formal, una muy
pequefa gana el salario minimo (2%). Por lo tanto, no hay impacto sobre el

consumo o la inversion.

Confianza del consumidor

Segun el estudio de la empresa de investigacion de mercado GFK (2018), la
tendencia negativa del indice de Confianza del Consumidor (ICC) sigue presente
en los resultados obtenidos en marzo (antes de la crisis de los “Keiko videos”) y
se refleja en todas las zonas del pais, todos los niveles socio econdmicos y todos
los grupos de edad. Con este son cinco meses consecutivos de descenso de la
confianza del consumidor que alcanza 80 puntos, siendo el puntaje mas bajo visto

en los ultimos anos.

Grafico 10: indice de Confianza del Consumidor (ICC) — Lima e interior
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Fuente: GFK, 2018
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En la actualidad, 36% cree que el crecimiento del pais se ha frenado y el
porcentaje es aun mayor en las zonas del Centro y Sur: 56% y 47%
respectivamente. Por otro lado la sensacion de inaccion por parte del gobierno en

materia econémica llega a estar presente en cerca del 70%.

Esta desconfianza del consumidor repercute en el nivel de consumo de las

familias, debido a la incertidumbre econdmica y politica que perciben.

Sector construccion

Segun el Ministerio de Vivienda, Construccion y Saneamiento (2018), el sector
construccion registré un aumento de 2.20% a diciembre 2017, debido al aumento
registrado en el consumo interno de cemento en 0.26%, igualmente, crecio el
avance fisico de obras en 8.16%. El despacho nacional de cemento en enero del

ano 2018 presenta un crecimiento del 4.04%.

Asimismo, segun el Banco BBVA (2018), sectorialmente, destacara la mejora de

construccion y manufactura no primaria; por el lado del gasto, la inversion.
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Gréfico 11: PBI por componentes
Fuente: BBVA Research, 2018
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Para el afno 2018, se estima que el sector construccién registrara un crecimiento

de 3.0% y acumulara dos afnos de expansidén continda, impulsado por el mejor

avance que mostrara el rubro inmobiliario, estimé el director de la Camara Peruana

de la Construccién (Capeco), Guido Valdivia (Peru.com, 2018).

Mercado inmobiliario

Luego de tres anos de caidas, el 2017 fue el periodo que marcé la pauta para el

cambio y el sector inmobiliario en el Peru logré revertir la situacién, logrando un

alza en las colocaciones de viviendas en Lima Metropolitana. Ahora, para el 2018,

se prevé continuar bajo este mismo ritmo ascendente.

Tan solo en noviembre del ano

pasado, segun de TINSA

Internacional (BBVA, 2017), Ilas

empresas del sector inmobiliario

habrian colocado en Lima
Metropolitana entre 12,500 - 13,000
viviendas, mostrando un incremento
del 15 - 20% con respecto a los
10,865 inmuebles colocados en el

2016.
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Segun esta misma fuente, entre los diez distritos que concentran mas del 50% de
las ventas de viviendas en la capital, se encuentran: San Miguel, Pueblo Libre y

Magdalena del Mar, distritos objetivos de nuestra empresa.

Lima. Ventas de departamentos segun Lima. Ventas de departamentos segun
distrito distrito 2017
. ) -
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Gréfico 13: Venta de departamentos en Lima segun distrito
Fuente: TINSA y BBVA Research, 2018

Asimismo, Eduardo Gonzalez-Prada, gerente de Urbania (Gestidén, 2017), seiala
que si bien la demanda inmobiliaria puede ser de mas de 1.2 millones de
inmuebles nuevos, unicamente el 25% califica a un crédito hipotecario. "Acciones
gue reduzcan el costo efectivo del crédito como la deduccién de los intereses de
los créditos hipotecarios de la primera vivienda o del impuesto a la renta, podran
ser beneficiosas no sélo para el sector sino también para ayudar a dinamizar y
formalizar la economia en general.", senal6é el ejecutivo. Al respecto, Manuel
Pinan, gerente de Negocio Inmobiliario de BBVA Continental, coment6 al diario
‘Gestion’ (BBVA, 2018), “pese al contexto, los créditos hipotecarios se
expandieron a un mayor ritmo que del 2016, debido al exceso de la demanda de
viviendas por parte de las familias. Al cierre de noviembre, las colocaciones

avanzaron en 9.1% anual, a diferencia del 4.9% anual del 2016”.
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Mercado automotriz

Segun la Asociacién Automotriz del Peru (AAP) (El Comercio, 2018), la inscripcion
de vehiculos livianos y pesados nuevos en la Sunarp entre enero y diciembre 2017
aumenté en 6% al registrarse 169 mil unidades, frente a las 160 mil matriculadas

en el mismo lapso en el 2016.

Sin embargo, en el primer bimestre del 2018 y segun cifras de la AAP, las ventas
de la industria automotriz local totalizaron 29 mil unidades, una cifra menor en
4.3% frente a lo registrado al cierre de febrero del ano pasado. Por segmentos, la
venta de vehiculos ligeros sumé 28 mil unidades entre enero y febrero, un
resultado que fue menor en 5.3% si se compara con el primer bimestre del 2017.
Sin embargo, el segmento de vehiculos pesados reporté un avance interanual de

6.6%, con 2,548 unidades vendidas.
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Gréfico 14: Venta de vehiculos ligeros
Fuente: IHS Markit, 2018

Asimismo, segun el presidente de la AAP, Edwin Derteano (RPP, 2018), el

incremento del ISC a la importacion de vehiculos nuevos generara que las ventas
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caigan un 10%. Es decir, si en el 2017 se vendieron 170,000 vehiculos, este afno

se venderan solo 153,000.

El negocio se enfoca en vehiculos ligeros, por lo que medidas para que este sector
se reactive son necesarias por parte del Gobierno, principalmente considerando
gue esta disminucién de la demanda se debe principalmente por la reciente
inestabilidad politica del pais y que se verd aun mas afectado por el reciente

incremento de impuestos.

2.1.1.3. Dimension 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.

Niveles socioeconémicos

Segun el estudio realizado por la Compafia Peruana de Estudios de Mercado
(CPI) (2017), los segmentos socioecondmicos A/B representan el 26.5% de la
poblacion de Lima Metropolitana, mientras que el segmento C representa el

42.4%.
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Tabla 12: Hogares y poblacién por sexo y grupos de edad segun nivel socioeconémico 2017
(Lima Metropolitana - en miles)

HOGARES POBLACION POBLACION POR GRUPOS DE EDAD
NSE 00-05 06-12 13-17 18- 24 25-39 40-55 06 -+
Mis b Mis b afios afios afios afios afios afios afios

TOTAL LIMA
METROPOLITANA 2,7327 | 100.0 | 10,2093 | 100.0 9545 1,106.5 8384 1,326.6 24923 1,966.6 15244

Fuente: APEIM, 2017 / INEI, 2017
Elaboracién: CPI

Estos segmentos (A/B/C), especialmente a las personas mayores de 25 afnos, son
parte de nuestro mercado objetivo, debido a que representan una poblacién con
ingresos medios/altos y con capacidad de consumo. Asimismo, segun esta misma
fuente, los distritos San Miguel, Pueblo Libre, Magdalena del Mar, Lince y Jesus
Maria, representan el 4% de la poblacién en Lima Metropolitana, y el 94% de estos

pertenecen a los segmentos A, B y C. Estos distritos son parte del mercado

objetivo de la empresa.
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Tabla 13: Personas por zonas geograficas segun perfil socioeconémico 2017
(Lima Metropolitana - en miles)

PERSONAS ESTRUCTURA SOCIOECONOMICA APEIM (% HORIZONTAL)

ZONAS . U sobre
Miles Lima Metrop. A B G D E
1 2134 119 5 0 45 29 22
- 287 3.0 2.0 237 24
3 213 ( 0 9 44.2 2.7 0.0
4 7100 7! 43 27.1 4 20.2 8
5 408.0 2 2 42.7 4 89
6 4042 A 7 8 221 5.4 o
7 795.0 7.8 359 43.3 14.9 45 1.4
§ 9 26,6 4.6 20 44
9 57.0 0 457 B 4
10 . . - " .
Per - - o

11 Cieneguilla y Balnearios 156.3 15 0.0 8.1 476 25.4 18.9
TOTAL LIMA METROPOLITANA | 10,2093 | 100.0 | 48 | ni | 424 | 238 | 13

Fuente: APEIM, 2017 / INEI, 2017
Elaboracién: CPI

Estilo de vida del consumidor

Para la determinacién del estilo de vida del consumidor de nuestro servicio hemos
tomado como base la segmentacion de estilos de vida realizada por la Consultoria
de Marketing “Arellano Marketing” (2013), con lo cual podemos decir que los
estilos de vida de los consumidores, al que estara dirigido el negocio, son en su
mayoria “Los Progresistas” y “Modernas”, los cuales estan agrupados por hombres
y mujeres en todos los niveles socioeconémicos, 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

s

como el que ofrecera “ECO CAR WASH S.A.C.”, cuyas caracteristicas principales
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son ahorro de tiempo y comodidad en el domicilio del cliente, en horarios que no
perjudicarian sus actividades, asi como seguridad y confianza en el servicio a

prestarse.

Estabilidad social

e Pobreza

Segun el INEI, para el aiio 2016, el 20.7% de la poblacion del pais, que equivale
en cifras absolutas a 6 millones 518 mil personas, se encontraban en situaciéon 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 "Evolucion de la Pobreza Monetaria 2007-2016" (INEIl, 2016) se estima
gue en los ultimos 10 afios la pobreza se redujo en 21.7%, mientras que del afio

2015 al 2016 se redujo 1.1%.

2008-2007 2009-2008 2010-2009 2011-2010 2012-2011 2013-2012 2014-2013 2015-2014 2016-2015

. s P - (=) - o) )
v v v v k% v v v v

-
424

51 38 27 30 20 19 12 1.0 11
2007 e 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Variacién porcentual 2007-2016
Grafico 15: Evolucion de la incidencia de la pobreza total, 2007-2016
(% respecto del total poblacion)
Fuente: INEI, 2017
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Sin embargo, la incidencia de la pobreza aun se observa de manera diferenciada
segun el ambito geografico. En el area rural alcanza el 43.8% de la poblacion,

mientras que a nivel urbano solo llega a 13.9%.
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Gréfico 16: Evolucion de la incidencia de la pobreza total, segun area de residencia, 2007-2016
(% respecto del total poblacién)
Fuente: INEI, 2017

El mercado objetivo apunta a areas de residencia urbana.

e Empleo

Segun el reporte de marzo 2018 del INEI, en el trimestre movil diciembre 2017-
enero-febrero 2018, la tasa de desempleo de Lima Metropolitana alcanz6 8.0%,
por encima de los 7.3% del trimestre anterior, mostrando por segundo trimestre
consecutivo un deterioro en este indicador. En términos de cifras absolutas se
estima que existen 421 mil 600 personas que buscan un empleo activamente en

la Capital.

Del total de personas desempleadas, el 47.4% son hombres (200 mil) y el 52.6%

(221 mil 600) son mujeres. Asimismo, la tasa de desempleo femenino se ubicé en
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9.2% siendo 2.2 puntos porcentuales mas que la tasa de desempleo masculino

o
(7.0%).
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Grafico 17: Lima Metropolitana: Evolucién de la tasa de desempleo, segln trimestres moéviles, 2013 — 2018
(en %)
Fuente: INEI, 2018
Esta tendencia, de mantenerse, podria representar un riesgo medio para el
crecimiento del negocio. Sin embargo, en base a nuestro analisis PEST, este

factor no es de los de mayor impacto, como si lo son el nivel socioeconémico y el

estilo de vida de nuestro mercado objetivo.

2.1.2. Analisis FODA

2.1.2.1. Analisis de Oportunidades y Amenazas

Se realizara un analisis externo de la empresa, donde se podran observar las

oportunidades y amenazas de esta.
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Tabla 14: Andlisis de oportunidades y amenazas

FACTORES EXTERNOS CRIiTICOS PARA EL EXITO PESO | Calificacion Total
Ponderado
Oportunidades
1. Poca/Nula competencia 0.17 4 0.68
2. Mercado inmobiliario en auge (B y C) 0.11 2 0.22
3. Venta de vehicules estable 0.12 2 0.24
4. El ingreso per/céapita superior a otras economias de la regién 0.05 1 0.05
5. Precio competitivo 0.10 3 0.30
Amenazas
1. Réplica del producto 0.13 3 0.39
2. Incremento del costo de los insumos y materiales de limpieza 0.11 2 0.22
3. Leyes que generan carga laboral cara 0.08 4 0.32
4. Pesaceleramon econdmica y alza en las tasas de interés para 0.03 1 0.03
préstamos
5. Insatisfaccion de los clientes 0.10 3 0.30
TOTAL 1.00 2.85

Conforme a las oportunidades presentadas como la poca competencia, el
crecimiento del mercado inmobiliario y automotriz, y siendo la necesidad de lavar
los vehiculos una necesidad constante para cualquier propietario se ha

determinado 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, la inclusion de este servicio dentro de las empresas
gue administran los condominios, toda vez que son ellos los que hoy ya vienen
brindando servicios diversos para los propietarios, como seguridad, limpieza,
porteria, mantenimiento en general, etc. Se ha observado que hasta el momento
ninguna de las empresas administradoras de los condominios cuenta con el
servicio que la empresa ofreceria por o que estas empresas también se mostraron

dispuestas a viabilizar nuestra propuesta.
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2.1.2.2, Analisis de Fortalezas y Debilidades
Realizaremos un analisis interno de la empresa, donde se podran observar las

fortalezas y debilidades de esta.

Tabla 15: Andlisis de fortalezas y debilidades

. B e Total
FACTORES INTERNOS CRITICOS PARA EL EXITO PESO Calificacion Ponderado
Fortalezas
1. Uso de maquinas ecolégicas 0.10 4 0.40
2. Calidad de los insumos utilizados 0.09 4 0.36
3. Servicio personalizado 0.12 4 0.48
4. Eficiencia, cercania y personalizacién al cliente 0.15 3 0.45
5. Compromiso de los colaboradores 0.07 3 0.21
Debilidades
1. Alta rotacion de los operarios 0.09 1 0.09
2. Capacidad de atender la demanda 0.11 1 0.11
3. Resultados financieros negativos 0.10 2 0.20
4. Insatisfaccién de los clientes 0.12 2 0.24
TOTAL 0.95 2.54

Se ha identificado en los habitantes de los condominios que cuentan con vehiculo
que priorizan la comodidad y el ahorro de tiempo en sus actividades, siendo esta
una importante oportunidad del negocio porque son parte de las principales
caracteristicas del servicio que se ofrece, ya que el servicio se prestara en las
primeras horas del dia mientras el cliente realiza otras actividades y en la

comodidad de su vivienda, sin necesidad de desplazarse a otro local.

Por otro lado, siendo que la tendencia a lo eco amigable esta en auge, los clientes
consideran esta caracteristica de nuestro negocio como un diferencial adicional el
hecho de usar maquinaria ecol6gica, ademas de la utilizacion de insumos de

calidad.
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Se observan riesgos internos en relacion con la satisfaccién del cliente, debido
principalmente por el cumplimiento de los tiempos de atencién debido a la
capacidad y demanda, lo cual se mitigara con constante capacitacién, supervision
a los operarios y andlisis de capacidad periddicos. Asimismo, el no cumplir con los
resultados financieros, como cualquier otra empresa, es un tema vital que tratar y
controlar, especialmente por la gran cantidad de operarios que se contrataran que
pudieran generar mayores costos laborales como consecuencia de cambios a las

leyes laborales e incrementos al salario minimo.

Luego de haber realizado el analisis FODA, identificando las principales
oportunidades, amenazas, debilidades y fortalezas que el negocio podria
enfrentar, se puede caracterizar el atractivo general del negocio como un “negocio

ideal” debido a que tiene muchas oportunidades y pocos riesgos importantes.
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Tabla 16: Estrategias a partir del andlisis FODA

Fortalezas

Debilidades

1. Uso de maquinas ecologicas

2. Calidad de los insumos utilizados

3. Servicio personalizado

4. Eficiencia, cercania y personalizacion al cliente
5. Compromiso de los colaboradores

1. Alta rotacién de los operarios

2. Capacidad de atender la demanda
3. Resultados financieros negativos
4. Insatisfaccion de los clientes

Oportunidades

Estrategia Ofensiva

Estrategia de Reorientacion

1. Poca/Nula competencia
2. Mercado inmobiliario en auge (B y C)
3. Venta de vehicules estable

4. El ingreso per/cépita superior a otras
economias de la region

5. Precio competitivo

- Reforzar nuestra marca diferenciandola de
nuestros competidores.

- Enfocarnos inicialmente en los segmentos By C.

- El precio como uno de los principales valores de la
empresa.

- Mantener motivado al personal.

- Realizacién de capacitaciones a nuestros
trabajadores.

- Revisar la capacidad operativa de la empresa para
el 2do ano, con el fin de atender la demanda
pendiente.

- Encuestas a los clientes para ver su nivel de
satisfacciéon y tomar medidas en base a los
resultados.

Amenazas

Estrategia Defensiva

Estrategia de Supervivencia

1. Réplica del producto

2. Incremento del costo de los insumos y
materiales de limpieza

3. Leyes que generan carga laboral cara

4. Desaceleracion economica y alza en las tasas
de interés para préstamos

5. Insatisfaccion de los clientes

- Innovacién del servicio, principalmente por la
calidad de servicio y cumplimiento de oferta
diferenciadora.

- Mantener plana de obreros al minimo
indispensable para no generar mayor carga laboral.

- Bisqueda de nuevos mercados en los segmentos
B+yA.

- Reduccién de costos con economia de escala.
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2.2. Ambito de accién del negocio

Inicialmente (corto plazo - 1 afo), se prestara el servicio a dos condominios
multifamiliares ubicados en San Miguel y Pueblo Libre; posteriormente, al mediano
plazo se incursionara en los demas distritos de Lima moderna; como son
Magdalena del Mar y Jesus Maria; finalmente a un largo plazo, se cubriria todos

los distritos de Lima Metropolitana.

2.2.1. Analisis de las 5 Fuerzas de Michael Porter

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

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

Amenazas de
nuevos
competidores

Poder de
Rivalidad

Amenazas de negociacién
servicios o entre los de los
productos competidores clientes o

compradores

Poder de
negociacion
de los
proveedores

llustracién 5: Las cinco fuerzas que dan forma a la competencia del sector
Fuente: Harvard Business Review, 2008
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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 entretencién 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 elaboracion de las estrategias que las empresas deben de adoptar para ser
mas competitivas: “La fuerza competitiva o fuerzas competitivas mas fuertes
determinan la rentabilidad de un sector y se transforman en los elementos
importantes de la elaboracion de la estrategia. La fuerza mas 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. Los retornos bajos en el sector de peliculas fotograficas, por ejemplo,
son consecuencia de un producto substituto superior, tal como aprendieron Kodak
y Fuji, lideres mundiales en la produccion de peliculas fotograficas, con la
aparicion de la fotografia digital. En situaciones de ese tipo, abordar el problema
de producto substituto se transforma en la prioridad estratégica numero uno”
(Porter, 2008:60). Un detalle sobre las definiciones de las 5 Fuerzas de Porter se

encuentra en el Anexo 01.

2.2.1.1. 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
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informales ubicados en calles o estacionamientos publicos. Sin embargo, nosotros
ofreceremos un servicio que actualmente no viene siendo ofrecido formalmente
dentro de los condominios, ofreciendo comodidad, ahorro de tiempo, seguridad,
confianzay garantia y es de esperar que el cliente tendra una tendencia a adquirir

nuestro servicio.

2.2.1.2, Poder de negociacion de los proveedores

Consideramos que el poder de negociacion con los proveedores sera mayor al
inicio de la inversion, momento en que se adquirira al por mayor, el nimero de
maquinas de lavado portatiles, los cuales han sido identificadas y ubicadas dentro

del mercado limeno.

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.

La mayor limitante considerada en el presente negocio estaria centrada en la
obtencién de aguay luz que seran otorgados por el mismo condominio donde se
realizara el servicio, sin embargo, para controlar esta limitante se ha conversado
con el administrador de cada grupo de departamentos y se convendra recibir cada

mes una cuota de pago en efectivo por el nimero de Kilowatts de electricidad y

55



litros de agua consumidos, los cuales son controlados a través del consumo de

cada maquina portatil que es conocido desde la adquisicion de la misma.

2.2.1.3. Amenaza de los nuevos competidores

Consideramos que la amenaza de nuevos competidores tendra una magnitud
media, debido a que actualmente cada condominio contrata a una empresa
administradora del mismo, las cuales hoy no ofrecen el servicio con el que
ingresaremos. Sin embargo, a mediano plazo podrian estar interesados en

implementarlo.

Por otro lado, se tiene como amenaza de competidores, a los locales fijos y
estacionamientos de centros comerciales que vienen hoy otorgando el servicio de
forma libre y sin contrato de permanencia. Sin embargo, considerando el
crecimiento del mercado inmobiliario, concentrado especificamente en la
construccion de condominios, consideramos que habra un mercado disponible y

demandante del servicio por un largo plazo.

El presente negocio contara con barreras de entrada que haran un panorama mas

restrictivo para el ingreso de nuevos competidores:

e Economia de Escala: El negocio tendra una economia de escala que permitira
operar a un bajo costo gracias al gran volumen de vehiculos ubicados en

conjunto en los estacionamientos dentro de cada condominio. Ademas, para
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iniciar las operaciones siempre que se disponga de un niumero minimo de
contratos a firmar para obtener bajo costo con rentabilidad.

e Diferenciacién de Producto: La diferenciacion de nuestro servicio estara
enfocado en la implementacién del servicio bajo caracteristicas principales del
negocio, que son otorgar comodidad, ahorro de tiempo, calidad en el servicio,
seguridad y confianza, minimizando la necesidad del cliente de adquirir el
servicio en cualquier otro competidor. Ademas, una caracteristica importante
del negocio es la utilizacion de maquinas de lavado automatico en el servicio
prestado, las cuales destacan por tener ahorro en agua, luz y tiempo del
término del servicio.

e Inversiones de Capital: La inversion del capital inicial es baja, debido a que no
tendremos necesidad de contar con un local propio que genere inversion alta
en activos fijos. Estaremos utilizando los propios estacionamientos de cada
propietario. Esta diferencia es una barrera de entrada para nuestros

competidores debido a que la mayoria si viene invirtiendo en un local propio.

2.2.1.4. Amenaza de servicios o productos sustitutos

Consideramos como amenaza de productos sustitutos a los ofrecidos por los
competidores de establecimientos fijos y cercanos a los condominios a contratar,
los cuales pueden ofrecer servicios adicionales, que nosotros por limitaciones de
espacios no podriamos ofrecer en los estacionamientos ubicados en los

condominios.
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Otra forma de 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 pequenas y de facil uso.

Finalmente, se considera como otro producto sustituto las maquinas de lavado de

autos con equipos profesionales que brindan los talleres especializados.

2.2.1.5. Rivalidad entre competidores existentes

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 estacionamientos publicos, y
ademas se observd que los precios entre ellos son similares, sin publicidad y con
horarios limitados de atencion, y no brindan ninguna garantia de haber realizado
un lavado saludable para el vehiculo a diferencia de “ECO CAR WASH S.A.C.”

gue garantizara una atencién adecuada en el cuidado del vehiculo.

2.2.2. 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 revisidén bibliografica se ampliara el concepto y su utilidad

(Gestiopolis, 2017).
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Actividade s de
Soporte

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

|Perejemplo: Financiacién, planificacidn, relacidn con inversores)

GESTION DE RECURSOS HUMANOS

\
(Por ejemplo: Reclutamiento, capacitacion, sistema de remuneracion) \\ %55
DESARROLLO DE TECNOLOGIA »
(Porejemplo: Disefio de productos, investigacion de mercado) \
COMPRAS \
(Por ejemplo; Componentes, maguinarias, publicidad, servicios) /f
LOGISTICA OPERACIONES LOGISTICA MARKETING SERVICIOS J,:”
INTERMA (Por ejemplo: EXTERNA Y VENTAS POST VENTAS i
{Por ejgmplo: Montaje, (Por ajemplo: (Por gjemplo: (Por ejemplo @
Mmacenamiento | fabricacion de Procesamiento | Fuerza de ventas, Instalacion, /&
de materigles, componentes, de pedidos, promociones, soporte al / ;:?
recepcion de operaciones de manejo de publicidad, cliente, resolucidn ff' J
datos, acceso sucursal) depositos, exposiciones, de quejas, i /
de clientes) preparacion presentaciones reparaciones) / e
de informes) de propuestas| IK /

Actividades Primarias
llustraciéon N° 6: La cadena de valor
Fuente: Notas del profesor, 2018

2.2.21. Infraestructura de la empresa

La empresa se financiara por medio de un préstamo del Banco Scotiabank en un
70% de la inversion, con una tasa de costo efectivo anual (TCEA) del 16.88% por
contar con una garantia que consta en la hipoteca del inmueble de uno de los
socios. El 30% restante serd con aportes propios de los accionistas. El analisis
econdmico con las proyecciones econdémicas, muestran factibilidad econémica del

proyecto, la inversion inicial es de S/. 469,416 y desde el primer afo de actividades

de “ECO CAR WASH S.A.C.” cuenta con utilidades.

Tabla 17: Financiamiento de la inversién

DESCRIPCION MONTO DE %
FINANCIAMIENTO
Deuda S/ 328,591 70%
Capital S/ 140,825 30%
Totales S/ 469,416 100%
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La Gerencia de Finanzas debera velar por el planeamiento, la gestion y el control
estratégico y financiero, asi como la relacién con los inversionistas en conjunto

con el Gerente General.

2.2.2.2, Gestion de Recursos Humanos

La Gerencia de Finanzas estara encargada de la gestién administrativa incluyendo
la gestion de los recursos humanos, que incluye el reclutamiento, capacitaciéon y
el sistema de remuneracién, en base al organigrama y funciones de la Seccién
1.6. y a la tabla de asignacion del personal mostrado en la Seccién 1.7. del

presente trabajo.

2.2.2.3. Desarrollo de tecnologia
En el caso del servicio basico de limpieza de vehiculos, este servicio se prestara

de manera manual y personalizada por cada vehiculo.

Con respecto a la limpieza y lavado profundo de vehiculos, el servicio de lavado
de vehiculos que ofrecera “ECO CAR WASH S.A.C.”, utilizara la tecnologia de
las maquinas de lavado de autos portatiles. Las maquinas de lavado estan
desarrolladas para trabajar de forma auténoma sin necesidad de conexion a redes
eléctricas o de agua, cuentan con su propia fuente de alimentacion eléctrica y
depdsitos independientes de agua limpia y sucia; por lo que se pueden trasladar
facilmente de un lugar a otro. Son 100% ecolbgicas, no dejan mojado, sucio o con

espuma el lugar donde se realiza el servicio utiliza 6 litros de agua en promedio
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para lavar un auto. Las medidas del equipo de lavado portatil son de 120 cm de
alto, 130 m de largo y 65 cm. de ancho, peso de 30 kg. Sus caracteristicas
especificas son:

e Tanque de 100 litros de agua

e Tres ruedas neumaticas macizas con ruleman

e Dos depésitos internos de agua

e Instalacion eléctrica con proteccién

e Bomba de baja presién

e Compartimiento para soporte de insumos de limpieza

e Compartimiento inferior para alojamiento de la bateria

e Interruptor de electricidad

e Manguera Industrial de 10 metros

e Lanza pulverizadora con difusor regulable

e Aspiradora portatil

llustracién 7: Maquinas de lavado portatil (imagen referencial)
Fuente: Empresa Auto Wash
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2.2.24. Logistica

El plan logistico por desarrollar determinara la cantidad de materiales e insumos;
asi como los recursos necesarios que necesitara “ECO CAR WASH S.A.C.” para
el inicio y viabilidad del negocio tomando como base la informacién del primer afo
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. El detalle
de las cantidades y costos de los materiales e insumos estan detallados en la

seccion

Materiales y/o insumos

En base al estudio de mercado realizado se ha detectado que existe un importante
porcentaje de vehiculos tipo camionetas que son parte de la potencial demanda
(24% del total de vehiculos), lo cual es necesario discriminar debido a las
diferencias en los costos en los cuales se incurrird al atender este tipo de

vehiculos.

Tomando en cuenta este porcentaje se obtienen las siguientes cantidades de

vehiculos a atender mensualmente:

Tabla 18: Distribucion de cantidad de vehiculos a atender en el mes,
segun el tipo de vehiculo y servicio

Tipo de . , Cant. Mensual | Cant. Mensual
ve:iculo Porcentaje | Cant. Al dia deL -V de sabados
Automoéviles 76% 1,216 26,347 5,269
Camionetas 24% 384 8,320 1,664
Totales 100% 1,600 34,667 6,933
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Determinacion del consumo de agua
Como se puede observar el insumo principal tanto en el servicio basico como en

el servicio profundo es el agua, cuyo costo se obtuvo de la siguiente manera:

Tabla 19: Costo del agua — Sedapal

Costo por M3 Costo por
S/. Litro

AGUA - Sedapal 2.503832432 0.002503832
Fuente: Sedapal, 2017

Detalle

En relacién a la cantidad utilizada de agua para la prestacién de los servicios
ofrecidos, estos dependeran del tipo de servicio (basico o profundo) y del tipo de
vehiculo (automovil o camioneta); en el caso del lavado profundo de automdviles
se tom6 en cuenta la utilizacion de 6 litros de agua por auto en base a las
caracteristicas de las maquinas de lavado; en los demas casos se tomé en cuenta
la opinidn de especialistas en limpieza y lavado de vehiculos que se dedican en la

actualidad a prestar estos servicios.

En el caso del servicio de limpieza y lavado profundo prestado los sabados de
cada semana; tomando en cuenta que las maquinas de lavado tienen la capacidad
de 100 litros de agua por cada maquina se obtiene que estas maquinas tienen que
ser recargadas de agua alrededor de 5 veces en el dia para poder cumplir con el

servicio a 1,600 vehiculos; de acuerdo con lo siguiente:
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Tabla 20: Necesidad de recargas de agua por maquina de lavado
para prestar el servicio de lavado profundo

. , , Litros por Litros en total
Tipo de vehiculo Cant. al dia vehl’cSIo por dia
Automovil 1,216 6 7,296
Camioneta 384 9 3,456
Totales 1,600 10.752
NUMERO DE MAQUINAS DE LAVADO: 20
NECESIDAD DE LITROS POR CADA MAQUINA AL DiA: 538
LITROS DE AGUA POR MAQUINA: 100
NUMERO DE RECARGAS DE AGUA POR MAQUINA 5

Determinacion del consumo de insumos y/o materiales

Otro insumo importante para la prestacion de los servicios ofrecidos es la franela,
la cantidad utilizada de este insumo para la prestacion de los servicios ofrecidos
dependeran del tipo de servicio (basico o profundo) y del tipo de vehiculo
(automévil o camioneta); es necesario tener en cuenta que estas franelas se
lavaran después de cada cierto uso y hasta que puedan ser utiles para prestar los
servicios ofrecidos; esto fue tomado en cuenta para calcular las cantidades a
utilizar en cada tipo de servicio y vehiculo en base a la opinion de especialistas en
limpieza y lavado de vehiculos que se dedican en la actualidad a prestar estos

servicios.

Los demas materiales y/o insumos a utilizar para poder llevar a cabo los servicios

ofrecidos constan de:

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
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obteniendo lo siguiente:

a que este Ultimo incluye la aplicaciéon de diversos materiales adicionales;

Tabla 21: Materiales y/o insumos requeridos mensualmente para servicio basico en automéviles

. Cant. Precio Costo unitario | Total
Capacidad o .
Producto , mensual de | unitario por | sinIGV por | mensual
en vehiculos , .
vehiculos producto vehiculo S/.
Agua 1lt 0.50 26,347 | 0.00250383 0.00424378| 111.81
Franela 1/2 mt 90 26,347 2.50 0.02354049| 620.21
TOTAL 0.03| 732.02

La capacidad por vehiculo incluida en el Tabla 21; es la cantidad por utilizar por
automovil de los materiales e insumos; lo cual se obtuvo en base a la entrevista
realizada a diversos especialistas en limpieza y lavado de autos que se dedican

en la actualidad a prestar estos servicios.

Tabla 22: Materiales y/o insumos requeridos mensualmente para servicio profundo en automoviles

Cant. . Costo
Precio o Total
Capac.en | mensual L unitario sin
Producto ) unitario por mensual
vehiculos de IGV por
, producto ) S/.
vehiculos vehiculo
Agua 11t 0.16666667 5,269 0.00250383| 0.01273135 67.09
Franela 1/2 mt 60 5,269 250 0.03531073 186.06
Shampoo Varto's 1 bidon (5gin) 300 5,269 24.001 0.06779661 357.24
Silicona para tableros Varto’s 1 bidon (5 gln) 800 5,269 60.00 0.06355932 334.92
Abrillantador de llantas Varto’s 1 bidon (5 gln) 800 5,269 50.00 0.05296610 279.10
Aromatizador colgante Fragantis 1 ciento 100 5,269 36.00 0.30508475| 1,607.59
Liquido limpia parabrisas y vidrios Vistony 1Lt 40 5,269 5.60 0.11864407 625.18
Cera Neuitral Vistony 1 galon 120 5,269 48.00 0.33898305| 1,786.21
Esponja Auto Style 60 5,269 2.90| 0.04096045 215.83
TOTAL 1.04| 5,459.22

La capacidad por vehiculo incluida en la Tabla 22; es la cantidad por utilizar por
automovil de los materiales e insumos; en este tipo de servicio se tomaron ciertos

referentes en base a la entrevista realizada a diversos especialistas en limpieza y
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lavado de autos que se dedican en la actualidad a prestar estos servicios; como

son:

- Shampoo: 1 litro se utiliza en 15 autos

- Silicona para tableros: 500ml se utiliza en 20 autos
- Abrillantador de llantas: 500ml se utiliza en 20 autos
- Liquido para vidrios: 500ml se utiliza en 20 autos

- Ceraneutral: 500ml se utiliza en 15 autos

En el caso de camionetas: Al igual que en el caso de automoéviles los materiales
y/0 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 23: Materiales y/o insumos requeridos mensualmente para servicio basico en camionetas

Capacidad Cant. Precio Costo unitario Total
Producto en mensual de | unitario por | sin IGV por mensual
vehiculos vehiculos producto vehiculo S/.
Agua 1 It 0.333333 8,320 | 0.00250383 0.00636568 53.96
Franela Y2 mt 63 8,320 2.5 0.03362927 279.80
TOTAL 0.04 332.76

La capacidad por vehiculo incluida en la Tabla 23; es la cantidad por utilizar por
camioneta de los materiales e insumos. Se tomd en cuenta que para la limpieza
de estos vehiculos se necesita utilizar aproximadamente 30% mas de materiales
e insumos que para la limpieza de automdviles; lo cual se obtuvo en base a la
entrevista realizada a diversos especialistas en limpieza y lavado de autos que se

dedican en la actualidad a prestar estos servicios.
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Tabla 24: Materiales y/o insumos requeridos mensualmente para servicio profundo en camionetas

Capac. en Cant. Pre_cio Co_sto unitario Total
Producto Al mengual de | unitario por sin IGy por mensual
vehiculos producto vehiculo S/.

Agua 1 It 0.125 1,664 0.0025038 0.01697514 28.3
Franela 2 mt 42 1,664 25 0.05044391 83.9
Shampoo Varto’s 1 bidén (5 gin) 210 1,664 24 0.0968523 161.2
Silicona para tableros Varto’s 1 bidén (5 gin) 560 1,664 60 0.09079903 1511
Abrillantador de llantas Varto’s 1 bidon (5 gln) 560 1,664 50 0.07566586 1259
Aromatizador Fragantis 1 ciento 100 1,664 36 0.30508475 507.7
Liquido limpia parabrisas y vidrios Vistony 1 It 28 1,664 5.6 0.16949153 282.0
Cera neutral Vistony 1 galon 84 1,664 48 0.4842615 805.8
Esponja Auto Style 42 1,664 2.9 0.05851493 97.4
TOTAL 1.35| 2,243.22

La capacidad por vehiculo incluida en la Tabla 24; es la cantidad por utilizar por

camioneta de los materiales e insumos. Al igual que en el servicio basico se tomé

en cuenta que para el lavado y limpieza profunda de estos vehiculos se necesita

utilizar aproximadamente 30% mas de materiales e insumos que para el caso de

automoviles; lo cual se obtuvo en base a la entrevista realizada a diversos

especialistas en limpieza y lavado de autos.

Determinacion de equipos diversos

Los equipos por utilizar para la gestion y realizacion del servicio, consta de:

Tabla 25: Equipos diversos a invertir/gastar inicialmente

. Total Depreciacion | Tiempo de
Producto Cant :r:iet:':o s\ilna IICG’rV Inversion I/)Gaslo InvelF')sién
sin IGV S/. Mensual o Gasto
Maquinas de lavado portatiles AUTOWASH 20 | 4316.00 | 3,657.63 73,152.54 609.60 10 anos
Cargador de baterias RadioShack 10 179.00 151.69 1,516.95 12.64 10 afios
Laptop HP Note 40 GB Led 14” 1| 1799.00 | 1524.58 1,524.58 31.76 4 afios
Desktop Microtech 2GB LCD 18.5” 1 | 1000.00 847.46 847.46 17.66 4 afios
Impresora HP Multifuncional 1 399.00 338.14 338.14 7.04 4 anos
Botas de hule 80 30.00 25.42 2,033.90 169.49 Gasto
Baldes 80 15.00 12.71 1,016.95 84.75 Gasto
Uniformes (overoles) 80 120.00 101.69 8,135.59 677.97 Gasto
Silla 6 30.00 25.42 152.54 12.71 Gasto
Escritorio 2 600.00 508.47 1,016.95 84.75 Gasto
TOTAL 7,193.22 89,735.59 1,708.37
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En cuanto a la infraestructura, no se requerira ninguna instalacién especial para
prestar el servicio debido a que este se prestara en los estacionamientos de los
usuarios, sin embargo, si se requiere alquilar depdsitos dentro de los condominios
donde se prestara los servicios, con el fin de guardar los materiales, maquinas de
lavado; entre otras herramientas necesarias para prestar el servicio en el mismo

condominio.

¢ Inventarios
En relacion con el rubro de inventarios, “ECO CAR WASH S.A.C.” es una
empresa de servicios por lo cual no maneja inventarios de productos terminados,

ni mercaderias; solo maneja inventarios de materiales e insumos.

El requerimiento de materiales y/o insumos se hara semanalmente, manteniendo
inventarios correspondientes a una semana de servicio que corresponde a 9,600

vehiculos (1,600 vehiculos x 6 dias).

La politica de inventarios consistira en manejar el minimo volumen posible de
almacén, ya que, estos generan costos adicionales de alquiler de los depdsitos en
cada condominio multifamiliar donde se prestaran los servicios, por lo cual se optd
por tener permanente en el almacén, materiales en stock para una semana; es
decir para atender 9,600 vehiculos (7,296 automaoviles y 2,304 camionetas). Los
volumenes de inventario de adquisicion de materiales y/o insumos para cada

semana se enlistan en la siguiente tabla:
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Tabla 26: Materiales y/o insumos requeridos semanalmente

Requerimiento

Requerimiento

Producto semana’l para sema_nal para requ:‘)itr:liento
auto_mowles camionetas el
(unidades) (unidades)
Franela %> mt 88 40 127
Shampoo Varto’s 1 bidon (5 gin) 4 2 6
Silicona para tableros Varto’s 1 bidon (5 gin) 2 1 2
Abrillantador de llantas Varto’s 1 bidon (5 gin) 2 1 2
Aromatizador Fragantis 1 ciento 12 4 16
Liquido limpia parabrisas y vidrios Vistony 1 It 30 14 44
Cera neutral Vistony 1 galén 10 5 15
Esponja Auto Style 20 9 29

2.3.

Descripcion del bien o del servicio

Los servicios que se estableceran para el funcionamiento del negocio se estaran

segmentando en 2 tipos de servicio:

e Servicios 1 - Limpieza Basica del Vehiculo: Este servicio consiste en una

limpieza externa del vehiculo en su estacionamiento por un personal de la

empresa. Para la realizacibn de este servicio se estara utilizando como

herramienta principal una franela humeda.

e Servicios 2 - Limpieza y Lavado Profundo del Vehiculo: Dentro de este

servicio se efectuara la limpieza externa e interna. Para la realizacién de este

servicio se utilizara principalmente unas maquinas de lavado portatil a presién

que optimizaran la utilizaciéon del agua necesaria para un servicio de calidad.
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Se ofrecera facilidades de contratacion del servicio con acuerdos y pagos
mensuales que seran cancelados en depdsito en cuenta corriente o con pagos al

contado directamente a “ECO CAR WASH S.A.C.”.

El servicio sera operado con maquinas de lavado automatico portatiles, que
generan cuidado al medio ambiente con el ahorro de energia y economizando el

agua a utilizar.

El servicio sera realizado en horas que no interrumpan el normal desenvolvimiento
del vehiculo, de 4:30 am — 8:30 am de lunes a viernes y de 6:00 am a 5:00 pm los

sabados.

2.4. Estudio de la demanda

2.4.1. Mercado objetivo

Para la determinacion del mercado objetivo se ha utilizado la investigacion 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 Propietarios de vehiculos en estacionamiento de un determinado condominio
de viviendas.

e Propietarios que requieran el servicio de lavado y limpieza de vehiculos en su

estacionamiento en un determinado condominio de vivienda.
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o Propietarios que prefieren la comodidad y confianza para recibir el servicio de

limpieza y lavado y limpieza de vehiculos.

e Propietarios que no tienen tiempo para llevar su vehiculo algun servicio de

limpieza y lavado de vehiculo.

2.4.2. Sondeo

El sondeo se realizé en los condominios del Parque de La Huaca en San Miguel y

en los Condominios Atlantis en Pueblo Libre.

Es importante precisar que el sondeo se realiz6 unicamente a los habitantes de

los dos condominios sefialados que poseen vehiculo y se encuentren ubicados en

los estacionamientos de estos condominios. En la Tabla 27 se puede observar

que hay 3,872 departamentos, pero solo 2,619 (68%) estacionamientos y por o

tanto esa cantidad de vehiculos debido a que de acuerdo con lo indicado por el

administrador todos los estacionamientos se encuentran ocupados; por lo tanto

1,253 (32%) familias no poseen estacionamiento en estos condominios.

Tabla 27: Demanda

Total
N° de Cant. de Total Total habitantes
Zona Cant. de isos por | dptos. por | departa estaciona que no
edificios piitet) |2 2ekn [ P p tienen
edificio edificio mentos mientos .
estaciona
miento
Condominio Parque de la 64 12 48 3,072 2,176 896
Huaca — San Miguel
Condomllnlos Atlatis — 4 20 200 800 443 357
Pueblo Libre
TOTAL 68 32 248 3,872 2,619 1,253
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Muestra
Para la determinacién del nUmero de sondeos se escogid con laférmula de calculo
para muestra finita:

B N XZ2xpxXq
T d2x(N—-1)+Z2xpxq

n

Donde:

n : Tamano de la muestra.

N : Tamano de la Poblacién.

Z2 : 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%.

q:1-p =50%.

d : Maximo error permisible, 10%.

Para el condominio del Parque de la Huaca:

n= 2,176 x 1.926 x 0.50 x 0.50
0.10%x (2,176 - 1) + 1.926 x 0.50 x0.50

Para el condominio Atlantis:

n= 443 x 1.926 x 0.50 x 0.50
0.10° x (443 -1) +1.926 x 0.50x0.50

n=77

De acuerdo con los resultados, se realizaran 166 sondeos en total, 89 en los
condominios del Parque de La Huaca en San Miguel y 77 en los Condominios

Atlantis en Pueblo Libre.
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Descripcion y resultados del sondeo

En el sondeo se realizaron 12 preguntas las que se detallan en el Anexo 02 -

Sondeo. Un resumen de los resultados de los sondeos se presenta a continuacion.

El detalle de los resultados se muestra en la seccion 2.6. Determinacion de la

demanda insatisfecha. En resumen, se obtuvieron los siguientes resultados:

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

En ambos condominios, los Parque de La Huaca y Atlantis, la mayoria de los
sondeados lavan su vehiculo cada semana (méas del 60%), y con frecuencia
generalmente de fines de semana (mas del 70%).

Méas del 92% de los sondeados en ambos condominios, el lavado de su
vehiculo lo realiza un tercero.

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 en ambos condominios indican que el lavado de
su vehiculo lo realizan por la tarde.

Mas del 90% de los sondeados en ambos condominios, estan dispuestos a

utilizar el servicio de la empresa en su propio estacionamiento.
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e Los propietarios de autos indican que estarian dispuesto a pagar S/.2.00
diarios por el servicio de limpieza basico y S/.15.00 por el servicio de limpieza
y lavado profundo del auto.

e Mas del 94% de los sondeados en ambos condominios estan dispuestos en
contratar el servicio de limpieza basico de lunes a viernes y un servicio de
limpieza y lavado profundo los sabados.

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

comodidad y ahorro de tiempo.

2.5. Estudio de la oferta

El negocio es establecido en los condominios ubicados en el distrito de San Miguel
y Pueblo Libre, y donde se ha identificado la presencia de empresas que ofrecen
el servicio de lavado de vehiculos en sus propios locales o en los locales donde

se ofrecen los servicios, como es el caso de los supermercados.

Las principales empresas que se ha podido identificar y que brindan el lavado de

vehiculos en un local de la zona de los condominios antes indicados son:

Tabla 28: Competencia

Empresa Servicios Costo Ubicacion
Car Wash Lavado Bésico S/.12.00 | Av. Faucett 298 San
Lavado encerado S/.17.00 | Miguel
Car Wash (Delivery) | Lavado Bésico S/.20.00 | Av. Faucett 298 San
Lavado encerado S/.25.00 | Miguel
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Calle Omega, 243 -

Bio Wash Per( Lavado Auto $/.10.00 | Parque Industrial -
S.AC Lavado Camioneta s/.15.00 | Cercado Callao - Callao
464-5041
7195858
Lavamovilperu Lavado Economico S/. 8.00 | Calle océano Atlantico
Lavado Integral S/.9.00 | 277 Of 101 Urb.Neptuno-
Lavado Encerado $/.10.00 | Surco — Atencion solo
Integral con citas al lugar que
indique el cliente.
Recargo de S/15.00 por
gasolina
Estacionamiento Lavado Auto S/.10.00 | Av. La Marina N°2355 CC
Tottus San Miguel Lavado Camioneta S/.15.00 | La marina Open Plaza -
San Miguel
Estacionamiento Lavado Auto S/.10.00 | Cruce Av. Universitaria
Plaza San Miguel Lavado Camioneta S/.15.00 | con Av. La Marina — San
Miguel
Estacionamiento Lavado Auto S/.10.00 | Av. La Marina Cuadra 25
Metro San Miguel Lavado Camioneta S$/.15.00 | - San Miguel

Conforme a la investigacion de mercado, se identifico que estas son las principales
empresas a los cuales los sondeados asisten 0 en su caso solicitan el servicio a

domicilio para el lavado de su vehiculo.

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. En algunos casos

hacen el servicio de delivery, asistiendo al lugar donde se encuentre el vehiculo.

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.
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2.6. Determinacion de la demanda insatisfecha

Para determinar la demanda se ha estudiado a las personas que poseen vehiculo
y que se encuentren en los estacionamientos de los condominios de San Miguel y
Pueblo Libre; con el fin de determinar los propietarios de vehiculos que requieran
el servicio de limpieza y lavado de vehiculos con las caracteristicas principales de
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 usé el método del sondeo y la observacion para la determinacion

de la demanda. A continuacion, se presentan los resultados del sondeo:

1. ¢Cuenta con un auto o camioneta?

Se intenta medir que tipo de vehiculo posee y cuantificar la cantidad por tipo.

CANTIDAD DE AUTO O CAMIONETA EN CONDOMINIO PARQUE LAHUACA

El 72% de los sondeados en los condominios Parque de la Huaca menciona que

poseen un auto y el 28% indican que poseen una camioneta.
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CANTIDAD DE AUTO O CAMIONETA EN CONDOMINIO ATLANTIS

El 80% de los sondeados en los condominios Atlantis menciona que poseen un

auto y el 20% indican que poseen una camioneta.

2. ¢Cada cuanto tiempo lava su carro?
Con esta pregunta se intenta medir la frecuencia con la cual el propietario de un
vehiculo que tiene estacionamiento en los condominios indicados lava su carro,

ya sea cada semana, diariamente, inter diario u otros (una vez al mes, rara vez).

TIEMPO DE LAVADO DE VEHICULO EN CONDOMINO PARQUE LA HUACA

Otro

Diariamente
1%

El mayor porcentaje (63%) indican que lavan su vehiculo cada semana o
semanalmente, seguido un 31% que lo hace inter diariamente, y un minimo de 1%

lo realiza diariamente.
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TIEMPO DE LAVADO DE VEHICULO EN CONDOMINO ATLANTIS

Otro
1%

Diariamente
1%

En Condominios Atlantis, el 69% de los sondeados llevan su vehiculo cada

semana, y el 29% lo hace inter diario, sélo el 1% lo hace diariamente.

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

de vehiculo personalmente o por un tercero.

LAVADO DE VEHICULO EN CONDOMINO PARQUE DE LA HUACA

Personalmente
8%

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.
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LAVADO DE VEHICULO EN CONDOMINO ATLANTIS

Personalmente
4%

En condominios Atlantis tiene un comportamiento similar que el anterior
condominio, es decir el 96% de los sondeados contrata los servicios de un tercero

para el lavado de vehiculo mientras que el 4% lo hace personalmente.

4. ¢A qué establecimiento asiste?
Esta pregunta se formuld para observar la competencia que existe del servicio de

lavado de vehiculo en los respectivos condominios.

ESTABLECIMIENTO PARA LAVADO DE VEHICULO EN CONDOMINO PARQUE DE LA HUACA

Estacionamiento

Tottus
Estacionamiento Otros  Car Wash 2%

Plaza San Miguel 5% 4%
12%

Estacionamien
Metro
19%

El 23% de los sondeados indican que el lavado de vehiculo lo realiza en el

estacionamiento del trabajo con un tercero, el 22% acude al centro comercial
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Tottus en la zona de estacionamiento donde brindan el servicio de lavado de
vehiculos, el 19% lo realiza en el estacionamiento Metro de San Miguel, el 12% lo
realiza en el estacionamiento de Plaza San Miguel, el 15% lo hace con
Deliverycarwash, el 4% acude al establecimiento de Car Wash, y el 5% otros,

como personalmente y alguna persona conocida o familiar cercana al vehiculo.

ESTABLECIMIENTO PARA LAVADO DE VEHICULO EN CONDOMINO ATLANTIS

Car Wash
4%

Estacionamient
o Tottus
15%

Estacionamient
o Metro Deliverycarwash
10% 10%

El 31% de los sondeados indican que el lavado de vehiculo lo realiza en el
estacionamiento de Plaza San Miguel, el 22% en el estacionamiento del trabajo
con un tercero, el 15% acude al centro comercial Tottus en la zona de
estacionamiento donde brindan el servicio de lavado de vehiculo, el 10% lo realiza
en el estacionamiento de Metro de San Miguel, el 10% lo hace con
Deliverycarwash, el 4% acude al establecimiento de Car Wash, y el 8% otros,

como personalmente y alguna persona conocida o familiar cercana al vehiculo.

5. ¢Por qué?
Esta pregunta se formuld para observar el motivo por el cual el sondeado lleva a

un tercero a lavar su vehiculo.
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MOTIVO PARA LAVADO DE VEHICULO EN CONDOMINO PARQUE DE LA HUACA

Buen precio
12%

Buen
servicio
20%

Confianzay
seguridad
7%

El 41% de los sondeados mencionan que el motivo por el cual llevar a un tercero
es por la cercania a su domicilio, el 20% por el buen servicio, 20% otros (buenos

materiales, tiempo), el 12% por buen precio y el 7% por confianza y seguridad

MOTIVO PARA LAVADO DE VEHICULO EN CONDOMINO ATLANTIS

Buen servicio
5%

El 39% indica que el motivo por el cual lleva a lavar su vehiculo es por la confianza
y seguridad, por un buen precio el 25%, por la cercania un 12% y por un buen

servicio solo el 5%.
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6. ¢Qué dia asiste a lavar su carro?
Esta pregunta nos indicara la frecuencia con la cual el sondeado lleva su vehiculo

para el servicio de lavado.

DiAS PARA LAVADO DE VEHICULO EN CONDOMINO PARQUE DE LA HUACA

Entre
semana
11%

El 70% de los sondeados indican que lleva a lavar su vehiculo los fines de semana,

19% lo realiza cualquier dia, y entre semana el 11%.

DIAS PARA LAVADO DE VEHICULO EN CONDOMINO ATLANTIS

Cualquier dia Entre semana
7% 1%

El 92% de los sondeados lleva su vehiculo los fines de semana, el 7% cualquier

diay el 1% entre semana.
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7. ¢A qué hora lleva a lavar su carro o lava su carro, segun sea el caso?
Esta pregunta se formul6 para ver los horarios en la cual el sondeado lleva a lavar

su vehiculo actualmente.

HORA PARA LAVADO DE VEHICULO EN CONDOMINO PARQUE DE LA HUACA

Noche (8:00pmen
adelante)
1%

El 57% de los sondeados lleva a lavar su vehiculo en el transcurso de la tarde
entre las horas 12:00am a 7:59pm, el 42% lo hace en las mafanas entre las horas
6:00am a 11:59am y el 1% lo hace en el transcurso de la noche de 8:00pm en

adelante.

HORA PARA LAVADO DE VEHICULO EN CONDOMINO ATLANTIS

Noche
(8:00pmen
adelante)
1%

El 63% de los sondeados lleva a lavar su vehiculo en el transcurso de la tarde

entre las horas 12:00 am a 7:59 pm, el 36% lo hace en las mananas entre las
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horas 6:00 am a 11:59 am y el 1% lo hace en el transcurso de la noche de 8:00

pm en adelante.

8. ¢Qué preferiria?

Esta pregunta se formul6é para medir la posibilidad que se tiene para acceder al

mercado ofreciendo nuestro servicio, determinando asi el consumo del servicio.

SERVICIO PARA LAVADO DE VEHICULO EN CONDOMINO PARQUE DE LA HUACA

Llevarsu carroa un
establecimiento de lavado
de autos
4%

Lavado personalmente
2%

Que le ofrecieranel
ervicio de lavado de autos
ensu propio
estacionamiento
93%

El 93% de los sondeados prefiere tener el servicio de lavado de vehiculos en su

propio estacionamiento, el 4% prefiere llevar su vehiculo en un establecimiento de

lavado de vehiculos y el 2% prefiere realizarlo personalmente.

SERVICIO PARA LAVADO DE VEHICULO EN CONDOMINO ATLANTIS

Llevar su carroaun

de autos
4%

establecimiento de lavado

Lavado personalmente
1%

Que le ofrecieranel
servicio de lavado de autos
ensu propio
estacionamiento
94%
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El 94% de los sondeados prefiere tener el servicio de lavado de vehiculos en su
propio estacionamiento, el 4% prefiere llevar su vehiculo en un establecimiento de

lavado de vehiculos y el 1% prefiere realizarlo personalmente.

9. ¢Si le ofrecieran el servicio de limpieza y lavado de vehiculos en su
estacionamiento lo utilizaria?
Esta pregunta tiene por finalidad de observar si estarian dispuestos a utilizar el

servicio de ECO CAR WASH.

DISPOSICION DEL SERVICIO PARA LAVADO DE VEHICULO EN COND. PARQUE DE LA HUACA

No
6%

El 94% de los sondeados estan dispuestos a utilizar el servicio de ECO CAR
WASH, el 6% no estaria dispuesto a utilizarlo. Esto nos indica que existe un

mercado al cual la empresa pueda satisfacer.

DISPOSICION DEL SERVICIO PARA LAVADO DE VEHICULO EN CONDOMINO ATLANTIS

85



El 95% de los sondeados estan dispuestos a utilizar el servicio de ECO CAR
WASH, el 5% no estaria dispuesto a utilizarlo. Esto nos indica que existe un

mercado al cual la empresa pueda satisfacer.

9b. ¢ Por qué?
Esta pregunta se formuld si en la anterior pregunta los sondeados respondian que
no, para poder ver el motivo mas importante por el cual no utilizarian un servicio

como el de ECO CAR WASH.

MOTIVO DE NO UTILIZAR EL SERVICIO DE LAVADO DE VEHICULO EN COND. PARQUE LA HUACA

Otro
20%

Solo 5 sondeados dijeron que no, y de ellos 4 indicaron que era por desconfianza.

MOTIVO DE NO UTILIZAR EL SERVICIO DE LAVADO DE VEHICULO EN CONDOMINO ATLANTIS

Otro
25%
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En este condominio solo 4 sondeados dijeron que no, y de ellos 3 indicaron que

era por desconfianza.

10. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por recibir el servicio de limpieza
basico de autos en su propio estacionamiento de lunes a viernes y cuanto
por el servicio de limpieza y lavado profundo en su propio estacionamiento
los dias sabado?

Esta pregunta se formuld para determinar un posible precio tanto para el servicio
de limpieza basico y el servicio de limpieza y lavado profundo en los respectivos

condominios.

PRECIO DEL SERVICIO DE LIMPIEZA BASICO DE AUTOS EN EL COND. PARQUE DE LA HUACA

Mas de

$/.4.00 $/.4.00
8% o

Para el Lavado basico, el 68% esta dispuesto a pagar S/.2.00, el 19% esta

dispuesto a pagar S/.3.00, el 8% S/.4.00 y mas de S/.4.00 solamente el 5%.
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PRECIO DEL SERV. DE LIMPIEZA Y LAVADO PROFUNDO DE AUTOS EN COND. PARQUE LA HUACA

IMas de
5/.15.00

$/.12.00
1%

3%

Para el lavado profundo el 60% de los sondeados esta dispuesto a pagar S/.15.00,
el 36% esta dispuesto a pagar S/.14.00, el 3% esta dispuesto a pagar S/.15.00 y

el 1% esta dispuesto a pagar S/.12.00.

PRECIO DEL SERVICIO DE LIMPIEZA BASICO DE AUTOS EN CONDOMINO ATLANTIS

Mas de S/.4.00
5%

Para el lavado basico, el 65% esta dispuesto a pagar S/.2.00, el 18% esta

dispuesto a pagar S/.3.00, el 12% S/.4.00 y mas de S/.4.00 el 5%.
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PRECIO DEL SERVICIO DE LIMPIEZAY LAVADO PROFUNDO DE AUTOS EN COND. ATLANTIS

Mas de§/.15.00 §/.12.00
6% 6%

Para el lavado profundo el 60% de los sondeados esta dispuesto a pagar S/.15.00,
el 28% esta dispuesto a pagar S/.14.00, el 6% esta dispuesto a pagar S/.15.00 y

el 6% esta dispuesto a pagar S/.12.00.

11. ¢Estaria dispuesto a contratar el servicio de limpieza basico de lunes a
viernes y un servicio de limpieza y lavado profundo los sabados?
Esta pregunta se formuld para observar si estan dispuestos a utilizar el servicio de

limpieza basico y lavado profundo en los respectivos condominios.

DISPOSICION A CONTRATAR SERVICIO PARA LIMPIEZA BASIQO
DE LUNES A VIERNES Y LIMPIEZA Y LAVADO PROFUNDO DE VEHICULO
LOS SABADOS EN CONDOMINO PARQUE LA HUACA
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El 94% de los sondeados esta dispuesto de utilizar el servicio de limpieza béasico

de lunes a viernes y lavado profundo los sabados.

DISPOSICION A CONTRATAR SERVICIO PARA LIMPIEZA BASIQO
DE LUNES A VIERNES Y LIMPIEZA Y LAVADO PROFUNDO DE VEHICULO
LOS SABADOS EN CONDOMINO ATLANTIS

El 95% de los sondeados esta dispuesto de utilizar el servicio de limpieza béasico

de lunes a viernes y lavado profundo los sabados.

12. ;Qué es lo que mas valora del servicio de limpieza y lavado de
vehiculos?

Pregunta formulada para determinar el porcentaje de los sondeados por el cual
valoran el servicio de lavado de vehiculos, indicando el valor mas importante para

ellos.

VALOR DEL SERVICIO PARA LAVADO DE VEHICULO EN CONDOMINO PARQUE LA HUACA

Seguridad
Precios bajos 8%

5%

Otro
11%
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El 52% de los sondeados indican que ellos valoran el servicio de lavado de
vehiculos por la comodidad y ahorro de tiempo, el 24% por la calidad de servicio,

el 8% por la seguridad y por precios bajos el 5%.

VALOR DEL SERVICIO PARA LAVADO DE
VEHICULO EN CONDOMINO ATLANTIS

Seguridad
4%

Precios bajos
Otro 10%

W

El 53% de los sondeados indican que ellos valoran el servicio de lavado de
vehiculos por la comodidad y ahorro de tiempo, el 32% por la calidad de servicio,

el 4% por la seguridad y por precios bajos el 10%.

2.7. Proyeccionesy 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 7p’s de Kotler, 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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2.7.1. Estrategia de “Producto”

La estrategia del producto estara basada en brindar comodidad, ahorro de tiempo,
seguridad y confianza, toda vez que el cliente no tendra que trasladarse a ningun
centro de lavado de autos, no tendra que invertir en mayor tiempo o dinero, ni
preocuparse por la seguridad de su vehiculo, ya que el servicio lo recibiran dentro
de los propios estacionamientos ubicados en los condominios donde resideny a
horas en las que no utilizaran sus vehiculos y que, a la vez, les permita realizar

otras actividades y salir a sus labores diarias con el vehiculo limpio.

El servicio también estara basado en el otorgamiento de un servicio rapido,
eficiente, de calidad y cuidando el medio ambiente al utilizar maquinas de lavado

automatico con ahorro de agua y luz.

Dentro de la forma de otorgamiento del servicio, este estara diferenciado de la
siguiente forma:

e Servicio basico de limpieza de vehiculos, a otorgarse de lunes a viernes.

e Servicio de limpieza y lavado profundo de vehiculo, a otorgarse los sabados

de cada semana.

Las alternativas disponibles del servicio detallado seran las ofrecidas bajo una
modalidad estandar que sera detallada en el Contrato de Prestacién de Servicios.

(Ver Anexo 03)
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Estrategia de imagen empresarial
Laimagen empresarial que “ECO CAR WASH S.A.C.” proyectara, estara basada
en colores suaves e incluira dentro de su merchandising, mensajes alusivos al

cuidado del medio ambiente.

Por otro lado, considerando el giro del negocio, su interés por el cuidado del medio
ambiente, y el color caracteristico escogido para la empresa, se ha diseriado el

siguiente logo que nos identificara como empresa:

o
carwash

eco amigable, movil y rdpido

llustracién 8: Logo Institucional
Dentro de cualquier tipo de papeleria, tarjetas de presentacion, uniformes,
volantes o afiches promocionales, se lucira el logo mostrado con la frase: “eco
amigable, movil y rapido”.

2.7.2. Estrategia de “Precio”

La estrategia de precio que usaremos estara determinada considerando el costo

optimo con la rentabilidad esperada para los accionistas:
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Tabla 29: Tarifas de Servicios y Formas de Pago

Tipo de Servicio | P1oGe S (Gosto - Forme o Pago ot £CO
Servicio basico S/. 2.00 Automovil | - Depésito en Cuenta Corriente
Lunes a viernes S/. 2.50 Camioneta | - Pago en efectivo
Servicio Profundo S/. 15.00 Automoévil | - Deposito en Cuenta Corriente
Solo sébados S/. 20.00 Camioneta | - Pago en efectivo

2.7.3. Estrategia de “Plaza” (Distribucion)

En el caso del presente plan de negocios, al ser una empresa de servicios, se
considera como estrategia de plaza o distribucién la factibilidad de llevar el servicio

a través de personas especializadas al domicilio particular del cliente.

Poder llevar el servicio hasta el mismo domicilio de los propietarios de vehiculos
nos permite obtener un beneficio de ahorro en tiempo y dinero, debido a que en el
mismo lugar abierto (estacionamiento de los condominios) se atenderan a todos

los vehiculos que hayan aceptado la contratacion del servicio.

2.7.4. Estrategia de “Promocién”

La estrategia de promocién aplicable para el negocio sera una estrategia In situ,
ya que se realizara en forma directa con los posibles consumidores. Estara
definida bajo el siguiente proceso de promocion:

e Primero: Carta de presentacién del negocio al presidente de la Junta Directiva

de cada condominio meta.

94



Segundo: Contacto con el presidente de la Junta Directiva de cada condominio
y concertar una cita para la presentacién de nuestro servicio.

Tercero: Luego de la aprobacién del servicio de la junta directiva, se pedira
ingresar a las juntas de propietarios, realizadas comunmente cada 2 meses,
donde se hablara directamente con los interesados y se les presentara una
propuesta de servicio acorde a las necesidades que presenten, podria variar
segun frecuencia, costo, o pedidos especiales.

Cuarto: Se cierra la opcion de venta con cada propietario, firmando en ese
momento el “Contrato de Locacion de Servicios” o acordando una nueva visita
al domicilio del interesado para cerrar el trato.

Quinto: Se ofrece la forma de pago que sera abono en cuenta corriente a
nombre de “ECO CAR WASH S.A.C.”; y solo en los casos que no abonen

directamente en la cuenta, se procedera a realizar el cobro en efectivo.

2.7.5. Estrategia de “Personas”

Como parte de lograr la viabilidad del negocio, “ECO CAR WASH S.A.C.”,

establecera una estrategia de Recursos Humanos (Ver punto 1.6. Estructura

Orgéanica) que nos permita la adquisicion y mantenimiento de un personal idoneo

laborando en la empresa con experiencia en el otorgamiento del servicio y

especializados en el cuidado del vehiculo.
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2.7.6. Estrategia de “Procesos”

La estrategia a implementar para establecer los procesos dentro del negocio, sera
la optimizacion del proceso por volumen de ventas, solamente se otorgara el
servicio de lavado de vehiculos, toda vez que de la masa total de propietarios
identificados en cada condominio, se haya podido cerrar contratos hasta por una
cobertura del 65% de la cantidad disponible de la demanda existente, con lo cual
se lograra la optimizacién y eficiencia de trabajo esperada y asi obtener una

rentabilidad minima, acorde a las expectativas de los socios.

2.7.7. Estrategia de “Presencia fisica”

La estrategia estara basada en una presencia fisica constante, debido a que el
negocio es de servicios y se otorgara fisicamente en los estacionamientos de los

clientes, donde ellos tienen total y libre acceso.

2.8. Descripcion de la politica comercial

La politica de la empresa es el de otorgar un servicio de calidad, ofreciendo un
servicio personalizado y eco amigable, buscando superar siempre las expectativas
de nuestros clientes. Asimismo, se quiere generar confianza a nuestros clientes.
Podemos resumir que la calidad de servicio se debe a los siguientes factores que

aplicaremos:
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Elementos tangibles

Se refiere a la apariencia de las instalaciones de la organizacion, la presentaciéon
del personal y hasta los equipos utilizados por la empresa. Una evaluacion
favorable en este rubro invita al cliente para que realice su primera transaccion

con la empresa.

Cumplimiento de promesa

Significa entregar correcta y oportunamente el servicio acordado. Aunque ambos
requisitos (entrega correcta y oportuna) pueden parecer diferentes, los clientes
han mencionado que ambos tienen igual importancia, pues provoca su confianza
o desconfianza hacia la empresa. En opinién 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 disposicidén 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
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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 televisién), se ha obtenido
de parte de los clientes que evaluan este rubro de razonamientos de acuerdo con
tres aspectos diferentes que son: Facilidad de contacto, comunicacién y gustos y

necesidades.

2.9. Cuadro de la demanda proyectada para el negocio

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

manera:

- 20% anual durante los 2 primeros afnos, debido principalmente a demanda no
cubierta por capacidad de la empresa (35%) y otras campafnas comerciales en
pro de la busqueda de nuevos condominios donde los propietarios tengan una
aceptacion importante del servicio.

- 10% anual durante los 3 siguientes anos, en base al crecimiento del mercado
de autos e inmobiliario. Asimismo, como consecuencia de las politicas de
marketing que implementaremos, en base a la proyeccién y provisiones para

comercializar.
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5% anual los siguientes 3 afios por introduccion en nuevos condominios y
como parte del crecimiento natural del negocio.

3% para el ultimo ano en base al crecimiento del PBI, considerando, asimismo,

la amenaza de los nuevos competidores. Ver Tabla 30.
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Tabla 30

: Demanda proyectada en Unidades

Venta en cantidades / Afio 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Crecimiento 20% 20% 10% 10% 10% 5% 5% 5% 3%
Limpieza béasica de autos 316,160 379,392 455,270 500,797 550,877 605,965 636,263 668,076 701,480 722,525
Limpieza y lavado profundo de autos 63,232 75,878 91,054 100,159 110,175 121,193 127,253 133,615 140,296 144,505
Limpieza basica de camionetas 99,840 119,808 143,770 158,147 173,961 191,357 200,925 210,971 221,520 228,166
Limpieza y lavado profundo de camionetas 19,968 23,962 28,754 31,629 34,792 38,271 40,185 42,194 44,304 45,633
Total unidades por afio 499,200 599,040 718,848 790,733 869,806 956,787 | 1,004,626 | 1,054,857 | 1,107,600 | 1,140,828
Total unidades por dia 1,600 1,920 2,304 2,534 2,788 3,067 3,220 3,381 3,550 3,657
Autos 76%

Camionetas 24%

Dias trabajados por afio BASICO 260

Dias trabajados por afio PROFUNDO 52

Total dias trabajados en el afio 312

Ano 1

Total vehiculos lavado BASICO 416,000

Total vehiculos Lavado PROFUNDO 83,200

Total Vehiculos (Unidades) 499,200
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CAPITULO Ill: ESTUDIO TECNICO

3.1. Tamaiio del negocio, factores determinantes

3.1.1. Capacidad maxima

Para determinar los recursos necesarios para la prestacion del servicio basico de
limpieza de vehiculos y la prestacion del servicio de limpieza y lavado profundo 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 los dos
condominios se obtuvo que en promedio el 95% de los sondeados estaria
dispuesto a contratar nuestros servicios y, por lo tanto, tomando en cuenta este
porcentaje del total de 2,619 vehiculos; 2,466 estarian dispuestos a contratar estos
servicios. Sin embargo, inicialmente se cubriria solo alrededor del 65% debido a
la gran cantidad de 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 sefalado, se
atenderd diariamente la cantidad de 1,600 vehiculos. Siendo esta la cantidad de
vehiculos diarios que se tomara en cuenta para las adquisiciones y el proceso
operativo del primer afo (corto plazo), teniendo para crecer una demanda no
cubierta de alrededor de 860 vehiculos (35% del total) en los dos condominios

estudiados (ver Tabla 31).
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Tabla 31: Limite de capacidad

% de

Potencial . .
Nr_o. de Total der_nanda demanda | Limite de Diferencia
Cant. de pisos : estimada z . no
Zona o estaciona - segun capacida .
edificios por ; segun - o atendida
edificio | MeNOS | estugiode | eStudio | d(85%) | 45,
mcdo. .
Condominio Parque
de la Huaca — San 64 12 2,176 94% 2,045 1,330 716
Miguel
Condominios
Atlantis — Pueblo 4 20 443 95% 421 274 147
Libre
Total 68 32 2,619 2,466 1,603 863

3.1.2. 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

ano, segun se muestra en la Tabla 30: Demanda proyectada en Unidades, del

Capitulo II.

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 32: Tarifas de los servicios

Tipo de servicio | Tipo de vehiculo | Importe S/.
Servicio Béasico Autos 2.0
Camionetas 2.5

. Autos 15.0
Servicio Profundo Camionetas 20.0
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Estas tarifas se muestran en la Tabla 33, sin incluir IGV y han sido propuestas en

base a los resultados del estudio de mercado realizado.

Durante el proyecto se considera un crecimiento en las ventas de 20% anual
durante los 2 primeros anos, 10% anual durante los 3 siguientes anos, 5% anual
los siguientes 3 anos y 3% para el Ultimo ano por la amenaza de los nuevos
competidores. Con respecto a los precios de ventas estos se actualizaron al 2%

de inflaciéon anual durante los 10 afos del proyecto.
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Tabla 33: Ventas en soles

Venta en cantidades / Ao 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Inflacién 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2%
Limpieza basica de autos

Precio unitario 1.69 1.73 1.76 1.80 1.83 1.87 1.91 1.95 1.99 2.03
Precio total 535,864 655,898 802,819 900,763 | 1,010,656 | 1,133,956 | 1,214,467 | 1,300,694 | 1,393,044 | 1,463,532
Limpieza y lavado profundo de autos

Precio unitario 12.71 12.97 13.23 13.49 13.76 14.03 14.32 14.60 14.89 15.19
Precio total 803,797 983,847 | 1,204,229 | 1,351,145 | 1,515,984 | 1,700,934 | 1,821,701 | 1,951,042 | 2,089,565 | 2,195,297
Limpieza basica de camionetas

Precio unitario 2.12 2.16 2.20 2.25 2.29 2.34 2.39 243 2.48 2.53
Precio total 211,525 258,907 316,902 355,564 398,943 447614 479,395 513,432 549,886 577,710
Limpieza y lavado profundo de camionetas

Precio unitario 16.95 17.29 17.63 17.99 18.35 18.71 19.09 19.47 19.86 20.26
Precio total 338,441 414,251 507,044 568,903 638,309 716,183 767,032 821,491 879,817 924,336
Total S/. 1,889,627 | 2,312,904 | 2,830,994 | 3,176,375 | 3,563,893 | 3,998,688 | 4,282,595 | 4,586,659 | 4,912,312 | 5,160,875
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3.2. Procesos y tecnologia

En este capitulo determinaremos todas las especificaciones técnicas y operativas
que requiere “ECO CAR WASH S.A.C.”, tales como el proceso adecuado para
ofrecer el servicio a los clientes, asi como los recursos necesarios para la

operacion del negocio; tomando como base la informacién al primer afo.

3.2.1. Descripcion y diagrama de los procesos

3.2.1.1. Proceso de operacion del servicio

El servicio por contratar incluye:

e Servicio basico de limpieza de vehiculos; a prestarse de lunes a viernes,
con un tiempo de 12 minutos por vehiculo y en el horario de 04:30 am a 08:30

am (4 horas); cubriendo 1,600 vehiculos al dia de acuerdo con lo siguiente:

Tabla 34: Distribucion de tiempos y unidades por empleado
en el servicio basico de limpieza de vehiculos

Tino de Vehiculos por Nro. de Total

s e?vi cio Minutos | Horas dia por cada empleados | vehiculos
empleado (operarios) al dia
Basico (L -V) 12 4 20 80 1,600

El servicio basico consta de:
- Remojar la franela en agua y exprimirlo
- Limpieza externa con franela himeda de toda la carroceria

- Limpieza externa del parabrisas
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- Limpieza externa de lunas laterales
- Limpieza de manchas de la carroceria

- Limpieza externa de espejos laterales

El flujo del proceso del servicio basico de limpieza de vehiculos se da de acuerdo

con la siguiente ilustracién:

Limpieza de Limpieza externa
Inicio manchas de la > de espejos
carroceria laterales
Remojar la franela Limpieza externa
en aguay | Fin
= nas lateral
exprimirlo de lunas laterales

l

!

Limpieza externa con
franela himeda de

Limpieza externa

7| del parabrisas

toda la carroceria

llustracién 9: Flujo del proceso del servicio basico de limpieza de vehiculos

Tabla 35: Diagrama de GANTT del proceso del servicio basico de limpieza de vehiculos

Duracion Periodo de actividades (en minutos)
Id. Nombre de la tarea en
minutos123456789101112
1 Remojar la franela en agua y 05
exprimirlo )
5 Limpieza externa con franela 35
himeda de toda la carroceria )
Limpieza externa del
3 : 3
parabrisas
Limpieza externa de las lunas
4 2
laterales
5 Limpieza de manchas de la 5
carroceria
6 Limpieza externa de espejos 1
laterales

e Limpieza y lavado profundo de vehiculos; a prestarse los sabados, con un

tiempo de 30 minutos por vehiculo y en el horario de 06:00 am a 05:00 pm (10
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horas y 1 hora de almuerzo); cubriendo 1,600 vehiculos en el dia de acuerdo

con lo siguiente:

Tabla 36: Distribucion de tiempos y unidades por empleado
en el servicio de limpieza y lavado profundo de vehiculos

. Vehiculos por Total
-src.:,Fr)\?ic:i Minutos | Horas dia por cada en';lr(l)é:;os vehiculos

empleado P al dia

Profundo (SAB) 30 10 20 80 1,600

El servicio profundo consta de:

Limpieza Externa:

- Aplicar agua a la parte externa del vehiculo.

- 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.
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- 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:

Sacar los pisos del
vehiculo y lavarlos

Sacar los
desperdicios de la

Inicio - . Fin
can shampoo y agua, ’ parte interna del
secarlos vehiculo
Aplicar agua a la Aplicar el qul.{idu limpia Colga_r
parte externa del p;’:r:g‘r;saz ;"f';:’li:::' Aspirado interior aromatizador para
vehiculo e terminar

l

!

l

!

Aplica shampoo a la
carroceria, llantas,
parabrisas, lunas,
espejos laterales

Aplicar el liguido limpia
parabrisas y vidrios en el
parabrisas y las lunas
exteriores

Aplicar silicona a
los tableros y
puertas internas

Sacar brillo de la
cera

l

!

l

T

Enjuagar el vehiculo

_ | Secar el vehiculo con

franelas limpias

Aplicar silicona
abrillantador a las
llantas

Aplicar cera con
esponja ala
carroceria

llustracion 10: Flujo del proceso del servicio de limpieza y lavado profundo de vehiculos




Tabla 37: Diagrama de GANTT del proceso del servicio de limpieza y lavado profundo de vehiculos

Duracion Periodo de actividades (en minutos)
2 CETERER T EE minutos | 2 [ 4] 6 [8] 101214 ] 161820 21 [ 22 [ 24 ] 26 [ 28 [ 30
Aplicar agua a la parte externa
1 ) 4
del vehiculo

Aplicar shampoo a la

2 | carroceria, llantas, parabrisas, 4

lunas, espejos laterales

Enjuagar el vehiculo

Secar el vehiculo con franelas

limpias

Aplicar el liquido limpia

5 parabrisas y vidrios en el 5
parabrisas y las lunas

exteriores

Aplicar el liquido limpia

6 parabrisas y vidrios en el >
parabrisas y las lunas

interiores

Sacar los pisos y lavarlos con

shampoo y agua, secarlos

Sacar los desperdicios de la

parte interna del vehiculo

Aspirado interior

10 Aplicar §i|icona a los tableros y

puertas internas

11 Aplicar silicona abrillantador a 5
las llantas

12 Aplicar cera con esponja a la
carroceria

13 | Sacar brillo de la cera

Colgar aromatizador para

terminar

0.5

3.2.1.2. Caracteristicas de la tecnologia

Con respecto a la limpieza y lavado profundo de vehiculos, a realizar los fines de
semana, el servicio de lavado de vehiculos que ofrecera “ECO CAR WASH
S.A.C.”, utilizara |a tecnologia de las maquinas de lavado de autos portatiles. La
descripcion de sus caracteristicas se ha desarrollado en la seccion 2.2.2.3.

Desarrollo de tecnologia.

3.2.2. Capacidad instalada y operativa

Tal como se describe en la seccién 3.1.1. Capacidad maxima, en base al estudio

de mercado realizado en 2 condominios, se obtuvo que en promedio el 95% de
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los sondeados estaria dispuesto a contratar nuestros servicios y por lo tanto
tomando en cuenta este porcentaje del total de 2,619 vehiculos, 2,466 estarian
dispuestos a contratar nuestros servicios. Sin embargo, inicialmente se cubriria
solo alrededor del 65%, es decir se atendera diariamente la cantidad de 1,600
vehiculos, debido principalmente por la cantidad de operarios que se requieren y
por los horarios limitados para ejecutar las tareas. Siendo esta la cantidad de
vehiculos diarios que se tomara en cuenta para las adquisiciones y el proceso

operativo del primer afio (ver Tabla 30: Limite de capacidad).

Para lograr atender esta cantidad de vehiculos diariamente, se ha estimado que

seran necesarios un total de 80 operarios, los cuales seran supervisados por un

total de 10 supervisores.

3.2.3. Requerimientos de bienes de capital, personal e insumos

3.2.3.1. Bienes de capital

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

nuestras operaciones, consta de:
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En cuanto a la infraestructura, no se requerira ninguna instalacién especial para
prestar el servicio debido a que este se prestara en los estacionamientos de los
usuarios, sin embargo, si se requiere alquilar depdsitos dentro de los condominios
donde se prestara los servicios, con el fin de guardar los materiales, maquinas de
lavado; entre otras herramientas necesarias para prestar el servicio en el mismo

condominio.

3.2.3.2.

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

Tabla 38: Equipos diversos a invertir/gastar inicialmente

Producto Cantidad
Maquinas de lavado portatiles AUTOWASH 20
Cargador de baterias RadioShack 10
Laptop HP Note 40 GB Led 14” 1
Desktop Microtech 2GB LCD 18.5” 1
Impresora HP Multifuncional 1
Botas de hule 80
Baldes 80
Uniformes (overoles) 80
Silla 6
Escritorio 2

Personal

las siguientes tablas:

Tabla 39: Personal requerido

REMUNERACION

CARGO CANTIDAD BASICA S/.
Gerente General 1 4,500
Gerente Financiero 1 3,000
Gerente Administrativo 1 3,000
Supervisores 10 1,200
Operarios 80 930
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Tabla 40: Calculo de necesidad de operarios

Minutos Horas Vehiculos por Total Nro. de
Tipo de servicio por . dia por cada | vehiculos :
. al dia . empleados
vehiculo empleado al dia
Basico de limpieza
(L—V) 12 4 20 1,600 80
Limpieza y lavado
profundo (sdbados) 30 10 20 1,600 80

Se toma en cuenta que todo el personal contratado ya sea personal administrativo
0 de campo (operarios y supervisores) se incluira en la planilla de trabajadores de
la empresa; por lo cual cada uno de ellos contara con todos los beneficios segun
la normatividad laboral peruana. En el caso de los operarios estos trabajaran 30

horas semanales (20 horas de lunes a viernes y 10 horas los dias sabado).

3.2.3.3. Insumos

El plan logistico por desarrollar determinara la cantidad de materiales e insumos;
asi como los recursos necesarios que necesitara “ECO CAR WASH S.A.C.” para
el inicio y viabilidad del negocio tomando como base la informacién del primer afo
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. Este plan

esta desarrollado en la seccion 2.2.2.4. Logistica.

3.2.4. Infraestructura y caracteristicas fisicas

En cuanto a la infraestructura, no se requerira ninguna instalacién especial para

prestar el servicio debido a que este se prestara en los estacionamientos de los

112



usuarios, sin embargo, si se requiere alquilar depésitos dentro de los condominios
donde se prestara los servicios, con el fin de guardar los materiales, maquinas de
lavado; entre otras herramientas necesarias para prestar el servicio en el mismo
condominio. Los costos generados por este concepto se han analizado en la

Seccion 4.2. Capital de trabajo (Gastos operativos).

3.3. Localizacion del negocio, Factores determinantes

Como indicamos en la seccion anterior, no se requerira ninguna instalacion
especial para prestar el servicio debido a que este se prestara en los
estacionamientos de los usuarios, sin embargo, si se requiere alquilar depositos

dentro de los condominios donde se prestara los servicios.

ECO CAR WASH S.A.C. si requerird de un local administrativo, donde estaran
ubicados las gerencias y sera el centro de reunién de los supervisores. Se utilizara
el método de Ranking de Factores para la eleccion de ubicacién del local, en un
rango del 1 al 5, donde 1 es el mas bajo y 5 el mas alto. Para determinar la
ubicacién de nuestro local, se tomoé tres alternativas como referencia siendo la
alternativa A; San Miguel, alternativa B; Magdalena del Mar, Alternativa C; Pueblo
Libre. Es necesario hacer una evaluacion de ellas para eso se ha designado

factores, a los cuales se les designara una puntuacion.
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Tabla 41: Matriz de Ponderaciéon de Localizaciéon

MATRIZ DE FACTORES A B C
1. FACTORES COMERCIALES

1.1. Posicion Estratégica 5 4 4
1.2. Ubicacion Comercial 5 5 5
1.3. Cultura y Horario de Servicio 3 3 3
1.4. Disponibilidad de Espacio Fisico 5 2 3
1.5. Costo de Arriendo 4 4 4
TOTAL PONDERADO 22 18 19
2. FACTOR ESTRATEGICO

2.1. Facilidad de Transporte 5 4 3
2.2. Area Urbana Céntrica 5 3 2
2.3. Servicio de Apoyo 4 5 3
2.4. Flujos de Personas 5 5 5
2.5. Servicios Basicos 5 4 4
2.6. Seguridad 4 2 3
TOTAL PONDERADO 28 23 20
3. FACTOR LEGAL

3.1. Ordenanzas Municipales 5 4 5
3.2. Impuestos Municipales menores 5 3 4
TOTAL PONDERADO 10 7 9
4. FACTOR AMBIENTAL

4.1. Contaminaciéon Ambiental 4 3 3
4.2. Contaminacion Auditiva 3 1 2
TOTAL PONDERADO 7 4 5
TOTAL FINAL PONDERADO 67 52 53

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 42: Matriz de Ponderacién de Factores

MATRIZ DE FACTORES A B C
1. FACTORES COMERCIALES

1.1. Posicion Estratégica 13% 0.65 0.52 0.52
1.2. Ubicacién Comercial 13% 0.65 0.65 0.65
1.3. Cultura y Horario de Servicio 5% 0.15 0.15 0.15
1.4. Disponibilidad de Espacio Fisico 9% 0.45 0.18 0.27
1.5. Costo de Arriendo 10% 0.40 0.40 0.40
TOTAL PONDERADO 50% 2.30 1.90 1.99
2. FACTOR ESTRATEGICO

2.1. Facilidad de Transporte 3% 0.15 0.12 0.09
2.2. Area Urbana Céntrica 2% 0.10 0.06 0.04
2.3. Servicio de Apoyo 2% 0.08 0.10 0.06
2.4. Flujos de Personas 4% 0.20 0.20 0.20
2.5. Servicios Basicos 3% 0.15 0.12 0.12
2.6. Seguridad 3% 0.12 0.06 0.09

114



TOTAL PONDERADO 17% 0.80 0.66 0.60
3. FACTOR LEGAL

3.1. Ordenanzas Municipales 5% 0.25 0.20 0.25
3.2. Impuestos Municipales menores 3% 0.15 0.09 0.12
TOTAL PONDERADO 8% 0.40 0.29 0.37
4. FACTOR AMBIENTAL

4.1. Contaminaciéon Ambiental 13% 0.52 0.39 0.39
4.2. Contaminacién Auditiva 12% 0.36 0.12 0.24
TOTAL PONDERADO 25% 0.88 0.51 0.63
TOTAL FINAL PONDERADO 100% 4.38 3.36 3.59

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

conveniente para poner nuestro local, la alternativa A es el distrito de San Miguel.
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CAPITULO IV: ESTUDIO DE LA INVERSION Y FINANCIAMIENTO

4.1. Inversion fija

4.1.1. Inversion tangible

Son todos los bienes de naturaleza material que necesitaremos para dar inicio a
la actividad. ElI monto total de este rubro asciende a S/. 89,736. Sin embargo, la
inversidon que representan un gasto no sera considerada, por lo que el monto final
es de S/. 77,380 (activos fijos). A continuacidn, se detallara la relacién de bienes,

equipos y materiales a emplear.

Tabla 43: Gastos por equipos diversos a invertir/gastar inicialmente

Producto Cantidad Precio Valor sin | Total Inversion | Depreciacion / II'\?;';Z:?)
Unitario IGV sinIGV S/. |Gasto Mensual Gasto

Magquinas de lavado portatiles AUTOWASH 20( 4,316.00 3,657.63 73,152.54 609.60 10 ANOS
Cargador de baterias RadioShack 10 179.00 151.69 1,516.95 12.64 10 ANOS
Laptop HP Note 200 GB LED 14" 1 1,799.00 1524.58 1,524.58 31.76 4 ANOS
Desktop Microtech 8GB LCD 18.5" 1 1,000.00 847.46 847.46 17.66 4 ANOS
Impresora HP Multifuncional 1 399.00 338.14 338.14 7.04 4 ANOS
SUBTOTAL (activo fijo) 6,519.49 77,379.66 678.71

Botas de Hule 80 30.00 25.42 2,033.90 169.49 GASTO
Baldes 80 15.00 12.71 1,016.95 84.75 GASTO
Uniformes (overoles) 80 120.00 101.69 8,135.59 677.97 GASTO
Silla 6 30.00 25.42 152.54 12.71 GASTO
Escritorio 2 600.00 508.47 1,016.95 84.75 GASTO
SUBTOTAL 673.73 12,355.93 1,029.66

TOTAL 7,193.22 89,735.59 1,708.37

4.1.2. Inversion intangible

Este tipo de inversion, al no ser de naturaleza fisica, se refleja en derechos,
licencias, gastos por servicios y otros similares. EI monto de este rubro esta

considerado en la Tabla 44 en forma mensual, con el objetivo de prorratear el
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gasto por esta inversién en forma mensual y tomar en cuenta un periodo a cubrir

de 3 meses, ascendiendo asi a un monto total de S/. 3,432. La inversion intangible

se da a conocer en la siguiente relacion:

Tabla 44: Gastos intangibles diversos a invertir/gastar inicialmente

Concepto Cant. Precio Valor sin IGV | Total Mensual
Mensual Mensual S/.
Gastos de Seleccion (verificacion domiciliaria) 1 150.0 127.12 127.12
Capacitacion en nuevas tecnicas 1 50.0 42.37 42.37
Gastos de constitucion de empresa 1 150.0 12712 127.12
Otros (estudio plan de neg) 1 1000.0 847.46 847.46
TOTAL 1,350.0 1,144.07 1,144.07
Por 3 meses 3,432.20
4.2. 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 desempeno de las actividades
economicas durante un determinado lapso. Esto conforma el Capital de Trabajo.
Para el calculo del capital de trabajo se ha tomado en cuenta un periodo a cubrir
de 3 meses en base a los costos y gastos incurridos anualmente; obteniendo una

inversién por capital de trabajo de S/. 400,267, segun el siguiente detalle:

4.2.1. Gastos operativos

Son aquellos derechos adquiridos que permiten el normal desarrollo de la

actividad econdémica empresarial. La inversidbn necesaria para la gestion y

operatividad de la empresa son los siguientes:
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Tabla 45: Gastos operativos a incurrir mensualmente

Concepto Cant. Precio Valor sin IGV | Total Mensual
Mensual Mensual S/.

Alquiler de depositos en condominios 10 200.00 169.49 1,694.92
Servicio de Telefono Celular 3 30.00 25.42 76.27
Servicio de Luz (of.administrativa) 1 50.00 42.37 42.37
Servicio de Luz (recarga de maquinas de lavado) 1 413.16 350.14 350.14
Servicio de Internet 1 50.00 42.37 42.37
Servicio de Agua y Desague (of.administrativa) 1 20.00 16.95 16.95
Mantenimiento de las maquinas de lavado 1 50.00 42.37 42.37
Utiles de oficina 1 30.00 25.42 25.42
Volantes publicitarios 2,000 0.05 0.04 84.75
Gasolina 1 600.00 508.47 508.47
TOTAL 1,443.21 1,223.06 2,884.04

En relacién con el costo por servicio de luz para la recarga de las

lavado portatil; se obtuvo de la siguiente manera:

Tabla 46: Consumo de energia eléctrica para la

recarga de las maquinas de lavado portatil

maquinas de

PRECIO o IMPORTE SIN | IMPORTE o PRECIO PRECIO
UNITARIO ;x:.:g:: I’;l_E?:lEEggg(Aii KBVAV¥EF::: IGVPOR |CON IGV POR B A':'EII:::AS TOTAL POR (TOTAL POR
POR KWH BATERIA BATERIA SEMANA MES

0.3507 1.44 8.00 11.52 4.04 4.77 20 95.35 413.16

En relacién con el mantenimiento, se tomd en cuenta que el mantenimiento de las

20 maquinas de lavado se contratara una vez al afo, lo cual costard S/. 30 el

mantenimiento de cada maquina de acuerdo con lo indicado por la empresa

proveedora de las maquinas, obteniendo S/. 50 como gasto mensual segun

prorrateo de S/. 30 x 20/12.

Con respecto al gasto realizado por avisos publicitarios en paginas web; estos

corresponden a avisos de convocatoria para el cargo de operarios, el monto

corresponde a un prorrateo mensual, por lo tanto, tomando en cuenta el precio de

suscripcion anual de S/. 3,000 en cada pagina se obtiene un gasto mensual de S/.
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500 (S/. 3,000 x 2/12). Se optaron por convocar mediante estas paginas debido al
alto trafico de usuarios. Por otro lado, se toma en cuenta gastos por verificacion
domiciliaria como parte del proceso de seleccién de operarios debido a que para
este cargo es necesario conocer donde se les puede ubicar como medida de
seguridad. Ademas, se consideran gastos por capacitacién en nuevas técnicas en
el servicio de limpieza y lavado de vehiculos, lo cual se daria a cabo 2 veces al
ano teniendo un costo de S/. 300 cada una, por lo que mensualmente el gasto
prorrateado seria de S/. 50; con respecto a la capacitacion a los nuevos operarios
estas seran dadas por los supervisores los 2 primeros dias de trabajo, por lo cual

estas capacitaciones no generan costos adicionales.

En relacién con los gastos de constitucién de la empresa, estos gastos incluyen
los gastos notariales, registrales, honorarios del notario, del abogado, entre otros
gastos; lo cual en total se presupuesta en S/. 1,800, prorrateandose durante el

primer afo en S/. 150 mensuales.

4.2.2. Materiales y/o insumos

En el caso de Automoviles, los materiales y/o insumos requeridos para prestar el

servicio, dependerd si se trata del servicio basico o el servicio profundo debido a

que este ultimo incluye la aplicacibn de diversos materiales adicionales;

obteniendo lo siguiente:
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Tabla 47: Gastos en materiales y/o insumos requeridos mensualmente

para servicio basico en automoviles

Capacidad | Cant. mensual | Precio unitario Co_sto unitario Total
Producto . g sin IGV por
en vehiculos | de vehiculos | por producto , mensual S/.
vehiculo
Agua 11t 0.50 26,347 0.00250383 0.00424378 111.81
Franela 1/2 mt 90 26,347 2.50 0.02354049 620.21
TOTAL 0.03 732.02

La capacidad por vehiculo incluida en el Tabla 47; es la cantidad por utilizar por
automovil de los materiales e insumos; lo cual se obtuvo en base a la entrevista

realizada a diversos especialistas en limpieza y lavado de autos que se dedican,

en la actualidad, a prestar estos servicios.

Tabla 48: Gastos en materiales y/o insumos requeridos mensualmente
para servicio profundo en automoviles

. ... |Costo unitario
Capac. en |Cant. mensual | Precio unitario . Total
Producto ; ) sin IGV por
vehiculos | de vehiculos | por producto , mensual S/.
vehiculo

Agua 1lt 0.16666667 5,269 0.00250383 0.01273135 67.09
Franela 1/2 mt 60 5,269 2.50 0.03531073 186.06
Shampoo Varto's 1 bidon (5gin) 300 5,269 24.00 0.06779661 357.24
Silicona para tableros Varto’s 1 bidon (5 gin) 800 5,269 60.00 0.06355932 334.92
Abrillantador de llantas Varto’s 1 bidon (5 gin) 800 5,269 50.00 0.05296610 279.10
Aromatizador colgante Fragantis 1 ciento 100 5,269 36.00 0.30508475 1,607.59
Liquido limpia parabrisas y vidrios Vistony 1Lt 40 5,269 5.60 0.11864407 625.18
Cera Neutral Vistony 1 galon 120 5,269 48.00 0.33898305 1,786.21
Esponja Auto Style 60 5,269 2.90 0.04096045 215.83
TOTAL 1.04 5,459.22

La capacidad por vehiculo incluida en la Tabla 48; es la cantidad por utilizar por

automovil de los materiales e insumos; en este tipo de servicio se tomaron ciertos

referentes en base a la entrevista realizada a diversos especialistas en limpieza y

lavado de autos que se dedican en la actualidad a prestar estos servicios.
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En el caso de camionetas, al igual que en el caso de automdviles 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 49: Gastos en materiales y/o insumos requeridos mensualmente

para servicio basico en camionetas

Capacidad en | Cant. mensual | Precio unitario Co_s to unitario Total mensual
Producto 8 ; sin IGV por
vehiculos de vehiculos por producto : S/.
vehiculo
Agua 11t 0.33333333 8,320 0.00250383 0.006365676 52.96
Franela 1/2 mt 63 8,320 2.50 0.033629271 279.80
TOTAL 0.04 332.76

La capacidad por vehiculo incluida en la Tabla 49; es la cantidad por utilizar por
camioneta de los materiales e insumos. Se tomd en cuenta que para la limpieza
de estos vehiculos se necesita utilizar aproximadamente 30% mas de materiales
e insumos que para la limpieza de automdviles; lo cual se obtuvo en base a la
entrevista realizada a diversos especialistas en limpieza y lavado de autos que se

dedican, en la actualidad, a prestar estos servicios.

Tabla 50: Gastos en materiales y/o insumos requeridos mensualmente
para servicio profundo en camionetas

Costo unitario

Capac. en | Cant. mensual |Precio unitario . Total
Producto ) ) sin IGV por
vehiculos | de vehiculos | por producto , mensual S/.
vehiculo

Agua 11t 0.12500000 1,664 0.00250383 0.01697514 28.25
Franela 1/2 mt 42 1,664 25 0.05044391 83.94
Shampoo Varto's 1 bidon (5gln) 210 1,664 24 0.09685230 161.16
Silicona para tableros Varto’s 1 bidon (5 gin) 560 1,664 60 0.09079903 151.09
Abrillantador de llantas Varto’s 1 bidon (5 gin) 560 1,664 50 0.07566586 125.91
Aromatizador colgante Fragantis 1 ciento 100 1,664 36 0.30508475 507.66
Liquido limpia parabrisas y vidrios Vistony 1Lt 28 1,664 5.6 0.16949153 282.03
Cera Neutral Vistony 1 galon 84 1,664 48 0.48426150 805.81
Esponja Auto Style 42 1,664 29 0.05851493 97.37
TOTAL 1.35 2,243.22
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La capacidad por vehiculo incluida en la Tabla 50; es la cantidad por utilizar por
camioneta de los materiales e insumos. Al igual que en el servicio basico se tomé
en cuenta que para el lavado y limpieza profunda de estos vehiculos se necesita
utilizar aproximadamente 30% mas de materiales e insumos que para el caso de
automoviles; lo cual se obtuvo en base a la entrevista realizada a diversos
especialistas en limpieza y lavado de autos que se dedican, en la actualidad, a

prestar estos servicios.

4.2.3. Gastos del personal

Los gastos por personal se detallan en la seccion 1.7. Cuadro de asignaciéon de
personal, donde se ha desarrollado la estructura de sueldos para los trabajadores

de la empresa. El gasto mensual por este concepto asciende a S/. 121,771.

4.3. Inversion total

La inversién inicial para iniciar las operaciones del negocio esta conformada por
la inversidn fija (inversion tangible e intangible) y el capital trabajo, que ascienden

a un monto de S/. 481,079.

Tabla 51: Inversioén Total

Detalle Total S/.
[. Inversién fija 80,812
- Inversion tangible 77,380
- Inversion intangible 3,432
[I. Capital de trabajo 400,267
Total Inversion 481,079
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4.4. Estructura de la inversion y financiamiento

En la siguiente tabla se observa que la inversion estara conformada por el 32% de

capital propio y el 68% de un prestamos obtenido (deuda).

Tabla N° 52: Financiamiento de la inversion

DESCRIPCION MONTO DE %
FINANCIAMIENTO
Deuda S/ 328,591 68%
Capital S/ 152,488 32%
Totales S/ 481,079 100%

4.5. Fuentes financieras

En base a este estudio se ha decidido la entidad bancaria que nos financiara el
dinero faltante para nuestro proyecto, sera el Banco Scotiabank, por medio de un

préstamo con una tasa anual del 16.9% por contar con una garantia hipotecaria.

Tabla 53: Financiamiento de la inversién

Tasa . .
Efectiva Scotiabank | CrediScotia | Edpyme FITEE e Cofide
TFC
Anual
Min 16.9%* 20% 25% 25% 259,
Max 55% 60% 50% 60% °

* Sujeto al otorgamiento de una garantia hipotecaria (crédito con garantia hipotecaria)
Fuente: Scotiabank, CrediScotia, Edpyme, Financiera TFC, Cofid, 2018

La tasa que otorgarian a la empresa con la garantia de la hipoteca de un inmueble
de uno de los socios. El inmueble esta ubicado en la Calle Federico Gerdes # 191,

San Miguel, y a la fecha se encuentra valorizada en alrededor de US$ 330,000.
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En base alo indicado por el banco, en el caso de créditos con garantia de hipoteca
el préstamo no puede ser superior al 60% del valor del inmueble, por lo que si
pueden otorgar el préstamo solicitado de S/. 328,591 a 10 afos, de acuerdo con

el siguiente calculo:

Tabla 54: Crédito con Garantia Hipotecaria

Tipo de Maximo S/.
Detalle US$ Cambio Total S/. (60%)
Limite del Banco 633,600
Préstamo 330,000 3.20 1,056,000 328 591

Fuente: Scotiabank, 2018

4.6. Condiciones de crédito

Las condiciones de crédito que nos presenta la entidad financiera son las

siguientes:
Tabla 55: Condiciones de crédito / Cronograma

Tasa 16.9%

Monto S/ 328,591

Plazo 120

Cuota S/ 5,438.83

Periodo Saldo capital Intereses Amortizacion Cuota Mensual
1 S/ 328,591.00 S/ 4,302.88 S/ 1,135.96 S/ 5,438.83
2 S/ 326,421.04 S/ 4,287.95 S/ 1,150.88 S/ 5,438.83
3 S/ 325,270.16 S/ 4,272.84 S/ 1,166.00 S/ 5,438.83
4 S/ 324,104.16 S/ 4,257.52 S/ 1,181.32 S/ 5,438.83
5 S/ 322,922.85 S/ 4,242.00 S/ 1,196.83 S/ 5,438.83
6 S/ 321,726.01 S/ 4,226.28 S/ 1,212.56 S/ 5,438.83
7 S/ 320,513.46 S/ 4,210.35 S/ 1,228.48 S/ 5,438.83
8 S/ 319,284.97 S/ 4,194.21 S/ 1,244.62 S/ 5,438.83
9 S/ 318,040.35 S/ 4,177.86 S/ 1,260.97 S/ 5,438.83
10 S/ 316,779.38 S/ 4,161.30 S/ 1,277.54 S/ 5,438.83
11 S/ 315,501.84 S/ 4,144.52 S/ 1,294.32 S/ 5,438.83
12 S/ 314,207.52 S/ 4,127.51 S/ 1,311.32 S/ 5,438.83
13 S/ 312,896.20 S/ 4,110.29 S/ 1,328.55 S/ 5,438.83
14 S/ 311,567.66 S/ 4,092.84 S/ 1,346.00 S/ 5,438.83
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16
17
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20
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23
24
25
26
27
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45
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61
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64
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S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/

310,221.66
308,857.98
307,476.38
306,076.64
304,658.51
303,221.75
301,766.12
300,291.37
298,797.24
297,283.48
295,749.85
294,196.06
292,621.86
291,026.99
289,411.16
287,774.11
286,115.55
284,435.21
282,732.79
281,008.01
279,260.57
277,490.18
275,696.53
273,879.32
272,038.23
270,172.97
268,283.20
266,368.60
264,428.85
262,463.63
260,472.59
258,455.39
256,411.69
254,341.15
252,243.41
250,118.11
247,964.90
245,783.39
243,573.24
241,334.04
239,065.44
236,767.03
234,438.43
232,079.24
229,689.06
227,267.49
224,814.10
222,328.48
219,810.21
217,258.86
214,674.00
212,055.18
209,401.96
206,713.88
203,990.50

S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/

4,075.15
4,057.24
4,039.09
4,020.70
4,002.08
3,983.20
3,964.08
3,944.71
3,925.08
3,905.20
3,885.05
3,864.64
3,843.96
3,823.01
3,801.78
3,780.28
3,758.49
3,736.42
3,714.05
3,691.40
3,668.44
3,645.18
3,621.62
3,5697.75
3,5673.57
3,549.06
3,524.24
3,499.09
3,473.61
3,447.79
3,421.64
3,395.14
3,368.29
3,341.09
3,313.54
3,285.62
3,257.33
3,228.68
3,199.64
3,170.23
3,140.43
3,110.23
3,079.65
3,048.65
3,017.26
2,985.45
2,953.22
2,920.57
2,887.49
2,853.97
2,820.01
2,785.61
2,750.76
2,715.45
2,679.67
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S/
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S/
S/
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189,827.45
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Fuente: Scotiabank, 2018
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5.1.

CAPITULO V: ESTUDIO DE LOS COSTOS, INGRESOS Y EGRESOS

Supuestos y consideraciones generales

El horizonte de evaluacion es de 10 afios.
Se considera flujos con un crecimiento de
o 20% anual durante los 2 primeros afnos, debido, principalmente, a
demanda no cubierta por capacidad de la empresa (35%) y otras
campanas comerciales.
o 10% anual durante los 3 siguientes afnos, en base al crecimiento del
mercado de autos e inmobiliario.
o 5% anual los siguientes 3 afos por introduccién en nuevos condominios.
o 3% para el ultimo afo 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 depreciacion econdmica.
Se consideran las tasas reducidas correspondientes a la Pequefia Empresa
con respecto al calculo de los aportes y beneficios de la planilla de la empresa;

siendo 9% por Essalud, 4.17% CTS (segun prorrateo mensual; "2 sueldo
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anual), 4.17% vacaciones (segun prorrateo mensual; 2 sueldo anual) y 8.33%
por gratificaciones (segun prorrateo mensual; V2 sueldo cada gratificacién).

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

e Los importes se encuentran expresados en soles.

e Se utiliza una tasa de impuesto a la renta del 30% y una participacién de

trabajadores de 5% por ser una empresa de servicios.

5.2. Presupuesto de los costos

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

lo detallado en las Tablas 56 y 57.

En relacién 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 seleccidon de personal, alquileres; entre otros y los gastos
de ventas que incluyen el servicio de electricidad por las recargas de las maquinas
de lavado portatil y la publicidad mediante volantes; de acuerdo con lo detallado

en las Tablas 58 y 59.

Para ambos rubros se tomd en cuenta el 2% de inflacion para actualizar los

importes, y con respecto a las cantidades a utilizar durante el proyecto estos se
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ajustaron ano a ano de acuerdo con los porcentajes de crecimiento tomados en

cuenta en las ventas.
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Tabla 56: Costos por materiales e insumos

MATERIALES E INSUMOS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Detalle Costo Total [Costo Total |Costo Total |Costo Total [Costo Total |Costo Total |Costo Total [Costo Total |Costo Total |Costo Total
Inflacién

LIMPIEZA BASICA DE AUTOS

Agua 1t 1,342 1,642 2,010 2,255 2,531 2,839 3,041 3,257 3,488 3,664
Franela 1/2 mt 7,443 9,110 11,150 12,511 14,037 15,749 16,868 18,065 19,348 20,327
SUB-TOTAL 8,784 10,752 13,160 14,766 16,567 18,589 19,908 21,322 22,836 23,991
LIMPIEZA Y LAVADO PROFUNDO DE AUTOS

Agua 1t 805 985 1,206 1,353 1,518 1,704 1,824 1,954 2,093 2,199
Franela 1/2 mt 2,233 2,733 3,345 3,753 4,211 4,725 5,060 5,420 5,804 6,098
Shampoo Varto's 1 bidon (5gin) 4,287 5,247 6,423 7,206 8,085 9,072 9,716 10,406 11,144 11,708
Silicona para tableros Varto’s 1 bidon (5 gin) 4,019 4,919 6,021 6,756 7,580 8,505 9,109 9,755 10,448 10,976
Abrillantador de llantas Varto’s 1 bidon (5 gin) 3,349 4,099 5,018 5,630 6,317 7,087 7,590 8,129 8,707 9,147
Aromatizador colgante Fragantis 1 ciento 19,291 23,612 28,901 32,427 36,384 40,822 43,721 46,825 50,150 52,687
Liquido limpia parabrisas y vidrios Vistony 1Lt 7,502 9,183 11,239 12,611 14,149 15,875 17,003 18,210 19,503 20,489
Cera Neutral Vistony 1 galon 21,435 26,236 32,113 36,031 40,426 45,358 48,579 52,028 55,722 58,541
Esponja Auto Style 2,590 3,170 3,880 4,354 4,885 5,481 5,870 6,287 6,733 7,074
SUB-TOTAL 65,511 80,185 98,146 110,120 123,555 138,629 148,471 159,013 170,303 178,920
LIMPIEZA BASICA DE CAMIONETAS

Agua 1t 636 778 952 1,068 1,199 1,345 1,440 1,543 1,652 1,736
Franela 1/2 mt 3,358 4,110 5,030 5,644 6,332 7,105 7,609 8,150 8,728 9,170
SUB-TOTAL 3,993 4,888 5,982 6,712 7,531 8,450 9,050 9,692 10,381 10,906
LIMPIEZA Y LAVADO PROFUNDO DE CAMIONETAS

Agua 1t 339 415 508 570 639 717 768 823 881 926
Franela 1/2 mt 1,007 1,233 1,509 1,693 1,900 2,131 2,283 2,445 2,619 2,751
Shampoo Varto's 1 bidon (5gin) 1,934 2,367 2,897 3,251 3,647 4,092 4,383 4,694 5,028 5,282
Silicona para tableros Varto’s 1 bidon (5 gin) 1,813 2,219 2,716 3,048 3,420 3,837 4,109 4,401 4,713 4,952
Abrillantador de llantas Varto’s 1 bidon (5 gin) 1,511 1,849 2,264 2,540 2,850 3,197 3,424 3,667 3,928 4,126
Aromatizador colgante Fragantis 1 ciento 6,092 7,457 9,127 10,240 11,490 12,891 13,807 14,787 15,837 16,638
Liquido limpia parabrisas y vidrios Vistony 1Lt 3,384 4,143 5,070 5,689 6,383 7,162 7,670 8,215 8,798 9,243
Cera Neutral Vistony 1 galon 9,670 11,836 14,487 16,254 18,237 20,462 21,915 23,471 25,138 26,410
Esponja Auto Style 1,168 1,430 1,751 1,964 2,204 2,473 2,648 2,836 3,037 3,191
SUB-TOTAL 26,919 32,948 40,329 45,249 50,769 56,963 61,008 65,339 69,978 73,519
Total Costo Materiales e Insumos S/. 105,207 128,773 157,618 176,848 198,423 222,631 238,437 255,366 273,497 287,336
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Tabla 57: Costos de Ventas

COSTOS DE VENTAS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Materiales e Insumos

Agua 1lt 3,121 3,820 4,676 5,247 5,887 6,605 7,074 7,576 8,114 8,525
Franela 1/2 mt 14,040 17,185 21,035 23,601 26,480 29,711 31,820 34,079 36,499 38,346
Shampoo Varto's 1 bidon (5gin) 6,221 7,614 9,320 10,457 11,733 13,164 14,099 15,100 16,172 16,990
Silicona para tableros Varto’s 1 bidon (5 gin) 5,832 7,138 8,737 9,803 10,999 12,341 13,218 14,156 15,161 15,928
Abrillantador de llantas Varto’s 1 bidon (5 gin) 4,860 5,949 7,281 8,170 9,166 10,284 11,015 11,797 12,634 13,274
Aromatizador colgante Fragantis 1 ciento 25,383 31,069 38,028 42,668 47,873 53,714 57,527 61,612 65,986 69,325
Liquido limpia parabrisas y vidrios Vistony 1Lt 10,887 13,325 16,310 18,300 20,532 23,037 24,673 26,425 28,301 29,733
Cera Neutral Vistony 1 galon 31,104 38,072 46,600 52,285 58,664 65,821 70,494 75,499 80,859 84,951
Esponja Auto Style 3,758 4,600 5,631 6,318 7,089 7,953 8,518 9,123 9,771 10,265
Total 105,207 128,773 157,618 176,848 198,423 222,631 238,437 255,366 273,497 287,336
Mano de Obra Directa

Operarios de Lavado 1,064,642 1,303,121 1,595,021 1,789,613 2,007,946 2,252,915 2,412,872 2,584,186 2,767,663 2,907,707
Total 1,064,642 1,303,121 1,595,021 1,789,613 2,007,946 2,252,915 2,412,872 2,584,186 2,767,663 2,907,707
Gastos Indirectos de Fabricacion

Supervisores 180,960 221,495 271,110 304,185 341,296 382,934 410,122 439,241 470,427 494 231
Total 180,960 221,495 271,110 304,185 341,296 382,934 410,122 439,241 470,427 494,231
Total Costo de Ventas S/. 1,350,808 1,653,389 2,023,749 2,270,646 2,547,665 2,858,480 3,061,432 3,278,794 3,511,588 3,689,274
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Tabla 58: Costos y Gastos de Personal Operativo y Administrativo

COSTOS Y GASTOS DE PERSONAL 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Crecimiento 20% 20% 10% 10% 10% 5% 5% 5% 3%
Inflacién 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2%
PERSONAL OPERATIVO

Operarios 1,064,642 1,303,121 1,595,021 1,789,613 | 2,007,946 | 2,252,915 | 2,412,872 | 2,584,186 2,767,663 | 2,907,707
Supervisores 180,960 221,495 271,110 304,185 341,296 382,934 410,122 439,241 470,427 494,231
Total Personal Operario S/. 1,245,602 | 1,524,616 | 1,866,131 | 2,093,798 | 2,349,242 | 2,635,849 | 2,822,995 | 3,023,427 | 3,238,091 | 3,401,938
PERSONAL ADMINISTRATIVO

Gerente General 67,860 69,217 70,602 72,014 73,454 74,923 76,421 77,950 79,509 81,099
Gerente Financiero 45,240 46,145 47,068 48,009 48,969 49,949 50,948 51,967 53,006 54,066
Gerente Administrativo 45,240 46,145 47,068 48,009 48,969 49,949 50,948 51,967 53,006 54,066
Total Personal Administrativo S/. 158,340 161,507 164,737 168,032 171,392 174,820 178,317 181,883 185,521 189,231
Total Costos y Gastos de Personal 1,403,942 | 1,686,123 | 2,030,867 | 2,261,830 | 2,520,634 | 2,810,670 [ 3,001,311 3,205,310 | 3,423,611 3,591,169
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Tabla 59: Gastos Administrativos y Ventas

GASTOS ADMINISTRATIVOS Y VENTAS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Crecimiento 20% 20% 10% 10% 10% 5% 5% 5% 3%
Inflacion 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2%
GASTOS DE ADMINISTRACION

Alguiler de depositos en condominios 20,339 24,895 30,471 34,189 38,360 43,040 46,096 49,368 52,874 55,549
Servicio de Telefono Celular 915 934 952 971 991 1,011 1,031 1,051 1,072 1,094
Servicio de Luz (of.administrativa) 508 519 529 540 550 561 573 584 596 608
Servicio de Internet 508 519 529 540 550 561 573 584 596 608
Servicio de Agua y Desague (of.administrativa) 203 207 212 216 220 225 229 234 238 243
Mantenimiento de las maquinas de lavado 847 1,037 1,270 1,425 1,598 1,793 1,921 2,057 2,203 2,315
Utiles de oficina 305 311 317 324 330 337 344 350 357 365
Gasolina 6,102 6,224 6,348 6,475 6,605 6,737 6,871 7,009 7,149 7,292
Avisos Publicitarios (Boomerang y Computrabajo) 5,085 5,186 5,290 5,396 5,504 5,614 5,726 5,841 5,958 6,077
Gastos de Seleccion (verificacion domiciliaria) 1,525 1,556 1,587 1,619 1,651 1,684 1,718 1,752 1,787 1,823
Capacitacion en nuevas tecnicas 508 519 529 540 550 561 573 584 596 608
Otros 3,051 3,112 3,174 3,238 3,302 3,368 3,436 3,504 3,575 3,646
Botas de Hule 2,034 2,489 3,047 3,419 3,836 4,304 4,610 4,937 5,287 5,655
Baldes 1,017 1,245 1,524 1,709 1,918 2,152 2,305 2,468 2,644 2,777
Uniformes (overoles) 8,136 9,958 12,189 13,676 15,344 17,216 18,438 19,747 21,149 22,220
Total Gasto de Administracion S/. 51,085 58,711 67,968 74,274 81,311 89,164 94,442 | 100,072 | 106,081 110,778
GASTOS DE VENTAS

Servicio de Luz (recarga de maquinas de lavado) 4,202 5,143 6,295 7,063 7,924 8,891 9,523 10,199 10,923 11,475
Volantes publicitarios 1,017 1,037 1,058 1,079 1,101 1,123 1,145 1,168 1,192 1,215
Total Gasto de Ventas S/. 5,219 6,180 7,353 8,142 9,025 10,014 10,668 11,367 12,114 12,691
Total Gastos de Administracion y Ventas S/. 56,303 64,891 75,321 82,416 90,336 99,179 | 105,109 | 111,439 | 118,195 | 123,469
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5.3. Punto de equilibrio

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 —Cwu)

Donde:
P = Precio Unitario
Cwu = 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
automdviles atendidos en el primer afo, obteniendo como costo variable unitario

S/. 2.45.

Tabla 60: Punto de Equilibrio Afio 1

Producto | Costos Precio | CVu | Punto de Equilibrio
Fijos Cantidad | Ingresos
Total 116,530.7 | 3.38374 | 2.45| 124,800 | 435,788.2

En este caso, la cantidad minima de automoviles que se deben atender es de
124,800 para cubrir los costos. El equivalente en soles del punto de equilibrio es
de S/. 435,788 por vender para cubrir los costos. Este nivel de ventas se daria

aproximadamente al mes 4 de iniciadas las actividades comerciales.

134



Tabla 61: Datos Punto de Equilibrio

Costos . Costos Costos
e Variables Cantidad Fijos Totales ez
1 0 0| 116,530.67 116,530.7 0
2 106,419.2 41,600 116,530.67 222,949.8 145,262.7
3 212,838.3 83,200 116,530.67 329,369.0 290,525.5
4 319,257.5 124,800 116,530.67 435,788.2 435,788.2
5 425,676.7 166,400 116,530.67 542,207.4 581,050.9
6 532,095.9 208,000| 116,530.67 648,626.5 726,313.7
7 638,515.0 249,600| 116,530.67 755,045.7 871,576.4
Punto de Equilibrio
(Aho 1)

1,200,000.00

1,000,000.00

«»  800,000.00

Q@

o

% 600,000.00

400,000.00

200,000.00

/

0.00
0

41,600

Grafico 18: Punto de Equilibrio

5.4.

Las proyecciones se pueden observar en la Tabla 62. Las proyecciones muestran
un Margen Neto en el Afio 1 de 9.4% incrementdndose sostenidamente hasta el
14.6% en el Ano 10. Esto se debe principalmente al incremento en las ventas y a

la disminucion en los gastos financieros afio a ano durante los 10 anos del

proyecto.

83,200

Costos Fijos

124,800 166,400 208,000 249,600 291,200
Cantidad de automéviles

Estado de ganancias y perdidas

135

Costos Totales

Ingresos




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

5%.
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Tabla 62: Estado de Resultados Proyectado

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
INGRESOS

Ventas 1,889,627 2,312,904 2,830,994 3,176,375 3,563,893 3,998,688 4,282,595 4,586,659 4,912,312 5,160,875
Total Ingresos 1,889,627 2,312,904 2,830,994 3,176,375 3,563,893 3,998,688 4,282,595 4,586,659 4,912,312 5,160,875
COSTOS

Costos de Ventas 1,350,808 |- 1,653,389 |- 2,023,749 |- 2,270,646 |- 2,547,665 |- 2,858,480 |- 3,061,432 - 3,278,794 |- 3,511,588 |- 3,689,274
Total Costos 1,350,808 |- 1,653,389 |- 2,023,749 |- 2,270,646 |- 2,547,665 |- 2,858,480 (- 3,061,432 |- 3,278,794 |- 3,511,588 |- 3,689,274
Utilidad Bruta 538,819 659,514 807,245 905,729 1,016,228 1,140,208 1,221,163 1,307,865 1,400,724 1,471,600
% 29% 29% 29% 29% 29% 29% 29% 29% 29% 29%
GASTOS DE OPERACION

Personal Administrativo 158,340 |- 161,507 |- 164,737 |- 168,032 |- 171,392 |- 174,820 |- 178,317 |- 181,883 |- 185,521 |- 189,231
Gastos Administrativos 51,085 |- 58,711 |- 67,968 |- 74,274 |- 81,311 |- 89,164 |- 94,442 |- 100,072 |- 106,081 |- 110,778
Gastos de Ventas 5,219 |- 6,180 |- 7,353 |- 8,142 |- 9,025 |- 10,014 |- 10,668 |- 11,367 |- 12,114 |- 12,691
Depreciacion 8,144 |- 9,668 |- 11,532 |- 12,673 |- 14,009 |- 15,446 |- 16,252 |- 17,115 |- 18,100 |- 18,694
Utilidad Operativa 316,031 423,449 555,655 642,608 740,491 850,764 921,485 997,429 1,078,908 1,140,207
% 17% 18% 20% 20% 21% 21% 22% 22% 22% 22%
Ingreso (Gasto) Financiero 49,218 |- 46,794 |- 44,006 |- 40,800 |- 37,114 |- 32,874 |- 27,998 |- 22,391 |- 15,943 |- 8,528
Utilidad antes de Participaciones e Impuestos 266,813 376,655 511,649 601,807 703,377 817,890 893,487 975,038 1,062,965 1,131,680
% 14% 16% 18% 19% 20% 20% 21% 21% 22% 22%
Participacion de Utilidades (5%) 13,341 |- 18,833 |- 25,582 |- 30,090 |- 35,169 |- 40,894 |- 44,674 |- 48,752 |- 53,148 |- 56,584
Impuesto a la Renta 76,042 |- 107,347 |- 145,820 |- 171,515 |- 200,462 [- 233,099 |- 254,644 |- 277,886 |- 302,945 |- 322,529
Utilidad Neta 177,431 250,476 340,247 400,202 467,746 543,897 594,169 648,400 706,872 752,567
% 9.4% 10.8% 12.0% 12.6% 13.1% 13.6% 13.9% 14.1% 14.4% 14.6%
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5.5. 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 diez anos. El detalle del presupuesto de ingresos se encuentra la

seccidon 3.1.2. Nivel de ventas (Tabla 33: Ventas en soles).

5.6. 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 5.1. 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 vy

administrativo y gastos administrativos y ventas

5.7. 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 Econémico y el Flujo de Caja
Financiero. En cada uno de estos flujos se muestra crecimiento en los resultados

ano a ano.
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Tabla 63: Flujos de Caja

CAPITAL DE TRABAJO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Capital de trabajo 391,363 469,947 565,952 630,274 702,348 783,120 836,214 893,029 953,826 1,000,494
Inversién en capital de trabajo 391,363 78,584 96,005 64,322 72,075 80,771 53,095 56,814 60,797 46,668 -
SERVICIO DE DEUDA
Cuota 70,177
Desembolso 328,120
Saldo Inicial 328,120 328,120 313,395 296,182 276,059 252,536 225,038 192,892 155,314 111,385 60,032
Amortizacion - 14,725 17,213 20,122 23,523 27,498 32,146 37,578 43,929 51,353 60,032
Gastos Financieros - 55,452 52,964 50,055 46,654 42,679 38,031 32,599 26,248 18,824 10,145
Cuota - 70,177 70,177 70,177 70,177 70,177 70,177 70,177 70,177 70,177 70,177
Saldo Final 328,120 313,395 296,182 276,059 252,536 225,038 192,892 155,314 111,385 60,032 0
FLUJO DE CAJA OPERATIVO 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Ingresos 1,889,627 2,312,904 2,830,994 3,176,375 3,563,893 3,998,688 4,282,595 4,586,659 4,912,312 5,160,875
Costos Variables 1,350,808 |- 1,653,389 2,023,749 - 2,270,646 |- 2,547,665 2,858,480 3,061,432 3,278,794 3,511,588 3,689,274
Costos Fijos 214,643 226,397 240,058 |- 250,448 |- 261,728 273,999 283,426 293,322 303,716 312,700
Depreciacion 8,144 9,668 11,532 |- 12,673 |- 14,009 15,446 16,252 17,115 18,100 18,694
Utilidad antes de Impuestos 316,031 423,449 555,655 642,608 740,491 850,764 921,485 997,429 1,078,908 1,140,207
Participacion de Utilidades 15,802 21,172 27,783 |- 32,130 |- 37,025 42,538 46,074 49,871 53,945 57,010
Impuesto a la Renta 90,069 120,683 158,362 |- 183,143 |- 211,040 242,468 262,623 284,267 307,489 324,959
Utilidad Neta 210,161 281,594 369,511 427,334 492,426 565,758 612,788 663,290 717,474 758,238
(+) Depreciacion 8,144 9,668 11,532 12,673 14,009 15,446 16,252 17,115 18,100 18,694
Flujo de Caja Operativo 218,305 291,261 381,043 440,007 506,436 581,204 629,039 680,405 735,574 776,931
FLUJO DE CAJA ECONOMICO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Inversion - 77,380 15,233 18,645 11,411 |- 15,736 |- 14,365 8,059 8,631 12,419 5,940
Capital de trabajo - 391,363 78,584 96,005 64,322 |- 72,075 |- 80,771 53,095 56,814 60,797 46,668 -
Valor Residual 83,855
Recuperacion CT 1,000,494
Flujo de Caja de Inversiones - 468,743 93,816 114,650 75,732 |- 87,811 |- 95,136 61,153 65,445 73,216 52,607 1,084,349
Flujo de Caja Econdmico - 468,743 124,489 176,612 305,310 352,197 411,300 520,050 563,594 607,189 682,966 1,861,280
VANE 1,107,809
TIRE 54.4%
Tasa libre de riesgo 28.6%
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FLUJO DE CAJA FINANCIERO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Flujo de Caja Economico - 468,743 124,489 176,612 305,310 352,197 411,300 520,050 563,594 607,189 682,966 1,861,280
(-) Servicio de deuda neto

Desembolso 328,120

Amortizacion - 14,725 17,213 20,122 |- 23,523 27,498 |- 32,146 |- 37,578 |- 43,929 |- 51,353 |- 60,032
Gastos Financieros x (1 - t) - 38,817 37,075 35,038 |- 32,658 29,875 |- 26,622 |- 22,819 |- 18,374 |- 13,177 |- 7,102
Servicio de deuda neto 328,120 |- 53,541 54,288 55,161 |- 56,181 57,373 |- 58,768 |- 60,397 |- 62,303 |- 64,530 |- 67,133
Flujo de Caja Financiero - 140,623 70,947 122,324 250,150 296,016 353,926 461,283 503,197 544,886 618,436 1,794,146
VALOR ACTUAL DE LOS ESCUDOS TRIBUTARIOS (VAET) 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Gastos Financieros 55,452 52,964 50,055 46,654 42,679 38,031 32,599 26,248 18,824 10,145
Escudos tributarios 16,636 15,889 15,016 13,996 12,804 11,409 9,780 7,874 5,647 3,044
VAET 60,648

Kd 17%

APV = 1,168,457

TIRF = 101.2%

CAPACIDAD DE PAGO

EBITDA / GASTOS FINANCIEROS 6 8 11 14 17 22 28 37 56 111
EBITDA /SERVICIO DE DEUDA 4 6 9 10 12 13 14 15 16

Venta Maq. Antigua 100,000.00
(-) Costo Contable 46,183.55
Utilidad antes de Impuestos 53,816.45
Impuesto a la Renta - 16,144.93
Utilidad Neta 37,671.51
(+) Costo Contable 46,183.55
Valor Residual 83,855.07
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En el ano 10 del Flujo de Caja Econémico se tomd en cuenta un valor por
Recuperacion de Capital de Trabajo de S/. 1,000,494 obtenido de la suma de la
inversién por este concepto en todos los afnos que dura el proyecto; ademas se
tomd en cuenta un Valor Residual del Activo Fijo de S/. 83,855 calculado de la

siguiente manera:

Tabla 63: Valor Residual del Activo Fijo

Venta Mag. Antigua 100,000.00

(-) Costo contable 46,183.55
Utilidad antes de impuestos 53,816.45
Impuesto a la renta -16,144.93
Utilidad neta 37,671.51

(+) Costo contable 46,183.55
Valor residual 83,855.07

Para el Flujo de Caja Financiero se tomd en cuenta los gastos financieros
derivados del financiamiento de terceros de S/. 328,591 (70% financiado con
deuda en Scotiabank) de acuerdo con la distribucion detallada en la seccién 4.4.

Estructura de la inversion y financiamiento.

5.8. 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 31.12.2018, donde encontramos que 78% 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. Por otro, se tiene los pasivos no corrientes
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totalidad por deuda a largo plazo.

Tabla 64: Balance General

que representan el 70% del total de pasivos mas patrimonio, representado en su

Activo

Pasivo

Activo Corriente

Pasivo Corriente

Caja y Bancos 261,304.93 Cuentas por pagar -
Existencias 105,202.66 -
Total Activo Corriente 366,507.59 | Total Pasivo Corriente -
Activos no Corriente Pasivo no Corriente
Maquinaria y Equipo 89,735.60 Préstamos Bancarios 327,556.70
Activos Intangibles 11,694.96 - -
Total Activo no Corriente 101,430.56 | Total Pasivo no Corriente 327,556.70
Patrimonio
Capital 140,381.45
Total Patrimonio 140,381.45
Total Activo 467,938.15 | Total Pasivo y Patrimonio 467,938.15
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CAPITULO VI: EVALUACION

En el plan de negocio se calculara la Tasa de Descuento (KOA) y utilizaremos el
método de valoracion el Valor Presente Ajustado (APV), 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, y el flujo de

los escudos fiscales por obtener, originados por el financiamiento con terceros.

6.1. Evaluacion Economica, Parametros de Medicion

6.1.1. Tasa de Descuento (KOA)

Para realizar la evaluacion tanto econdémica como financiera es necesario
determinar la tasa de descuento que se utilizan para cada uno de ellos. La Tasa
de Descuento es la tasa utilizada para descontar los flujos obtenidos mediante
distintos métodos de valoracion del proyecto y que, alavez, sera lo minimo exigido

por los accionistas como rendimiento al realizar el proyecto. Asi tenemos que:

KOA = (1+ Kd) * (1+Spread)

Donde:
Kd: Tasa que representa el costo de la deuda obtenida para el financiamiento.

Para la determinacion de la tasa de descuento en el Flujo de Caja Econémico se
tomd en cuenta un KOA de 28.59%. Este dato es importante puesto que sera

comparado con el TIRE. El calculo se realizé de la siguiente manera:
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(1 + Koa) = (1 + Kd) x (1 + Spread)

Koa = ((1 + Kd) x (1 + Spread)) - 1

En el caso:

(1 +16.9%) X (1 + 10%)) — 1 = 28.59%

Tomando en cuenta un Spread de 10% por ser el margen esperado por los socios

de la empresa.

En el caso de la tasa de descuento en el Flujo de Caja Financiero se tomé en
cuenta la TEA del 16.9% (Scotiabank) de acuerdo con lo indicado en la seccidn

4 5. Fuentes financieras.

6.1.2. Valor Neto Ajustado (APV)

Son los flujos de caja libres descontados a la rentabilidad exigida por los
accionistas en condiciones de supuesto des-apalancamiento mas el valor
presente de los escudos fiscales derivados de la existencia de endeudamiento.
Este Método de Valoracion es utilizado para medir el valor del proyecto para los
accionistas. Donde:

APV = NPV + NPVF

Donde:

NPV: valor presente neto del proyecto de una empresa no apalancada

NPVF: valor presente neto de los efectos colaterales del financiamiento:
- Subsidio fiscal de la deuda
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- Costo de la emision de deuda corporativa

- Costo de reorganizacion financiera

- Créditos subsidiados (esto es, |la tasa de interés cobrada es inferior a la tasa de
mercado).

Por lo tanto, en base a los flujos econdémicos de la empresa y los escudos

tributarios generados por los intereses del préstamo hasta el afio 10 se obtiene:

APV = VANE + VAET (Valor actual de los escudos tributarios)

APV = S/. 1,168,457 + S/. 60,648

APV = 5/. 1,229,105

6.1.3. Valor Actual Neto Econdmico (VANE)

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

flujo de cada econémico. Su formula es la siguiente:

n

VANE = 2, FCE,
t=0 (1+de)’

Tomando en cuenta los flujos econdmicos proyectados (secciéon 5.6.) de la

empresa al Aio 10 se obtienen los siguientes resultados:
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VANE = S/.1,107,809

6.2. Evaluacion Financiera, Parametros de Medicion

6.2.1. Tasa Interna de Retorno Econémica (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= -Io+3X
(1+TIR)"

TIRE = 54.4%

Por lo tanto se observa que el negocio si genera valor. Ademas la TIRE es mayor

al KOA de 28.59%, por lo que representa un proyecto rentable generador de valor.

6.2.2. Tasa Interna de Retorno Financiera (TIRF)

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

Valor Actual Neto Financiero sea igual a cero. La TIRF se calcula de la siguiente

forma;
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FCE,
TIRF= VANF=0= -lo+>

(1+TIR)"

Considerando el Escenario Esperado y teniendo en cuenta el APV obtenido se
puede concluir que el proyecto es rentable y genera valor para los accionistas;

obteniéndose una alta tasa interna de retorno para los accionistas:

TIRF =101.2%

6.3. Evaluacion Social

El principal objetivo que “ECO CAR WASH S.A.C.” cumple con la sociedad es la
generacion de trabajo para el bienestar de la comunidad que nos rodea. En el
primer ano se planea contratar un total de 80 operarios y 10 supervisores, 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.

Por otro lado, se contribuira al erario nacional cumpliendo con nuestro deber del
pago de impuestos, beneficiando asi a los componentes de la sociedad,
principalmente del distrito de San Miguel y alrededores. Entre ellos tenemos a los
proveedores de materiales e insumos, a la Municipalidad del distrito por el pago

de arbitrios, al Gobierno Central por el pago de tributos a la SUNAT, entre otros.
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6.4. Impacto Ambiental

Somos una empresa eco amigable. Cuidamos del medio ambiente ya que una
caracteristica importante del negocio es la utilizacion de maquinas de lavado
automatico en el servicio prestado, las cuales destacan por tener ahorro en agua,
luz y tiempo del término del servicio. Por otro lado, se generara muy pocos

residuos solidos, ya que reusaremos nuestro principal insumo que es la franela.
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CAPITULO VII: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1. 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 creacién de una empresa que brinde el servicio de limpieza y lavado
de vehiculos en los estacionamientos ubicados dentro de condominios

multifamiliares, la cual se basa en lo siguiente:

¢ Que el marco legal otorga ventajas tributarias y laborales que permiten reducir
costos en impuestos lo que significa que se puede rentabilizar mas el negocio.

e La empresa que brindara el servicio de limpieza y lavado de vehiculos se
llamard “ECO CAR WASH S.A.C.”, y se constituirdA como una pequena
empresa, teniendo un organigrama adaptado a las necesidades de la empresa.
La ubicacién serda en Calle Federico Gerdes # 191, San Miguel, haciendo
factible que mis clientes encuentren mas facilmente mi negocio por lo
estratégicamente ubicado.

e Que la estructura organica permite establecer sinergias y determinar las
funciones que hacen que la implementacion de las estrategias sea efectuada

al menor costo lo que tiene un impacto en la rentabilidad del negocio.
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Que al haberse escogido un SAC, permite identificar ventajas en el sistema
bancarios donde la obtencidén de un crédito es menos onerosa por que la tasa
que cobra es de 16.9% frente al > 30%.

La empresa cuenta con condiciones favorables para su instalacion, en los
condominios de las zonas de Pueblos Libre y San Miguel. Ademas, no existe
competencia que brinde este servicio en los propios estacionamientos de los
condominios donde habitan los potenciales clientes.

El crecimiento de la compra de vehiculos y la construccién de condominios en
Lima Metropolitana son variables que muestran condiciones favorables para la
creacion de la empresa.

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 serdn las personas que vivan en un condominio y tengan vehiculo
en el estacionamiento del condominio.

Que una de las grandes ventajas comparativas es que el producto o servicio
que 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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Por otro lado, la empresa utilizara tecnologia de las maquinas de lavado
automatico a presion con ahorro de energia y agua cuidando asi el medio
ambiente.

La estrategia de promocion consiste en captar clientes con una carta de
presentacion de “ECO CAR WASH S.A.C.” al presidente de la Junta Directiva
de cada condominio luego se solicitara ingresar a las reuniones de la Junta de
Propietarios para la explicacion del servicio de limpieza y lavado de vehiculos
en su propio estacionamiento, asi como sus beneficios como son, ahorro de
tiempo, calidad y seguridad.

El crecimiento de las ventas considerado en los 10 afos de duracién del
proyecto fue de 20%, 10%, 5% y 3%. Consideramos que inicialmente se
prestara el servicio a 1600 vehiculos diariamente para lo cual se contara con
80 operarios.

El precio que se cobra es de S/.2.00 el servicio de limpieza basico (lunes a
viernes) y de S/.15.00 el servicio de limpieza y lavado profundo (sabados) por
auto; y de S/.2.5 el servicio de limpieza basico (lunes a viernes) y S/.20.00 el
servicio de limpieza y lavado profundo de camionetas.

La empresa se financiara por medio del Banco Scotiabank en un 70% de la
inversidén y el 30% restante serd con aportes propios de los accionistas. El
analisis econémico con las proyecciones econdémicas, muestran factibilidad
econdmica del proyecto, la inversion inicial es de S/. 467,938 y desde el primer

ano de actividades de “ECO CAR WASH S.A.C.” cuenta con utilidades.
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e En base a los ingresos y costos de la empresa se realizd la evaluacion
economica en un horizonte de 10 afos, teniendo como resultados una TIRE
de 54.4%, superior a nuestro Koa que es de 28.6% y teniendo en cuenta
ademas los escudos fiscales generados por la deuda se obtuvieron un APV de
S/.1,168,457; lo cual indica que el proyecto es rentable y genera valor para los
accionistas. Asimismo, la TIRF es de 101.2%, ratio mas que atractivo para los

inversionistas.

Por lo expuesto se llega a la conclusion que la empresa “ECO CAR WASH
S.A.C.” dedicada al servicio de limpieza y lavado de vehiculos a realizar en los
estacionamientos de condominios multifamiliares es viable tanto econémica como
financieramente, por lo que este tipo de empresa es una buena alternativa

innovadora de negocio.

7.2. 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 lo que permite ahorrar costos en impuestos tributarios
y tener la flexibilidad de contratar y des contratar personal, sin que se

perjudique la empresa.
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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 o0 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. Si recién estamos empezando como empresa y no tenemos un histérico
crediticio, se sugiere que, si pensamos financiarnos por un banco, busquemos
un aval quien pueda afrontar esa responsabilidad o garantias que sean
aceptadas por los bancos, ya que los banco tienen una menor tasa de interés

que las cajas y financieras.

5. Para poder determinar si el proyecto es viable o no, es necesario realizar las

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

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

esté vinculado con las operaciones del negocio.
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ANEXOS

Anexo 01 - Cinco Fuerzas de Michael Porter

Cinco fuerzas de
Michael Porter

Definicion

1. Amenaza de
entrada

La amenaza de los entrantes en un sector es porque introducen
nuevas capacidades y quieren tener una mayor participacion en
el mercado lo que genera que los precios, los costos y latasa de
inversion cambien. Estos nuevos entrantes con un manejo
efectivo de su flujo de caja pueden causar sorpresa a la
competencia (o diversificacion de mercados).

La amenaza de nuevos entrantes pone limites en un sector en
cuanto a su rentabilidad. Cuando la amenaza de nuevos
entrantes es alta, las empresas establecidas deben mantener los
precios bajos o0 a la baja y de aumentar su inversion para
desalentar a los competidores nuevos que quieren ingresar. Por
ejemplo en nuestro sector de servicios de lavado y limpieza de
vehiculos hay pocas empresas que brindan el servicio por lo que
la entrada de nuevas empresas, las barreras de entrada son
relativamente bajas, ya que las empresas establecidas no
invierten mucho o casi nada para modernizar sus servicios y
ofertas para el cliente.

La amenaza de nuevos entrantes en un sector depende de cuan
alta se encuentre las barreras de entrada que existen en el
mercado y la capacidad de reaccién que tengan las nuevas
empresas cuando las empresas establecidas reaccionen. Si las
barreras de entrada son bajas y los nuevos entrantes esperan
pocas reacciones de las empresas establecidas, la amenaza de
nuevos entrantes es alta y la rentabilidad del sector es moderada.
Por lo tanto en este caso es la amenaza de que puedan entrar;
no la entrada misma si ocurre, lo que mantendria baja la
rentabilidad.” (Porter 2008:61)

2. El poder de
los
Proveedores

El poder de los proveedores es grande cuando ellos mismos
tienen en su poder una mayor parte del valor, ya que cobran
mayores precios, reduciendo la calidad de servicios o
transfiriendo los costos a los participantes del sector.

Los proveedores que tiene poder son capaces de transferir los
costos a sus propios precios.” (Porter 2008:63)

3. ElPoder de
los Clientes o
Compradores

Los compradores con mas poder son capaces de capturar mas
valor si hacen que los precios bajen, exigen mayor calidad del
producto o mejores servicios (esto origina que los costos
aumenten) y esto origina que los participantes del sector se
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enfrenten todo en perjuicio de la rentabilidad del sector. Los
compradores son mas fuertes si tienen mayor poder de
negociacion en relacion con las empresas del sector. (Porter
2008:64)

4.

La Amenaza
de los
Sustitutos

Un sustituto se comporta de forma muy similar que un producto
en un determinado sector pero de diferentes formas. Por ejemplo
la carne de pescado es un sustituto de la carne de pollo. El café
es un sustituto del té.

Cuando la amenaza de los productos sustitutos es alta, la
rentabilidad del sector se ve alterada. Tanto los productos como
los servicios sustitutos no ayudan al potencial de rentabilidad de
una empresa porgue colocan un limite a los precios.

Los productos o servicios sustitutos no solo limitan las utilidades
en tiempos o condiciones normales, sino que también
disminuyen los beneficios que el sector podria cosechar con los
precios buenos.” (Porter 2008:65)

La Rivalidad
entre
Competidores
Existentes

Larivalidad entre los competidores existentes se puede observar
de distintas formas tales como descuentos, promociones,
campanas, lanzamientos de productos nuevos, publicidad,
mejoras en el servicio. Si existe una alta rivalidad, esto limitaria
la rentabilidad del sector. El grado o nivel en el cual la rivalidad
entre competidores reduce las utilidades de un sector depende
de dos puntos, el primero de la intensidad con la cual las
empresas compiten y, el segundo de la base sobre la cual
compiten.” (Porter 2008:66).
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Anexo 02 - Sondeo

El siguiente sondeo tiene el objetivo de recabar datos de personas que cuentan
con auto, lo cual sera de mucha utilidad para la realizacién 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)
1a. Auto
1b. Camioneta

2.- { Cada cuanto 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 un tercero

4.- ¢ A qué establecimiento asiste?

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

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

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

(Producto)
7a. Mafnana (6:00am a 11:59am)
7b. Tarde (12:00pm a 7:59pm)
7¢. Noche (8:00pm en adelante)

8.- ¢ Que preferiria? (Producto)
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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.- ¢ Si le ofrecieran el servicio de limpieza y lavado de vehiculos en su
estacionamiento lo utilizaria? (Demanda)
9a Si 9b. No ¢, Porqué? 9b1. Costo
9b2. Desconfianza
9b3. Otro

10.- ¢{Cuanto estaria dispuesto a pagar por recibir el servicio de limpieza
basico de autos en su propio estacionamiento de lunes a viernes y cuanto
por el servicio de limpieza y lavado profundo en su propio estacionamiento
los dias sabado? (Precio)

10.1Lavado basico (externo) de lunes a viernes

10a. S/ 2.00
10b. S/ 3.00
10c. S/ 5.00
10d. Mas de S/ 5.00

10.2 Lavado profundo (externo e interno) sdbados

10a. S/ 12.00
10b. S/ 14.00
10c. S/ 15.00
10d. Mas de S/ 15.00

11.- ¢ Estaria dispuesto a contratar el servicio de limpieza basica de lunes a
viernes y un servicio de limpieza y lavado profundo los sabados? (Demanda)

11a. Si
11b. No

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

12a. Calidad de servicio

12b. Seguridad

12c. Precios bajos

12d. Comodidad y ahorro de tiempo

Otro. Especifique

iGRACIAS POR SU COLABORACION!
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Anexo 03 - Contrato de Prestacion de Servicios

Conste por el presente, el contrato de prestacién de servicios que suscriben por
una parte ECO CAR WASH S.A.C. con R.U.C. , inscrita en la
Partida Electrénica del Registro de Personas Juridicas de Lima, con
domicilio en CI. Federico Gerdes # 191, San Miguel, debidamente representada
por su Gerente General, el sefior Alan Reategui Arriaga , identificado con DNI
Nro. 40094685, en adelante LA PRESTADORA vy, de la otra parte, EL USUARIO

con domicilio en , identificado con , en
los términos y condiciones siguientes:

PRIMERO

LA PRESTADORA, es una empresa especializada en brindar servicios de limpieza
y lavado de vehiculos en condominios de Lima Metropolitana. EL USUARIA, es
una persona natural que adquirira el servicio de LA PRESTADORA en los términos
y condiciones convenidos mutuamente.

SEGUNDO

El objeto del presente contrato es que LA PRESTADORA realice a favor DEL
USUARIO el servicio de limpieza y lavado de vehiculos sera otorgado a traves de
las siguientes formas:

a) Servicio basico de limpieza de vehiculos; a prestarse de lunes aviernes,
con un tiempo de 12 minutos por vehiculo y en el horario de 04:00am a
08:00am (4 horas). El servicio basico consta de:

Limpieza Externa:

- Remojar la franela en agua y exprimirlo

- Limpieza externa con franela humeda de toda la carroceria
- Limpieza externa del parabrisas

- Limpieza externa de lunas laterales

- Limpieza de manchas de la carroceria

- Limpieza externa de espejos laterales

b) Limpiezay lavado profundo de vehiculos; a prestarse los dias sabados,
con un tiempo de 30 minutos por vehiculo y en el horario de 06:00am a
05:00pm (10 horas y 1 hora de almuerzo). El servicio profundo consta de:

Limpieza Externa:

- Aplicar agua a la parte externa del vehiculo
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- Aplicar shampoo 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 shampoo 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

TERCERO

El presente contrato tendra vigencia desde la fecha de suscripcidon hasta el

CUARTO

Sin perjuicio de otras obligaciones expresamente estipuladas y/o derivadas del
presente contrato, las partes tienen las siguientes obligaciones principales:

a. LA PRESTADORA: se compromete a prestar el servicio en forma diligente,
para lo cual podra valerse de personal calificado, asumiendo respecto de éstos,
las responsabilidades laborales y tributarias que de dicha relacién se deriven.

b. EL USUARIO, se compromete a cancelar el precio acordado por las partes en
los montos y plazos estipulados en el presente contrato.

QUINTO

La contraprestacion pactada de comun acuerdo que EL USUARIO se compromete
apagar a LA PRESTADORA es de S/. mensuales, que se abonaran de
la siguiente forma:

a. 1era cuota cancelada a la suscripcion del presente contrato.
b. Cuotas sucesivas con abono en Cuenta Corriente de LA PRESTADORA
SEXTO
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El presente contrato quedara resuelto por cualquiera de las siguientes causas:

a. Cualquiera de las partes podra resolverlo sin expresion de causa. Para ello,
bastara que comunique tal decision por escrito con treinta (30) dias de
anticipacion.

b. Por mutuo acuerdo, mediante documento escrito entre las partes contratantes.

c. Por incumplimiento de alguno o algunos de los términos y condiciones
establecidos en el presente contrato, de acuerdo a lo establecido por el Cédigo
Civil, quedando a salvo el derecho de la parte afectada para demandar
indemnizaciones por danos y perjuicios.

SETIMO

LA PRESTADORA, no podra transferir parcial o totalmente las obligaciones que
asume en este contrato, y tendra responsabilidad directa y exclusiva por el
cumplimiento del mismo.

OCTAVO

Para los efectos de cualquier comunicacion que las partes deseen dirigirse,
senalan como sus domicilios los consignados en la parte introductoria del presente
documento, obligandose a notificar la una a la otra, cualquier variacion de los
mismos, con una anticipacion de por lo menos quince (15) dias habiles.

Ambas partes declaran su conformidad con las cldusulas que anteceden,
suscribiendo el presente documento, en dos ejemplares de igual tenor y valor.

Limaalos  dias del mes de 20 .

LA PRESTADORA EL USUARIO
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