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6. Resumen Ejecutivo

6.1.0bjetivo Propdsito del Proyecto

El objetivo propdsito de este proyecto a partir de la concepcion de la idea del
desarrollo del mismo; fue el de generar utilidades para sus fundadoras, con el fin
de conseguir una libertad financiera a través del negocio que les permitiera
manejar su tiempo y espacio; dejando asi la dependencia laboral a la que

actualmente se rigen.

En cuanto se fue profundizando la idea se detectd el segundo objetivo propadsito
del proyecto, que sera el de brindar un servicio donde exista un punto emocional
entre el cliente y el negocio, ofreciéndole un servicio de calidad y haciendo que la
experiencia que viva dentro de las instalaciones cumpla con las expectativas
esperadas, ademas de recibir un valor agregado por usar estos servicios; esto con
la finalidad de crear fidelidad por parte del cliente hacia el negocio y asi evitar que

este se vaya con la competencia en algun momento determinado.

Finalmente se encontrd un tercer punto que es el de generar desarrollo econémico
para el pais, a través del negocio que se esta por emprender, aportando con la
generacion de empleos y la distribucidon de riqguezas a través del flujo de dinero del
cual seran acreedoras tanto sus fundadoras como sus colaboradores, inyectando
dinero en la sociedad por medio de los impuestos y del poder adquisitivo del cual

seran acreedores todas las personas que participan en el dia a dia en el negocio.

11
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6.2.Macroentorno

De acuerdo a disposicion Constitucional el Ecuador es un Estado soberano,
unitario independiente, pluricultural, multiétnico, presidencial, representativo y

participativo.

A nivel nacional, el pais atraviesa una inestabilidad politica debido a los
constantes cambios en leyes y regulaciones que desarrollan la Asamblea Nacional
con la aprobacion del poder Ejecutivo, esto debido a la tendencia comunista y
socialista de este régimen gubernamental, donde cada una de las acciones y
decisiones que han tomado los miembros politicos del pais tienen un tinte de fines

sociales.

Con el actual régimen se creo la Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo,
la cual ha trazado una serie de objetivos que garanticen el “buen vivir'* para la
sociedad ecuatoriana, los que estan acompafiados de proyectos que se
encuentran aun en desarrollo. Podemos destacar que de estos doce objetivos ya

establecidos, tres afectarian directamente el desarrollo de nuestro proyecto:

e Objetivo 4. Garantizar los derechos de la naturaleza y promover un
ambiente sano y sustentable

e Objetivo 6: Garantizar el trabajo estable, justo y digno en su diversidad de
formas

e Objetivo 11: Establecer un sistema econémico social, solidario y sostenible

Dentro de los planes que maneja el Gobierno Nacional, se encuentra también el
proyecto de la democratizacion de los medios de produccién? especificamente en
la regulacion de tierras, el agua y los activos productivos que no cumplen su

funcién social, y la re-distribucion de la riqueza.

! http://plan.senplades.gov.ec/estrategias-para-el-periodo-2009-2013
*http://plan.senplades.gov.ec/estrategias-para-el-periodo-2009-2013
12
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El régimen que actualmente rige plantea estrategias que consisten en desarrollar e
implementar politicas publicas que modifiquen los esquemas de acumulacion de
riquezas, con el fin de reducir las inequidades. Para esto, la SENPLADES afirma
que el desarrollo de la planificacion de la inversion publica, los incentivos
tributarios para la produccion y el crédito publico productivo son aspectos
importantes que buscan fomentar el desarrollo de la economia, creando las
condiciones para incrementar productividad y generar empleo de calidad.

En lo referente a la actual Ley de Régimen Tributario Interno y de Equidad
Tributaria del Ecuador, aprobada el 31 de Diciembre de 2008 y reformada a lo
largo de estos periodos, se destaca la reforma del Art. 37 el cual indica que las
empresas nacionales o extranjeras que reinviertan sus utilidades en el pais,
obtendran una reduccion de 10 puntos porcentuales de la tarifa del Impuesto a la
renta sobre el monto reinvertido en activos productivos, siempre y cuando estos
recursos se destinen a la adquisicion de maquinarias y bienes que incentiven la

actividad productiva, generen diversificacion e incremento de empleo.

Se prevé ademas que el Producto Interno Bruto (PIB) finalice el afio 2010 con una
tasa de crecimiento de 6.81% sustentado basicamente en un mayor dinamismo de

la inversion publica, especialmente en los sectores petrolero y de infraestructura.

Los precios al consumidor de mayo 2010 (0.02%), al igual que en similar mes del
afio anterior (-0.01%), registraron minimas variaciones. A nivel anual, la inflacion
fue del 3.24% cifra inferior en mas de 2 puntos porcentuales con relacion a mayo
de 20009.

A junio 2010, los indices de precios acumulados de los sectores agroindustria;
agropecuario y pesca y servicios, registran las mayores tasas de crecimiento. En

el primer y tercer caso, la inflacién es inferior en comparacion al 2009.

13
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Inflacién Acumulada - Sector Servicios

4000 1

3.4T%

$F 2 5§ §F 5 3 & § 8 5 &

. 2009 =C=2010

https://www.bce.fin.ec/documentos/PublicacionesNotas/Notas/Inflacion/inf201006. pdf

Las bebidas alcohdlicas, tabaco y estupefacientes (0.98%) se constituyo en la
division de consumo con la mayor inflacion mensual de mayo 2010, seguido de
bienes y servicios diversos (0.60%). Por el contrario, 4 divisiones registraron
deflacion mensual: educacion, alimentos y bebidas no alcohdlicas, recreacion y

cultura y salud.

Inflacion mensual pordivisiones de consumo
Mayo 2010

Bebldas alcohdl, tabaco y estupef. 0.98%

Blenes y serviclos diversos

AloJam. agua, elect.gas y otros comb.

Transporte

Prendas de vestlr y calzado
Restaurantes y hoteles

Muebles, articulos de hogar
General

Comunlcaclones

Salud

Recreacldn y cultura

Allmentos y bebldas no alcohdllcas
Educaclon

0.20%
0.06%
0.05%

0.03%

—= 0.02%

0.02%

0.03%

-0.05%
0.17%
0.81%

-1.0% -0.8% -0.6% -0.4% -0.2%

https://www.bce.fin.ec/documentos/PublicacionesNotas/Notas/Inflacion/inf201006. pdf
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La inflacion anual de junio 2010° exclusivamente de servicios, registra un
crecimiento de 3.39%, que se ubica sobre la inflacion general (3.30%) y la inflacion
exclusiva de los bienes (3.25%). En los 4 ultimos meses las 3 series no han

presentado fluctuaciones significativas.

Desde junio de 2009, la tasa de variacion anual del indice del salario real ha sido
superior a la inflacion anual. Para el presente mes la diferencia entre estas dos

series es de 3.24 puntos porcentuales.

En mayo 2010, las divisiones de bebidas alcohdlicas y bienes y servicios diversos
se constituyen en las divisiones de mayor ganancia relativa de precios. La

referencia de precios fue: enero 2009=100.

Evolucion del Indice de Precios relativos-ganancia relativa
por grupo de productos

enero 2009 =100
1120

* ¥
110.0 - T // ~—
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108.0 ’
106.0
Ll
104.0
__——x———— _G—-l 102.43
1020 | o OO A% = - -
o I R
T ;;._rxfxf”x o ot.eT
100.0 1 - ><,__..-->< T . __,_.//
. -
8.0 e e
96.0 —i— Alimentos —o— Prendas de Vestir == Bebidas Alcohdlicas —u— Restaurantes —x— Bienes y Servicios Diversos
4.0
g 8 8 2 8 g ® 2 g
L = L
8 g g 2 3 g 5 g g

https://www.bce.fin.ec/documentos/PublicacionesNotas/Notas/Inflacion/inf201006. pdf

3http://www.bce.fin.ec/
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Se estima que la economia ecuatoriana experimentard un ligero crecimiento, en
2010, con una tasa del 2,3%, gracias al repunte en la produccion de petréleo y al
aumento en las exportaciones y el gasto publico.

Segun datos del Banco Central del Ecuador la tasa del desempleo para el afio
2010 se encuentra en el 7.7%; mientras que el subempleo se encuentra ubicado
en el 58.7%; el PIB per capita estd en un minimo de USD 1.324 y el maximo de
USD 3.927.

Otra variable de gran importancia es la migracion existente, la cual como
consecuencia de la crisis mundial de afos recientes (desde el 2008), el empleo a
nivel mundial ha caido, aumentando el desempleo y trayendo como consecuencia
el retorno de los miles de emigrantes que salieron del pais hace décadas. Ante
esto, las plazas ociosas a nivel nacional se incrementan, contrayendo aun mas el

mercado laboral.

Segun cifras de la Secretaria espafiola de Inmigracion y Emigracion, a Julio de
2010 existen 174 mil personas ecuatorianas trabajando y un numero de
desempleados de 64.100 personas®. En estas cifras no estan las mas de 100 mil
personas que son espafolas y tienen la doble nacionalidad. De los cuales se

espera recibir 5400 ecuatorianos al finalizar el afio 2010.

En el campo tecnolégico, los gastos gubernamentales en investigacion, la
innovacion, desarrollo de nuevos productos y registro de patentes, principalmente,

son los que daran un puntaje positivo o negativo al pais.

* http://www.eluniverso.com/2010/07/22/1/1355/anna-terron-5400-ecuatorianos-van-plan-
retorno.html?p=1355&m=861
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Las grandes empresas como las que pertenecen a las industrias automotrices,
invierten en grandes maquinarias e infraestructura, las cuales son traidas del
extranjero ya que el pais no cuenta con la capacidad tecnoldgica para el montaje

de maquinarias con tecnologia de punta.

En el Pacto Andino®, la industria automotriz del Ecuador ocupa el
tercer lugar. Colombia encabeza la  produccion con 80.298
vehiculos  (43,3%), seguido de Venezuela con 71.157 carros
(38,4%). EI tercer lugar es para Ecuador con 33.869 (18,3%) y el
cuarto para Peri0 con 1.389 unidades (0,7%), para sumar un total
de 186.713 vehiculos ensamblados en la subregion.

Las perspectivas de crecimiento del sector son buenas. La razon
es que el mercado del Grupo Andino no estd saturado todavia.
Aparte de los ingresos que genera, la industria  automotriz

absorbe una gran cantidad de mano de obra, en cada nacion.

Las cuatro ensambladoras ecuatorianas incorporaron la  filosofia
de la calidad total, en sus procesos productivos. Pero es
indispensable, que para cumplir con las normas 1S0O-9000, este
principio penetre en la filosofia, tanto de los proveedores de

materias primas y autopartes, como de los concesionarios.

En el escenario econémico internacional, el sector automotriz
ecuatoriano  mantiene  expectativas de  desarrollo 'y  crecimiento.

Para que esto se haga realidad, se requiere un nivel arancelario

> http://www.bce.fin.ec/
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externo con un techo maximo del 35%, de acuerdo con el convenio

de complementacion firmado entre Colombia, Venezuela y Ecuador.

Bajar ese nivel es clave, para competir con potencias
industriales, cuyos costos de produccion son menores, debido a la
amplitud de los mercados que copan. Como ejemplos para ilustrar,
estan Brasil, que produce 1 millon 500 mil unidades y Meéxico, que
produce 1 millon 80 mil vehiculos, por afio y que pueden provocar
serios dafos a la industria automotriz ecuatoriana, que quiere

afianzarse en el mercado.

La industria automotriz ecuatoriana tiene tres escenarios posibles para crecer:

En el corto plazo, o sea este afio, el sector Iluchara para
mantener 'y aumentar su participacibon en el mercado, con el

incremento de exportaciones.

En el mediano plazo, se espera un importante desarrollo del sector, impulsado por
la necesidad de competir en los mercados con mayor capacidad de
compra. En ese periodo se procurara mejorar la calidad de los
autos nacionales, con la implementacion de programas de calidad
total en las ensambladoras e industrias de autopartes, afirma Ila
Camara de la industria  automotriz  ecuatoriana. En el mismo
plazo, se lanzardn al mercado, nuevos modelos que marquen una

evolucion de los actualmente disponibles.

En el largo plazo, la estabilidad del sector dependera de que se mantenga un

arancel externo de por lo menos un 35%. Caso contrario, sera dificil competir.

18
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En otras palabras, la industria automotriz tiene que ser mas
eficiente, para no ser desplazada de Ilos mercados locales y de

aquellos del exterior, en los cuales ha ingresado con éxito.

A pesar de todo, la industria automotriz ecuatoriana esta por
buen camino, aunque queda mucho por hacer, sostiene la Camara del

sector.

6.3.Problematica del sector, nuestra ventaja competitiva

De acuerdo al estudio realizado en el sector comprendido desde la Avenida del
bombero hasta el pontazgo del peaje, incluso 5km mas alla, el sector constructor
ha realizado diversos proyectos urbanisticos; los mismos que contemplan el
estrato social comprendido entre la clase media alta y alta, lo que ha conllevado a
gue este tipo de nucleos familiares se trasladen a vivir a estos sitios cerrados y
apartados de la ciudad en busca de seguridad y tranquilidad para los miembros de

sus familias.

En este estudio se ha constatado que las familias que habitan en estas
urbanizaciones poseen entre uno y dos vehiculos, conllevando a la necesidad de
requerir los servicios de mantenimiento de estos medios de transporte, es asi que
luego de realizar visitas y entrevistas a los habitantes de este sector (via a la
costa)se obtuvo como resultado una necesidad latente como es la del servicio de
lavado y lubricacion de los vehiculos, ya que las personas que habitan en este
sector indican que deben realizar un recorrido de minimo 30 minutos para obtener
dicho servicio y que muchas veces la espera es incomoda y la inseguridad

fluctuante en los sectores donde ofrecen el mismo.
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Es importante recalcar también lo abandonado que se encuentra este sector ya
gue los principales negocios que se dedican a este tipo de servicios se han
encargado de saturar el mercado de la via Samboronddén y norte de la ciudad,
descuidando asi la Via a la Costa que tiene una clara vision de crecimiento
poblacional en los proximos afos; creando asi un actual y futuro nicho de mercado

gue esta listo para ser explotado.

Después de esta observacion y de este estudio de levantamiento de informacion
se puede concluir que cada una de las familias de este sector tienen una
necesidad insatisfecha en cuanto al mantenimiento de sus vehiculos; por lo que se
ha visto la oportunidad de desarrollarse en este mercado a pesar de la multiple
competencia que existe en el mismo, ya que el servicio que se pretende ofrecer se
basa en una experiencia placentera que haga que las personas se identifiquen con
el producto creando un punto emocional entre la empresa y el cliente, logrando asi
una satisfaccion interna y externa de los individuos que requieran de los servicios

de lavado y lubricacion de vehiculos.

Es asi, que se busca servir a esta comunidad con el montaje de una
infraestructura de servicio automotriz que cubra la necesidad de lavado y
lubricacion de vehiculos. La idea es que este negocio brinde a sus clientes los
servicios y bienes que involucren el mantenimiento de sus vehiculos sin ir muy
lejos de sus domicilios, a través de la entrega de un excelente servicio a cada uno
de ellos, con productos de excelente calidad, como es la mano de obra de sus
técnicos, mas el valor agregado que el negocio esta dispuesto a ofrecer a través
de diferentes servicios adicionales sin costo para las personas que decidan elegir

este punto como el centro encargado de sus vehiculos.
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6.4. Mercados Objetivos, Domésticos e Internacionales

Guayaquil, es la capital de la provincia de Guayas, es la ciudad mas poblada del
pais. Esté situada en el sudoeste, a orillas del rio Guayas, a unos 20 kildmetros de
su desembocadura en el Océano Pacifico. Es ademas un importante centro de
comercio con influencia a nivel regional en el ambito comercial, de finanzas,
cultural, y de entretenimiento. La ciudad es la cabecera cantonal del cantdn
homénimo y la capital de la provincia del Guayas.

Es la ciudad con mayor densidad de poblacion en el Ecuador, con un total
aproximado de 2.582.585 de habitantes al afio 2010, y cuenta con una tasa anual
de crecimiento del 2.50%°. Actualmente la ciudad de Guayaquil tiene una
poblacién flotante de 3.328.534 de habitantes.

La poblacion por género se encuentra dividida en porcentajes en hombres del 49%
y mujeres 51%, siendo la poblacion econdmicamente activa del 63.9%. La ciudad
propiamente dicha cubre 344,5 km2 de superficie, de los cuales 316,42 km?
(91,9%) corresponden a la tierra firme mientras que los restantes 28,08 kmz (8,1%)

pertenecen a los cuerpos de agua que comprenden rios y esteros.

Guayaquil se destaca entre las ciudades ecuatorianas por su elevado uso de
transito masivo, y por su densidad total y la diversidad de su poblacion. El puerto
de la ciudad es uno de los mas importantes de la costa del Pacifico oriental. El
70% de las exportaciones privadas del pais sale por sus instalaciones, ingresando
el 83% de las importaciones. Ademas, por su posicién de centro comercial, se ha
denominado a la ciudad como "La capital econémica de Ecuador" por varios afios,
esto es debido a la cantidad de empresas, fabricas, y locales comerciales que

existen en toda la ciudad.

6 http://www.inec.gov.ec/web/guest/inicio
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En el transcurso de los afios se ha visto que la poblacion ha decidido trasladarse
hacia las afueras de la ciudad, por las diferentes ofertas habitacionales que hoy en
dia ofrecen las inmobiliarias en los sectores de la Via a Samborondoén y Via la
Costa, basando esta decisién en dos aspectos importantes; el status que ofrece el
adquirir una vivienda en estas ciudadelas, y la seguridad que ofrecen las mismas
para sus habitantes; por lo que los diferentes negocios han visto la oportunidad de
desarrollarse en estos sitios de la ciudad que prometen generar utilidades para los

duefios de estas microempresas.

Sin embargo existen areas donde los microempresarios aun no se han atrevido a
explorar, por lo que existen sectores donde el mercado se encuentra saturado en
comparacion con otros; uno de estos fragmentos de ciudad abandonado por los
negocios es la Via a la Costa; es asi que viendo la necesidad de las personas que
habitan en estas ciudadelas, se ha decidido explotar este nicho de mercado con el

montaje de una infraestructura de lavado y lubricado de vehiculos.

El principal mercado objetivo seran los residentes de las ciudadelas: Los Ceibos,
Puerto Azul, Torres del Salado, Portal al Sol, Sorrento, Oporto, Valle Alto, Los
Angeles, Belo Horizonte, Laguna Club, Via al Sol, Puerto Seymour, Arcadia, Porto
Vita, Porto fino, Terra Nostra y Casa Club; quienes a lo largo de este tiempo para
obtener este servicio, han tenido que adentrarse en los limites de la ciudad para
satisfacer esta necesidad; por lo que con este proyecto se quiere estar cerca del
cliente cuando este necesite del servicio de lavado y lubricaciéon de vehiculos.
También se quiere determinar que tenemos la vision de que el mercado objetivo
se ampliara también hacia las personas que viajan hacia las costas ecuatorianas,
ya que usualmente en temporada alta cuando regresan a la ciudad requieren de
estos servicios de limpieza y mantenimiento de sus vehiculos para volver a sus

labores cotidianas al inicio de la semana.

6.5.Informacion Macroeconomica del mercado estudiado
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El proyecto se desarrollard dentro del sector de servicios de limpieza y
mantenimiento automotriz. En este sector existe mucha competencia ya
posesionada en el mercado y con algunos afios de experiencia, por lo tanto
significara un reto y a la vez una oportunidad el ingresar a este mercado y
posicionarse como lideres en el area a explotar, especificamente el sector de Via
a la Costa.

Basicamente los sectores estratégicos en donde abundan estos servicios se
encuentran localizados en el norte de la ciudad, en donde es visible la alta
competencia, pues los negocios de lavado de autos se ubican uno al lado del otro,
sin variedad de precio y sin variedad de servicio, ofreciendo lo mismo en igualdad
de condiciones. Si bien es cierto, que existen locales de este tipo, dentro de
centros comerciales y que ofrecen mejores condiciones que los existentes en
algunos otros sectores de la ciudad, éstos ofrecen su servicio a un precio mucho

mas alto que el promedio de usuarios estan dispuestos a cancelar.

Segun cifras de la Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador (AEADE)
"durante el periodo 2000 al 2007 se quintuplicé las ventas creciendo a una tasa
anual del 25% quedando en el afio 2007 como el de mayor venta en la historia con
un registro de 91,778 unidades. Durante el 2008, el sector automotriz nacional y
local logré récord de ventas respecto a otros afos, logrando comercializar 113.000
vehiculos en el pais, pero por causa de la crisis global en el sector automotriz
ecuatoriano para el 2009 se observé una disminucion de ventas con respecto al
afio anterior, a esto se afiade la falta de crédito, la reduccién de remesas de los

migrantes, la restriccion de los cupos a las compras del exterior, y sobre todo por

" http://www.bce.fin.ec/
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el incremento de tarifas de Impuesto a los Consumos Especiales (ICE) como
consecuencia de la nueva Ley de Reforma Tributaria.

Dado estos antecedentes se facilita una visién clara del panorama actual del
sector y en base a esto se puede predecir que la gente estara a la expectativa de
si invierte 0 no en un vehiculo ya que se est4 en época de crisis, la compra de un
vehiculo nuevo no seria una prioridad, por lo tanto se considera que la tendencia
se inclinard por la compra de vehiculos usados o seminuevos y los automoviles
gue han sido adquiridos antes del afio 2000 seran viejos y los comprados
posteriormente lo seran a largo plazo, éstos a medida que pasa el tiempo se
desgastan y deberan reponerse.

Segun cifras que maneja la Comision de Transito del Guayas, en la ciudad de
Guayaquil circulan diariamente un aproximado de 400.000 vehiculos y la
Superintendencia de Compafias indica que existen 684 locales de servicios
automotrices formalmente establecidos, en los cuales se refleja una frecuencia de
clientes que van entre 5 y 10 vehiculos diarios por local, siendo los fines de
semana los de mayor afluencia de clientes, debido a que es el dia en que los
duefios de los automoviles tienen tiempo para darle un mantenimiento a sus

automotores, tanto de limpieza como la adecuada lubricacion de los mismos.

Estimulados por los datos antes mencionados y frente a la baja en la compra de
automoviles nuevos, se puede predecir que los conductores buscaran dar un buen
mantenimiento a sus vehiculos al no pensar en adquirir uno nuevo, estos aspectos
proyectan hacia la preparacion de estrategias para conquistar las preferencias de
los clientes que se presentara a lo largo de este proyecto para hacerle frente a una
demanda insatisfecha pero no saturada en el sector a incursionar, pues al
introducir un aspecto diferenciador en cuanto al servicio de lavado y lubricacion
automotriz, y la capacidad de respuesta y atencion al consumidor en el menor

tiempo posible, se hard de este centro de servicios uno de los muy pocos que
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brinde un servicio de alta calidad convirtiéndonos asi en los pioneros que

predominen en el sector.

De acuerdo a informacion facilitada por el Muy llustre Municipalidad de Guayaquil
se pueden identificar 14 parroquias que conforman la ciudad, asi como el nimero
aproximado de habitantes en cada una de ellas, claramente se puede especificar
gue la parroquia que se encuentra dentro de nuestro sector es la Tarqui, donde el
Arquitecto Juan Palacios funcionario de la Municipalidad indico que la poblacion
en el sector de la Via a la Costa es de 68.000 habitantes; contando con un

conjunto habitacional aproximado de 17.000 casas.

Poblacion por Parroquias
Parroquias Urbanas-Censo 2001

Parroquia Habitantes Predios Viviendas

Pedro Carbo 13,462 6,078 4,192

Roca 7,296 2,101 2,599
Rocafuerte 8,761 7,687 3,300
Olmedo 9,516 4,326 3,384
Bolivar 9,149 1,306 2,823
Ayacucho 11,976 3,423 3,510
9 de
6,680 2,137 2,164
Octubre
Sucre 15,071 1,889 4,290
Urdaneta 25,323 3,003 7,528
Tarqui 835,486 209,366 220,226
Ximena 500,076 103,127 115,528
Garcia
60,255 6,949 15,448
Moreno

Letamendi 101,615 14,653 23,534

Febres-
341,334 50,347 71,938

Cordero
Total 1,946,000 416,392 480,464

Fuente: M.I. Municipalidad de Guayaquil

25



TCC: Estudio de factibilidad microempresa

.......................................................................................................................................................................

Segun los datos estadisticos otorgados por el Sefior Carlos Farra funcionario de la
CTG, existen 25.500 vehiculos matriculados y domiciliados en el sector de la Via a

la Costa.

6.6.Tamaiio y potencial crecimiento de la empresa

Se estima que después de 10 afios la via a la Costa estard mas poblada, ya que
segun informacion facilitada por funcionarios del Municipio de Guayaquil existen
actualmente proyectos urbanisticos que ascienden las 2.000 viviendas lo que
representaria un crecimiento del 11% al finalizar el 2020°, especialmente cuando
el nuevo aeropuerto internacional y el puerto de Posorja doten de mayor

movimiento a esta zona.

Entonces, la demanda de casas en este sector aumentara porque alli las tierras
son mas altas, habrd un mejor clima y a futuro se dard un mayor desarrollo
comercial, sin mencionar aun que cada vez mas instituciones educativas buscan
expandir su infraestructura hacia esta area de la ciudad. Mas habitantes de la
zona recurriran a la utilizacion de sus vehiculos automotores para sus actividades
diarias y por ende requeriran de un lugar que pueda proveer un servicio de calidad

en la cercania de sus domicilios.

La vision del proyecto es ir ampliando el negocio de modo que los clientes
encuentren en las instalaciones todos los servicios necesarios para mantener al

vehiculo en perfectas condiciones, es por eso que se cuenta con el terreno

& http://www.guayaquil.gov.ec/
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necesario para atender esta necesidad y poder llegar a satisfacer una demanda
del 50% de la poblacion que habita en esta zona.

Es por esto que la infraestructura inicial tendréa la capacidad de atender a 400
vehiculos a la semana, con vista de poder atender a 800 vehiculos a la semana
dependiendo del crecimiento de la clientela una vez que se esté posicionado en el
mercado; para lo cual se contara con los instrumentos necesarios que permitira un
claro crecimiento de la empresa conforme se vaya ganando espacio en el

mercado.
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7. CONSTITUCION DE LA EMPRESA

7.1. Marco Legal

La compafiia se constituirA como una compafiia limitada, de nacionalidad
ecuatoriana, con domicilio principal en la ciudad de Guayaquil. La sociedad en
formacién se regira por las disposiciones de la ley de compafiias y por las del
cédigo de Comercio. Segun el articulo segundo de la clausula tercera, la

compaifiia podré dedicarse al servicio y mantenimiento de vehiculos.

7.2.Caracteristicas de la sociedad

Esta Compafia tiene como caracteristica principal, que es una compafiia cuyo
capital, dividido en acciones negociables, y sus accionistas responden Unicamente
por el monto de sus aportaciones. Esta especie de compafias se administra por
mandatarios amovibles socios 0 no. Se constituye con un minimo de dos socios

sin tener un maximo.

En esta especie de compafiias puede consistir en una razén social, una
denominacion objetiva o de fantasia. Debera ser aprobado por la Secretaria
General de la Oficina Matriz de la Superintendencia de Compafiias, o por la
Secretaria General de la Intendencia de Comparfias de Guayaquil, o por el

funcionario que para el efecto fuere designado en las intendencias de compaiiias.

El capital minimo con que ha de constituirse la Compafiia Limitada, es de
ochocientos dolares. El capital deberd suscribirse integramente y pagarse al
menos en el 25% del capital total. Las aportaciones pueden consistir en dinero o
en bienes muebles o inmuebles e intangibles, o incluso, en dinero y especies a la
vez. En cualquier caso las especies deben corresponder al género de comercio de

la compafiia. El socio que ingrese con bienes, se hara constar en la escritura de
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constitucion, los bienes seran avaluados por los socios. La compafiia podra
establecerse con el capital autorizado, el mismo que no podra ser mayor al doble
del capital suscrito.

En el caso de DIPOSA S.A. el capital social suscrito es de DOSCIENTOS
DIECISIETE MIL DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA (USD $
217,000.00), dividido en 207 acciones ordinarias y nominativas, de UN ML
DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDO DE AMERICA (USD $ 1,000.00) valor
nominal cada una, numeradas consecutivamente del uno al doscientos siete. (Ver

Anexo 1 para la escritura de constitucion)

7.3.Propiedad accionaria

Las acciones de la sociedad se encontraran conformadas de la siguiente manera:

v Poullette Meza Cederiio 40%
v' Diana Naula Merizalde 60%
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8. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

8.1. Historia del Negocio

La idea del negocio nacio tres afios atras, cuando un familiar de Poullette Meza
Cedefio, se vio en la necesidad de incursionar en un negocio independiente para
de esta manera dejar de trabajar para una empresa y tener mas tiempo para su
hija y demés familiares que requerian de la constante atencién y cuidados de la

misma.

Lamentablemente la situacion econdémica no le permitié el poder desarrollar esta
idea emprendedora e innovadora a pesar de los multiples esfuerzos para adquirir
el capital necesario para poder empezar un nuevo negocio, lo cual la desilusiono y

decidi6 esperar el momento adecuado para emprender dicha travesia.

Es asi que como parte de uno de los distintos requisitos de grado para obtener el
titulo de Ingenieria Comercial en la Universidad del Pacifico, las socias-fundadoras
hallan la férmula ideal para realizar un suefio olvidado; a través de la inversion de
su capital en sociedad mas la idea innovadora y emprendedora que surgié algun
tiempo atras, estableciendo un negocio de lavado y lubricacion de vehiculos en un

sector donde actualmente no existe competencia directa.
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8.2.Mision, Vision y objetivos de la empresa

MISION

Somos una empresa dedicada al mantenimiento automotriz, que ofrece productos
y servicios de alto valor agregado, mediante procesos de vanguardia que
respetan el medio ambiente, asegurando la calidad de nuestros servicios y dando

confianza y satisfaccion a nuestros clientes

VISION

Ser la empresa con el mas alto nivel de servicio en la industria de limpieza y
mantenimiento basico de vehiculos en la ciudad de Guayaquil, manteniendo los
estandares de calidad en cuanto a la industria de servicios se refiere, conllevando
a la excelencia profesional, con presencia a nivel nacional., que se distinga por

proporcionar una calidad de servicio excelente a sus clientes

OBJETIVOS
Objetivos Corto Plazo

e Ganar posicionamiento en la mente de los consumidores en el periodo
de un afio, como le negocio de lavado y lubricacién de vehiculos méas
innovador en el mercado

e Formar alianzas estratégicas con un minimo de 2 empresas que brinden
servicios de taxi para el lavado y mantenimiento de sus vehiculos en el
primer semestre de funcionamiento.

e Llegar a lavar 400 vehiculos mensuales en un periodo de un afio.
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e Incrementar las ventas en un 6% mensual conforme inician las

operaciones del negocio.

Objetivos Mediano Plazo

e Formar alianzas estratégicas con tarjetas de crédito para el pago de los
servicios en nuestras instalaciones a partir del 3° semestre de

funcionamiento.

Obijetivos largo plazo

Vender un espacio para la franquicia de Sweet and Coffee para nuestro
negocio para que la espera del cliente sea mas amena a inicios del 6°
afio de funcionamiento, para lo cual se les vendera un espacio de 25
metros para la adecuacion de su local.

e Ser lider en la industria de servicios de mantenimiento basico automotriz
a nivel local, con el 10% de participacion del mercado local a partir del 6°
afio de funcionamiento.

e Lograr la identificacion del cliente con el negocio de servicios de
mantenimiento basico automotriz a partir del 6to afio de funcionamiento.

e Lograr disminuir el impacto ambiental a través del correcto manejo de
residuos de materiales utilizados en el mantenimiento basico automotriz
a partir del 5to afio.

e Incrementar la capacidad instalada en un15% con respecto al servicio al
finalizar el quinto afio de operaciones

e Abrir una sucursal adicional en otro punto estratégico de la ciudad o sus

sectores aledafios al sexto afio de funcionamiento (especificamente en

el sector urbanistico de Samborondon).
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8.3. Estructura de la Industria en general y del negocio en particular

Alcance Geogréfico:
Guayaquil
Alcance Horizontal:
Limpieza y Mantenimiento basico de vehiculos (lubricacion)
Alcance Vertical:
Servicios
Industria:

Industria de servicios dedicada a la limpieza y lubricacion de vehiculos en la
ciudad de Guayaquil.

La industria en la que se esta por incursionar, es la de servicios ya que este es el
sector econdémico que engloba todas aquellas actividades econdémicas que no
producen bienes materiales de forma directa, sino servicios que se ofrecen para
satisfacer las necesidades de la poblacion, y es importante recalcar la gran

diversidad de actividades que esta comprende.

Este sector es amplio y heterogéneo, por lo que se puede determinar que las
caracteristicas de las personas que utilizan la industria de servicios; estan ligadas
a los indicadores de nivel de desarrollo, calidad de vida y grado de bienestar. Es
un sector econdmico importante dentro de un pais, porgue estos generan riquezas
y puestos de trabajo para los habitantes, ya que el valor econémico que este
representa va de la mano con el gran nimero de personas que ocupan sus

puestos en el sector de la industria de servicios.

Los servicios de lavado y lubricacion de vehiculos estan dirigidos directamente al
consumidor, ya que este servicio no se puede almacenar pues se presta solo

cuando es necesario, ademas, la industria siempre debe estar en contacto directo
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con el consumidor; y estas se pueden clasificar segun cubran las necesidades

sociales, se dirijan a la produccién o a las personas.

En la ciudad existen varios negocios que brindan el servicio de lavado y
lubricacion de vehiculos; en los que se puede distinguir dos tipos de tamafio de
negocio; los pequefios negocios de lavado y lubricacion de vehiculos y los
grandes negocios de lavado y lubricacion de vehiculos; no se puede determinar
gue existan negocios medianos debido a que los negocios pequefios existentes se
sienten satisfechos con las ganancias diarias que hasta ahora han ido obteniendo

en sus negocios.

Los negocios pequefios que existen en la Industria de servicios de lavado y
lubricacion de vehiculos, son negocios que en su mayoria son familiares, fundados
en el patio de una casa, o en la vereda de la misma; estos negocios se preocupan
por la generacion de utilidades y no en un servicio orientado a la satisfaccion del

cliente.

La limitacion de recursos con la cual cuentan este tipo de negocios dificulta la
posibilidad de que estas lavadoras y lubricadoras de vehiculos en algin momento
se expandan para poder abarcar un porcentaje mayor de consumidores. El target
hacia el que estan dirigidos los negocios pequefios de lavadoras y lubricadoras de
vehiculos es la poblacion socio econdmica media y media baja. De acuerdo a la
Superintendencia de Compaifiias® la participacién que este tipo de negocios de
lavado y lubricacion de vehiculos tienen en el mercado es del 98%, por lo que se
puede decir que de los 684 negocios que existen actualmente en el mercado 670
pertenecen a este grupo, ya que los costos por servicio van entre los $3 y $6

dolares por lavada de vehiculos, y entre $15 y $25 dolares por lubricacion de

° http://www.supercias.gov.ec/consultas/inicio.html
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vehiculos, lo que permite que sea mas accesible el uso de estos servicios hacia el

target al que estan dirigidos.

El segundo tipo de negocios que existen son los grandes negocios de lavado y
lubricacion de vehiculos, donde una marca conocida respalda el servicio que
ofrecen dentro de sus instalaciones; garantizando la calidad de su trabajo y la total
satisfaccion de los clientes.

Estos negocios cuentan con la ventaja de que ya existe un posicionamiento de la
marca en la mente de los consumidores, por lo que estos no dudan al momento de
elegirlos para confiarle el mantenimiento de sus vehiculos; cuentan con mano de
obra calificada; instalaciones amplias y seguras, caracteristicas importantes que
brindan al consumidor la certeza de que todas sus necesidades seran atendidas y

satisfechas por parte de los miembros de la organizacion.

La participacion que este tipo de negocios de lavado y lubricacion de vehiculos
tiene en el mercado es apenas del 2%, es decir que en cifras apenas 14
lavadoras pertenecen a este grupo. Esto se puede deber al poco atractivo que
tiene actualmente el pais hacia los inversionistas, ya que instalar este tipo de
negocios de lavadoras y lubricadoras franquiciadas por marcas conocidas a nivel
mundial como Primax, Mobil y Texaco; representan una inversion alta, por los

estandares de calidad y de tecnologia que estas mismas marcas exigen.

El target hacia el que estas lavadoras y lubricadoras estan dirigidas es al nivel
socio econémico medio-alto y alto, por lo que sus costos superan los $10, un valor

elevado en comparacion con la media de los precios existentes en el mercado.

Los servicios que se ofreceran dentro del negocio de mantenimiento basico de

vehiculos que se presentan en el proyecto son el de lavado y lubricacién de

35



TCC: Estudio de factibilidad microempresa

.......................................................................................................................................................................

vehiculos, mas un valor agregado para el cliente mientras espera que su
necesidad sea atendida. Este proyecto desea ofrecer un servicio diferente a la
percepcién comun del cliente, donde el tiempo del mismo es valioso para la
organizacion, por lo que la empresa esta dispuesta a retribuir el tiempo de espera
a través de actividades dinamicas como por ejemplo: servicio de bebidas y snacks,
acceso a Internet a través del servicio wireless gratuito, informacion de deportes y
noticias actualizadas, asi también se preocuparan por el bienestar fisico y la
seguridad del cliente mientras espera.

El estandar de servicios siempre estara avalado por la calidad que se ofrecerd, asi
como la satisfaccion total del cliente al momento de abandonar sus instalaciones,
logrando asi la fidelidad del consumidor para que de esta manera vuelva a utilizar
los servicios de Wash n’ go, ya que se lograra posicionarse en la mente del
consumidor como una empresa seria y mas que todo preocupada por el bienestar

de las personas que visitan sus instalaciones.
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9. Descripcion del producto

9.1. DESCRIPCION DEL PRODUCTO

WASH AND GO es una empresa que opera en funcion del cliente, cuyo Unico
objetivo es brindar la excelencia en cada uno de sus servicios, cuentan con un
personal capacitado para cubrir las necesidades que el cliente requiera. Ademas
poseen los recursos necesarios y disponibles para que el tiempo de espera sea
ameno, haciendo uso de los servicios adicionales gratuitos dentro de las
instalaciones, porque se ha pensado en la comodidad y calidad que el cliente

merece.

Por la intangibilidad del servicio, éste se prestara de manera rapida y eficaz; el
lugar donde se prestara el servicio, mostrara pulcritud, elegancia y confort; el

personal se vestird apropiadamente con un equipo moderno.

Estos servicios estan proyectados de manera personalizada a cubrir las
necesidades de lavado y cambio de aceite. Todos los servicios se diferencian del
mercado competidor ya que tendra calidad y calidez para nuestro universo de

clientes.
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El proceso de produccion de nuestro servicio sera el siguiente (Ver también Anexo
2):

PROCESO 1: Etapas del proceso de lavado

Recepcién del vehiculo

1. Elcliente se acerca a las instalaciones a solicitar el servicio.
2. Se ingresa la orden de trabajo y se direcciona al cliente a la sala de espera
(ver proceso 2.).

3. El vehiculo es conducido por uno de los gestores al area de lavado.

Lavado, aspirado y secado

1. El operador de lavado de vehiculo empieza por el lavado externo del
automotor, desde la carroceria completa hasta los aros y neumaticos.
Se procede a enjabonar el vehiculo

3. Se procede a quitar el jab6n con ayuda del rociador a presion con el fin de
utilizar éptimamente el agua.

4. Se direcciona el vehiculo al area para el lavado de la carroceria interna,
esto es por la parte de abajo del vehiculo. Este procedimiento se lo realiza
con el rociador a presién para facilitar el trabajo.

5. Se procede a la limpieza interna del vehiculo, aspirar la tapiceria y muebles,

brillo para el tablero.

Inspeccién

El gestor entrega el documento de orden al supervisor del area para la inspeccién

de los procesos realizados previa facturacion del servicio.
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Entrega

1. Se entrega el documento de orden para la facturacion.
2. Se notifica al cliente la finalizacién del servicio y se procede al cobro del

mismo.

PROCESO 2: Espera del cliente

1. Elcliente es direccionado a la sala de espera.

2. Aqui se le ofrece al cliente una bebida caliente o fria, mientras degusta de
un snack (especial del dia).

3. En esta éarea el cliente espera en un ambiente comodo y ventilado de un
evento deportivo en la television o puede hacer uso de la red inalambrica
disponible en el salon, asi como de los juegos de video que se instalaran en
el mismo.

4. Transcurrido los 45 minutos, tiempo en el cual finaliza el proceso de
limpieza del vehiculo, se le notifica al cliente y se entrega la factura para su

pago y retiro del automotor.
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PROCESO 3: Etapas del proceso de cambio de aceite

Recepcién del vehiculo

1. Elcliente se acerca a las instalaciones a solicitar el servicio.

2. Se ingresa la orden de trabajo y se direcciona al cliente a la sala de espera
(ver proceso 2.).

3. El vehiculo es conducido por uno de nuestros gestores al area de cambio
de aceite.

Cambio de aceite

1. El operador de cambio de aceite de vehiculo saca la tapa y empieza
retirando el aceite ya quemado del motor del vehiculo.

2. Este desecho es colocado en una carfieria en donde se depositara el
residual de este quimico en un almacenamiento exclusivamente para su
recoleccion.

3. Se procede a la colocacion del nuevo aceite en el automotor y se cierra

la tapa

Inspeccién

El gestor entrega el documento de orden al supervisor del area para la inspeccioén

de los procesos realizados previa facturacion del servicio.

Entrega

1. Se entrega el documento de orden para la facturacion.
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2. Se notifica al cliente la finalizacién del servicio y se procede al cobro del

mismo.

9.2.Anédlisis FODA

Fortalezas:

U

Se cuenta con un grupo de criterios y estandares nacionales para
establecer el nivel de calidad, competitividad e impacto social.

Poseemos capacidad técnica propia.

Contamos con mano de obra técnica calificada.

Servicio de espera Innovador para el cliente

Infraestructura adecuada

Procesos orientados a la optimizacion de recursos

Procesos estandarizados y normados de acuerdo a los sistemas ISO 9000

L

Contaremos con servicios adicionales sin costo para el cliente para que el

tiempo de espera sea mas ameno y dinamico

Oportunidades:

= Mercado liderado por competidores débiles, debido al deficiente enfoque de
la fidelidad del cliente

= Alternativas de alianzas estratégicas con empresas nacionales

= Poca satisfaccion del cliente por el servicio hasta ahora ofrecido por la

Industria

= Sector donde no existe este tipo de servicio, via a costa.
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Debilidades:

= Poco reconocimiento de la marca en el mercado

J

Bajo poder negociador con clientes.

= Al ser productos suntuarios son mas vulnerables, ya que al momento de
una crisis econémica las personas tienden a reemplazar los servicios no
inherentes a la canasta basica familiar,

= Poco conocimiento del mercado de servicios de lavado y lubricacién de

vehiculos

= Falta de tecnologia de punta

Amenazas:

Mayores impuestos por el Gobierno

Medidas impositivas que tomen los organismos de control.
Alternativas de financiamiento mas caras

Presencia de servicios y productos sustitutos

Inversion por parte de franquicias en negocios similares

L

Precios existentes en el mercado bajos, por lo que complica la

competitividad

U

Sensibilidad al precio por parte del cliente
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9.3. Cinco fuerzas de Porter

La seleccién de la posicidbn competitiva deseada del negocio, requiere comenzar
por la evaluacién de la industria de servicios de lavado y lubricacion de vehiculos
en la ciudad de Guayaquil. Para lograr esta tarea, debemos comprender los
factores fundamentales que determinan sus perspectivas de rentabilidad plazo.
El marco de referencia mas influyente y el mas ampliamente empleado para
evaluar el atractivo de la industria es el modelo de las cinco fuerzas propuesto por
Michael E. Porter, por lo que se ha ponderado con una escala de 1 a 5 los
obstaculos que podria presentar la Industria que rodea nuestro negocio

+ Amenaza de nuevas entradas

AMENAZA DE NUEVAS ENTRADAS CALIFICAC
Economia de escala

N

Diferenciacion de producto
Requerimientos de capital
Costo de cambio
Capacidad tecnoldgica
Ventajas en costo

Politica Gubernamental
Crecimiento de la Industria

Fusiones

I W B0 G N

PROM

La probabilidad de que nuevos inversionistas incursionen en la industria es
considerablemente alta, ya que hay minimas barreras de entrada en el sector de
lavadoras de vehiculos al nivel de servicios que se ofrecerd. No se necesita de
mucha preparacion ni conocimientos técnicos para operar en este tipo de negocio,
pero también depende del servicio que se quiera ofrecer. La Unica posible barrera
gue tendrian para ingresar en la industria seria el costo de la inversion que
tendrian que desembolsar los duefios si quieren ingresar al mercado y acaparar la

demanda con ideas innovadoras.
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+ Grado de Rivalidad

GRADO DE RIVALIDAD CALIFICAC
Numero de competidores en equilibrio
Crecimiento relativo de la Industria
Diferenciacion o costo de cambio clientes
Aumento de Capacidad

Aumento de Tecnologia

Diversidad de competidores

Intereses estratégicos

Alianzas Estratégicas

Restricciones Gubernamentales y Sociales
Implementacion de normas

(6]

Estandarizaciones de calidad

Wlw 2 AR NNR RO W

PROM

Debido a que existe un numero considerable de negocios en igualdad de
condiciones en la Industria de servicios de lavado y lubricacion de vehiculos, el
grado de rivalidad que existe entre ellos se puede poner en una calificacion media.
La rivalidad y la forma de competir en estos negocios es por los precios, no existe
un nivel alto de crecimiento en este tipo de industrias, ya que los negocios
actuales no poseen la capacidad de aumento de atencidn por tener recursos
limitados. También se puede indicar que no existe una diversidad en los servicios
gue ellos ofrecen, ya que la mayoria de estos negocios poseen las mismas
caracteristicas; no tienen estrategias para crecer dentro del mercado y no se

preocupan por la mejora continua de la calidad de los procesos que realizan.
Los Unicos puntos importantes que encontramos podrian ser de riesgo en la

Industria son las restricciones Gubernamentales que se pueden dar en el

transcurso del tiempo.
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+ Poder de Negociacion del los Compradores

PODER DE COMPRADORES CALIFICAC
% de compras en costo de comprador 4
% de compras en ventas de vendedor 4
Diferenciacion de producto comprado 2
Costo de cambio del comprador 3
Rentabilidad de compradores 4
Contribucién compras a calidad/servicio del comprador 2
Grado de informacidn del comprador 2
Posibilidad del comprador de afectar al consumidor final 3
Compromiso del comprador con el medio 2
Integracion 3
PROM 3

El nivel de poder de compradores es medio, ya que no existe mayor diferenciacion
de este tipo de servicios en el mercado, a pesar del porcentaje de compras que
realizan tanto los compradores y los vendedores. Asi mismo se puede observar
gue el grado de informacion que tienen los compradores acerca del servicio que
se ofrece no es el optimo, por lo que el cliente facilmente se podria confundir por
los servicios que se ofrecen en cada uno de los negocios de lavado y lubricacion

de vehiculos.

+ Poder de Negociacion de los Proveedores

PODER DE PROVEEDORES CALIFICAC
Numero de proveedores importantes 3

Disponibilidad de sustitutos

% de compras en ventas de proveedor
%de compras en costos de la industria
Costo de cambio de proveedor
Integracion hacia adelante

Estandarizacién de calidad

NN NN NN DS

PROM
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En el mercado existe un nimero considerable de proveedores importantes que
podrian facilitar los insumos necesarios para la produccién del servicio de lavado
y lubricacion de vehiculos, por lo que esto complica el poder de negociacién de
los proveedores; que en la actualidad esta en un nivel bajo. No existen mejoras
continuas en la calidad de los productos que estos ofrecen por lo que los
consumidores facilmente podrian cambiarse con otro proveedor que le ofrezca
mejores beneficios

+ Amenaza de sustitutos

AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS CALIFICAC
Disponibilidad de sustitutos cercano 2
Costo de cambio del usuario 2
Estandarizacién de la calidad 2
PROM 2

El grado de amenaza de servicios sustitutos es relativamente bajo, ya que las
personas por falta de tiempo prefieren hacer lavar sus vehiculos por los guardias
de sus trabajos o por sus empleados. Sin embargo se puede apreciar que la
calidad del servicio que puede brindar este tipo de personas no es el 6ptimo, ya
gue el lavado que realizaran serd muy superficial, por lo que al usuario le costaria
adaptarse a este nuevo tipo de servicios donde su carro no ha sido lavado a

profundidad y con el cuidado adecuado.
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10. EQUIPO GERENCIAL

10.1. Estructura Organizacional

La estructura organizacional estara estructurada en 3 niveles, de mandos altos,
medios y bajos; por lo que el organigrama quedaria de la siguiente manera:

Gerencia General

Depa,rtamento Administracion
técnico
|
| | |
N ™
Lavado Lubricacion Ventas / Serv. al cliente
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10.2. Funciones

Las funciones y caracteristicas de los empleados se determinaran acorde a los
cargos que ocuparian, por lo que los cargos y funciones quedarian asi:

Cargo Gerencia General / Administrador
En dependencia de Ninguno
Bajo su cargo Departamentos técnicos, administrativos y ecolégico

% Representante legal de la empresa

s Formular, ejecutar y planificar los principales
objetivos de la empresa.

% Planificar y supervisar las actividades de
comercializacién y ventas.

% Planear, desarrollar y aplicar las politicas,
procedimientos y programas que involucren los
temas de recursos humanos y de cultura
organizacional.

Funciones < Coordinar los recursos humanos y de capital.

% Coordinar y establecer politicas y procedimientos
con los diferentes departamentos.

s Evaluary revisar los procedimientos.

% Analizar resultados obtenidos.

% Realizar convenios con proveedores

% Realizar convenios estratégicos con empresas
relacionadas al negocio

+ Elaborar planes de marketing y publicidad

% Coordinar pago de impuestos y manejo de
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contabilidad de la empresa

X/
L X4

Realizar pagos administrativos

X/
L X4

Lunes a Domingo
9:00 -17:30
$1,000.00

Horarios Rotativos

X/
L X4

*>

Sueldo

o
A5

Cargo Supervisor técnico

En dependencia de Gerencia General

Bajo su cargo Areas de lavado y lubricacion

% Construir y mantener la relacion con los
departamentos  técnicos de clientes vy
proveedores.

% Consolidar, gestionar y supervisar las tareas del
area técnica, asi como las actividades de las
personas a su cargo.

Funciones % Recibir, entender, sumariar, priorizar y organizar
las necesidades del area.

% Asignar recursos, tareas y supervisar su
cumplimiento, para que se atiendan los tiempos y
objetivos planteados.

% Realizar pedidos de suministros y de insumos de
operacion del area técnica

% Supervisar inventarios de insumos y suministros

% Lunes a Domingo
% 9:00a17:30
Sueldo % $500.00

Horarios rotativos
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Cargo Recepcionista cajera
En dependencia de Gerencia General/ Administrador
Bajo su cargo Ningun personal

X/

* Receptar clientes

X3

A5

Asignar vehiculo al servicio

X3

A5

Planificar de recursos y rutas

X3

A5

Atender, solucionar y registrar incidencias

% Llamar al cliente por necesidades del servicio
% Control de la evolucion del servicio.

% Manejar inventario de oficinas

Funciones % Cobrar valores por servicios

% Manejar agendas

« Elaborar oficios

% Atender a clientes

% Clasificar facturas

 Elaborar facturas y retenciones
% Pagos a proveedores

+ Llevar base de datos de clientes

% Lunes a Domingo
% 9.00-17:30

Horarios Rotativos

Sueldo % $350.00
Cargo Operador lavadora y lubricadora
En dependencia de Supervisor técnico
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Bajo su cargo Ningun personal

X4

Funciones «+ Atender clientes

L)

X/
L X4

Lavar vehiculos

X3

A5

Lubricar vehiculos

L X4

Informar al Supervisor sobre inconvenientes

X/
°0

Horarios Rotativos Lunes a Domingo
9.00-17:30

$ 300.00

X/
°e

°e

Sueldo D

Definicion de perfiles

Gerente General

Perfil Académico

¢ Ingeniero comercial o en Marketing y Ventas

Experiencia

e Experiencia en atencién al cliente minimo 5 afios

Caracteristicas
e Buena presencia
e Autoridad sobre los individuos
e Liderazgo
e Capacidad de negociacion
e Tolerancia al estrés
e Sentido comun
e Capacidad de toma de decisiones

e Manejo de riesgos
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e Adaptabilidad a los cambios
Supervisor Técnico

Perfil Académico

e Bachiller contable
Experiencia

e Experiencia en atencion al cliente de 1 a 2 afios

Caracteristicas
e Creativa
e Organizada
e Buena presencia
e Facilidad de palabra
e Capacidad de decision
e Iniciativa
e Tolerancia al estrés
e Adaptabilidad

Recepcionista cajera

Perfil académico

e Bachiller técnico

Experiencia

e Experiencia en area automotriz 2 afios

Caracteristicas
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e Organizado

e Facilidad de palabra

e Capacidad de decisién

e Iniciativa

e Tolerancia al estrés

e Adaptabilidad

e Autoridad sobre los individuos

e Sentido comun

Operador técnico
Perfil académico

e Bachiller
Experiencia

e No necesaria

Caracteristicas
e Organizado
e Con Iniciativa
e Tolerancia al estrés
e Adaptabilidad

e Sentido Comun
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Proceso de seleccion: reclutamiento, seleccién y contratacion

En la empresa serd un aspecto muy importante el cuidar la debida seleccion con la

gue se contratara a los empleados.
El proceso de seleccion seré el siguiente para el personal:

Anunciar cargos disponibles en clasificados en El Universo
Receptar carpetas de aspirantes

Seleccionar los mejores candidatos para los cargos
Entrevistar personalmente a los aspirantes al cargo
Seleccionar los candidatos con mejores resultados
Verificar referencias laborales y personales

Entrevista final

AN NN Y N N NN

Seleccionar aspirantes para el cargo

La formacion de estos trabajadores comenzara con la elaboracion de un manual
de los procesos mas importantes a tener en cuenta tanto en la relacion con los
clientes como en los aspectos mas importantes a tener en cuenta en las fases pre-

in- y post del servicio de lavado y lubricacién de vehiculos.

En el momento de la contratacion del personal se debera tener en cuenta las
caracteristicas de nuestra empresa, creando una filosofia de empresa y de

fidelizacion del cliente interno mas agresiva si cabe.

Para ello se debe analizar los aspectos mas relevantes que para el trabajador

tienen mas importancia dentro de una organizacion.

e REMUNERACION

e BUEN AMBIENTE DE TRABAJO

e RECONOCIMIENTO

e POSIBILIDADES DE PROMOCION
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e FORMACION.
e SEGURIDAD.

Aspectos que se tendran muy en cuenta para poder formar una plantilla eventual

con garantia de éxito.
10.3. Experiencia previa de los miembros del equipo gerencial

El equipo gerencial estd compuesto por sus dos accionistas principales, quienes a
través de su vida laboral se han desenvuelto en el @mbito financiero publico y
privado.

Diana Naula ha desempefiado cargos en el Instituto Ecuatoriano de Crédito
Educativo y Becas, con gran experiencia en el servicio al cliente y administracion
ejecutiva.

Poullette Meza ha desempefiado cargos en el area comercial y operativo de la
Administradora de Fondos y Fideicomiso BG, con lo cual ha adquirido experiencia

en el area del servicio al cliente y procesos internos.
Con la experiencia y memorias obtenidas en empleos anteriores, y conocimientos

adquiridos en emprendimiento en la Universidad del Pacifico, han aceptado el reto

de independizarse y poner en marcha un innovador y exitoso proyecto.

55



TCC: Estudio de factibilidad microempresa

.......................................................................................................................................................................

10.4. Cultura empresarial

La toma de decisiones serd con alta participacion de los empleados, la
comunicacion sera directa dando toda la informacion necesaria para mejorar la

toma de decisiones, los valores empresariales que regiran la organizacion seran :

e Integridad, honestidad y lealtad al cliente en el ejercicio de
las funciones.

e Excelencia basada en la satisfaccion del cliente

e Equipo dinamico multidisciplinar y profesional con amplia
experiencia

o Profesionalidad, creatividad y eficiencia en todas las
labores y actividades.

o« Capacidad de flexibilidad y adaptacion frente a posibles
cambios sobre la marcha.

e Excelencia, compromiso y entrega a nuestros clientes

El negocio esta organizado estratégicamente para brindar un servicio de lavado y

lubricacion de vehiculos, dirigidos a la demanda de nuestros clientes.
La actitud y aptitud sera siempre de atencidon humana, personalizada,

especializada y con calidad para lograr la satisfaccion de los clientes.

Estratégicamente haciéndolos sentir parte de la empresa.

El objetivo de la empresa es brindar un servicio de calidad e innovador,

produciendo ganancias.
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La cultura empresarial estd orientada al servicio al cliente, con personal
comprometido a satisfacer las necesidades oportunas de nuestra clientela bajo los
mas altos estandares de calidad, por lo que se llevara a cabo los siguientes
procesos para mantener la fidelidad del cliente.

Se creara una identidad
Crear una identidad significa darle un estilo propio a nuestro negocio 0 a nuestros

Servicios.

Es crear una marca, es hacer que los consumidores se identifiquen con ella, y la

reconozcan en cualquier momento.

Nuestra identidad puede estar basada en alguna diferenciacion o caracteristica
importante de nuestros productos, en el estilo o la forma en que brindamos

nuestros servicios, en los disefios o la combinacidn de colores que usamos, etc.

Se escuchara al cliente
Escuchar al cliente es estar permanentemente atentos a sus opiniones,

sugerencias, comentarios, quejas o reclamos.

Incluso, debemos procurar buscar dicha informacién, por ejemplo, haciendo uso
de encuestas, crear un buzon de sugerencias, dialogar con ellos y preguntarles
cudl es su opinidn sobre nuestros servicios, llamarlos por teléfono para ver qué tal

les fue con su uso, etc.
Se detectara necesidades, gustos o preferencias particulares

Siempre debemos procurar detectar las necesidades, gustos, preferencias, habitos

0 costumbres particulares de nuestros clientes.
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Para detectar los gustos o preferencias particulares de nuestros clientes, debemos
hacerles seguimiento y analizar, por ejemplo, cuéles son los servicios que mas
utilizan, cudles son sus habitos de consumo, cuales sus preferencias de compra,

etc.

Ello nos permitirA adaptar nuestros servicios a sus necesidades, gustos o
preferencias; y nos permitira saber qué estamos haciendo mal, qué debemos

mejorar, qué debemos quitar o cambiar.

Mejorar el servicio al cliente continuamente
Brindar un buen servicio al cliente es la forma mas eficiente de hacer crecer un
negocio. Consiste en brindar una buena atencion, un trato amable, cumplir con los

tratos y promesas, ofrecer una rapida atencion, un trato personalizado, etc.

Para ello es necesario capacitar a todo nuestro personal, sobre todo aquél que

tenga que interactuar constantemente con el cliente.
El brindar un buen a nuestros usuarios nos permite crecer, ya que no soélo

logramos que el cliente vuelva a comprarnos o Vvisitarnos, sino que también

logramos que recomienden nuestros productos o servicios a otros consumidores.
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11. ANALISIS DEL MERCADO

11.1. Estudio especifico del mercado
En el pais existe una variedad de lavadoras de todos los tamafios, que ofrecen un

sOlo tipo de servicios a multiples.

El mercado de servicios de lavado de autos en Guayaquil no es tan explotado
como en Quito, en donde es apreciable la capacidad y disponibilidad de
inversionistas en ofrecer al cliente tecnologia y un amplio espacio que incluya

rapidez, comodidad y seguridad.

En Guayaquil solo se ha llegado a ver grandes lavadoras con maquinaria
importada en los centros comerciales pero de la marca Mobil, pero debido a que
es una reconocida marca y las caracteristicas con las que ofrecen sus servicios,
sus precios son altos, haciendo que los clientes consideren su economia y

busquen algo acorde a su capacidad adquisitiva.

En Guayaquil existen 300 lavadoras registradas en la Superintendencia de
Compaiiias, este numero debe satisfacer a mas de 400.000 automoviles que
transitan por la urbe, de acuerdo al reporte de la CTG al afio 2009. Pero esta
aseveracion no se cumple debido a que es comun observar un promedio de 2 a 3
automotores en espera en los negocios donde se recurre a obtener estos

servicios.

Es asi que especificamente en el sector Via a la Costa existe un aproximado de
25.500 vehiculos®™ y solo un centro de lavado que recién se ha ubicado hace dos

meses atras, frente a Riocentro Los Ceibos, por lo que el mercado nos va a

% http://www.ctg.gov.ec/
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permitir un facil ingreso al ser el servicio de lavado y lubricacién de vehiculos

innovador y orientado a la total satisfaccion de nuestros clientes.

11.2. Identificacion del mercado potencial y empresarial

El area geografica comprende el amplio sector urbanistico de Via a la Costa, en
donde se levantan conocidas urbanizaciones como Los Ceibos, Puerto Azul,
Torres del Salado, Portal al Sol, Sorrento, Oporto, Valle Alto, Los Angeles, Belo
Horizonte, Laguna Club, Via al Sol, Puerto Seymour, Arcadia, Porto Vita, Porto

fino, Terra Nostra y Casa Club.

Segun datos estadisticos que maneja la Ml Municipalidad de Guayaquil, existen
alrededor de 17.000 viviendas en este sector, de las cuales el 85%™ pertenecen a

la clase media-alta y alta.

De acuerdo a informacion facilitada por funcionarios de la Comision de Transito
del Guayas, existen 25.500 vehiculos matriculados de personas que residen en
este sector, y diariamente hay un flujo de 50.000 vehiculos que circulan por esta
via, esto debido a las Instituciones Educativas que existen en los alrededores. La
CTG indic6 ademas que en los meses de Enero, Febrero y Marzo los niumeros de
vehiculos que circulan por esta via se triplica, por la afluencia de las personas
hacia las costas ecuatorianas, por el periodo vacacional de escuelas y colegios, lo

gue ocasiona gue se incrementen los controles de los estados de los vehiculos.

Los niveles de compra de vivienda por parte de los ciudadanos tienen tendencia a
crecer, ya que el sector de la construccion sigue creciendo aun mas, y sigue

estableciendo proyectos urbanisticos en este sector de la Urbe, donde se espera

" http://www.guayaquil.gov.ec/
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un crecimiento de un 11% al finalizar el 2020, de acuerdo a informacioén facilitada
por el Municipio de Guayaquil.

11.3. Descripcion de las regiones, segmentos y bloques de
compradores

Guayaquil se encuentra dividida en catorce parroquias, siendo la de mayor
habitantes la parroquia Tarqui, donde se destacan los monumentos a Eloy Alfaro y
el de Guayas y Quil, el Teatro Centro de Arte, los Estadios Isidro Romero Carbo y
Modelo Alberto Spencer, el nuevo aeropuerto internacional de Guayaquil, los
centros financieros y comerciales de Kennedy Norte y Urdesa, y comprende
Barrios residenciales como Urdesa, Miraflores, La Alborada, Kennedy, Los Ceibos

y ciudadelas aledafias a la Via a la Costa.

Los blogues de compradores de mujeres y hombres entre los 18 y 65 afos
existentes en la ciudad de Guayaquil, se pueden distinguir por el nivel de poder
adquisitivo que tienen los habitantes, sus necesidades, y el deseo de gastar sus
ingresos en bienes y servicios que no conforman la canasta basica familiar. Los
niveles socio econdémicos que conforman a la sociedad guayaquilefia son, bajo,

medio y alto.

Los segmentos de mercados a definir dentro de nuestro estudio, serd la
segmentacion geografica y demogréfica, ya que las mismas permitirdn analizar al

cliente en igualdad de condiciones.

11.4. Mercado objetivo, nichos de mercado y bloques de
compradores
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El mercado objetivo seran las mujeres y hombres de entre 18 a 65 afios que
poseen vehiculo y que habiten en los sectores de los Ceibos y ciudadelas
aledafias a la Via a la Costa, que posean un ingreso mensual de minimo $
1,200.00 dolares, y que dentro de sus costumbres cotidianas este el usar los
servicios de lavado de automotores por lo menos una vez al mes, por lo que se
establecera que el mercado potencial comprendera 25.500 personas que poseen
vehiculos en el sector de la Via a la Costa, segun datos facilitados por la CTG.

De acuerdo a informacién facilitada por la Comision de Transito del Guayas, en los
meses de invierno la afluencia de los automotores por este sector se triplica por
los constantes viajes que realizan hacia las costa ecuatorianas los ciudadanos de
esta Urbe, por lo que en los meses de enero, febrero y marzo; por lo que el
mercado objetivo se ampliara hacia el mercado flotante que circulara por estas
vias; con lo que se espera ganar mas espacio en el mercado y generar asi un
posicionamiento en la mente de los consumidores que viven en diferentes

sectores de la ciudad de Guayaquil.

11.5. Investigacion de mercado, encuestas y resultados

Para realizar la investigacion se tomo la formula para calcular la muestra para una
poblacién finita, la cual nos indico que el nimero de encuestas a realizar era de
269.

n= Tamafo de muestra
N= Poblacion Total
n=27%— Nop ‘5; Z= Confiabilidad (0.95)
-0+ Zprg b= Probabilidad

g= No ocurrencia

i= Error
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Nuestra investigacion de mercado estuvo orientada a conocer gustos, preferencias
y costos de los consumidores en la Industria de servicios de lavado automotriz,

diferenciando asi los siguientes objetivos:

v Conocer cual de los 2 servicios es mas solicitado (lavado/lubricacion)

v' Determinar las principales razones que tiene el cliente al seleccionar el
servicio

v' Conocer el tipo de clientes que acude a adquirir el servicio

v' Determinar principales sectores escogidos por los clientes para adquirir el
servicio

v' Conocer la frecuencia con la cual asisten las personas a lavar/lubricar sus

vehiculos

La primera pregunta de filtro no se la consideré para el andlisis de la encuesta ya
gue no tiene impacto en los objetivos de esta investigacion, donde se desea saber
cuéles son los gustos y preferencias de las personas con vehiculos al momento de

elegir un local para el mantenimiento de sus automotores.

SEXO

B Masculino
B Femenino
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En la investigacion de mercado que se realizd participaron personas de sexo
femenino y masculino que poseian vehiculo y que vivian en el sector norte de la
ciudad, siendo la participacién en porcentajes del 62.76% de hombres y 37.24%

mujeres

¢ Con que frecuencia utiliza servicios de lavado de autos?

FRECUENCIA

B Una vez al mes

B Dos veces al mes
O Tres veces al mes
B Cuatro veces o mas

De acuerdo a la encuesta realizada podemos observar que la mayoria del
universo de clientes investigados, recurren por lo menos una vez al mes a centros
de lavado de autos para adquirir este servicio y en menor proporcién visitan 4 o

mas veces al mes estos locales.

¢,Cuales son los dias en los que usted solicita el servicio de lavado de los

vehiculos?
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Lunesa Viernes Fines de semana

Las personas prefieren utilizar los servicios de lavado y lubricacion de vehiculos
los fines de semana; esto se puede deber a que las jornadas laborales entre
semana son muy amplias y exhaustivas, lo que les impide frecuentar este tipo de
locales los dias de semana.

¢.Donde usted lava usualmente su vehiculo?

LUGAR

[ Norte
O sur
[ Centro

2%.

66



TCC: Estudio de factibilidad microempresa

.......................................................................................................................................................................

Ya que esta fue una encuesta realizada en un target que habita en el norte de la
ciudad, la mayoria de las personas buscan utilizar estos servicios cerca de sus
viviendas; ya que esto les permitira volver a sus labores domesticas en el menor
tiempo posible. Cabe recalcar que el segundo sector que escogieron fue el centro
y esto se debe a la cercania de sus trabajos.

¢,Cudl es el costo promedio que usted usualmente paga por este servicio?

COSTO LAV

I $3.00 a $6.00
[ $6.01 a $ 10.00
[E $10.01 a $15.00

Al realizar la encuesta en un target que se encuentra en un nivel socio econémico
medio alto podemos apreciar que el costo que las personas estan dispuestas a
pagar por el servicio de lavado de vehiculos es elevado en comparacién con la
media de la poblacién guayaquilefia, ya que al poseer un mayor poder adquisitivo
se puede decir que las personas acceden a cancelar un valor superior a cambio

de recibir un servicio de calidad.

¢ Complementa el servicio de lavado con pulverizada de su vehiculo?
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PULVERIZADA

Se pudo observar que las personas que se acercan a realizar el lavado de sus
vehiculos en su mayoria no realizan pulverizada, esto se puede deber al costo
adicional que este tipo de servicio demanda, o a la falta de tiempo de los

consumidores para esperar el correcto mantenimiento de los vehiculos.

¢, Cudl es el costo promedio que usted usualmente paga por este servicio?
COSTO PUL

[ $10.00 a $15.00
M $15.01 o mas

Como se indico en la encuesta anterior aqui se puede apreciar los elevados

costos que el servicio de pulverizada implica, sin embargo del 62.74% que si
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accede a este servicio, mas de la mitad est4 dispuesto a pagar un valor superior a
los $15 ddlares; siempre y cuando el lavado de su vehiculo sea completo.
¢,Con qué frecuencia cambia el aceite de su vehiculo?

CAMBIO ACEI

[ Cada 3.000 km
[ Cada 5.000 km

La
frecuencia del cambio de aceite de los vehiculos va relacionada con el precio del
mismo y con el tiempo de uso del carro, por lo que la mayoria de las personas que
ya acceden a realizar el cambio de aceite fuera de la concesionaria lo hace por
periodos de 5.000 km de recorrido, ya que usualmente el cambio de aceite de

3.000 km es para carros nuevos y para conservar la garantia de los mismos.

¢, Cual es el costo promedio que usted usualmente paga por este servicio?

COSTO CAM

[ $20.00 a $30.00
[ $30.01 a $40.00
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El costo del servicio de cambio de aceite va acorde al tiempo de la duracion del
mismo y al tipo de aceite que se utilice en el lavado. Por lo que se observa que el
comportamiento de los consumidores que estan dispuestos a pagar mas con tal de

no realizar este servicio con mas frecuencia.

¢Cuando realiza el cambio de aceite de su vehiculo lo complementa con

lavado?

ACEITE Y LAV

En la encuesta realizada las personas supieron indicar que en su mayoria no
complementan el servicio del cambio de aceite con lavada, ya que las lubricadores
dan el servicio de lavado externo del vehiculo gratis evitando asi un pago

adicional por la adquisicion de este servicio.
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¢, Cuél es el tiempo que usted consideraria 6ptimo para el servicio de lavado

y lubricacién?

TIEMPO

[ 25 minutos
[ 45 minutos
60 minutos

Hoy en dia se dia en un mundo acelerado donde el tiempo representa dinero, por
lo que las personas buscan ser atendidas en el menor tiempo posible, con un
rango de espera que no supere los 15 minutos. Sin embargo no esta muy cerrada
la posibilidad de que el servicio demore un poco mas siempre y cuando el servicio
gue se obtenga justifique la espera; es decir que a la percepcion del cliente un

servicio de calidad no involucrara molestias si demora un poco mas.

¢, Se preocupa Usted por el impacto ambiental que tienen los residuos de los

materiales usados para el lavado o lubricacidén de su vehiculo?

IMPACTO AMB
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Lamentablemente el informe de las encuestas realizadas indican que la mayoria
de las personas no tienen conciencia acerca del impacto ambiental que los
materiales que se utilizan para el mantenimiento de los automotores en la mayoria
de las ocasiones tienen consecuencias graves en el ecosistema; aunque no es un
numero muy elevado pocos son los que realmente se preocupan por el medio
ambiente y por el destino que tienen los residuos de las lubricadoras y lavadoras

de carros

¢, Se considera razonablemente satisfecho con la calidad del servicio que le

han brindado Ultimamente?

CALIDAD

Las personas no conocen un servicio adicional al que ya han recibido hasta la
actualidad, por lo que la mayoria indica que se encuentra razonablemente
satisfecho en cuanto al servicio que les han ofrecido, sin embargo es ahi donde el
proyecto se va a diferenciar, porque los negocios de este tipo trabajan en igualdad

de condiciones sin ofrecer valor agregado alguno a los usuarios.
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¢Escoja uno de los siguientes aspectos que usted considera el mas
importante al momento de elegir el local para el lavado de su vehiculo?

ASPECTO

O Personal calificado
[ Distancia

M Calidad del Servicio
B Ambiente Seguro
[ Tiempo de entrega

El segmento de mercado encuestado coincidio en que uno de los aspectos mas
importantes que ellos consideran al momento de elegir un local de lavado de autos
es la calidad del servicio que estos le ofrecen, y que tambien mucho influye la
distancia que tienen que recorrer para obtener dicho servicio; ya que si el local
gueda un poco mas lejos de lo establecido reconsiderarian su eleccion por uno

gue quede mas cerca a costa de que la calidad sea menor.
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¢Escoja uno de los siguientes servicios adicionales sin costo que le gustaria

recibir mientras espera por el mantenimiento de su vehiculo?

SERVICIO ADI

I wvifi

[ Television Deportiva
[J cafe limitado

O otros

El negocio se va a diferenciar porque el tiempo de espera del cliente se convertira
en una experiencia optima y agradable, para que a la percepcion del cliente, su
satisfaccion sea llenada no solo de manera externa, sino tambien interna del
cliente, es decir involucrando su parte afectiva y relacionandola con la empresa;
por lo que la opinion del cliente acerca de los servicios adicionales que desea
recibir sin costo es en su mayoria la television deportiva, esto se debe a que el
bloque de consumidores de este servicio es en su mayoria hombres. Adicional
indicaron que desearian tener un area con aire aconidcionado que les brinde

comodidad y seguridad durante la espera.
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11.6. Analisis de la competencia

Dentro de la industria de servicios de lavado de vehiculos, se puede determinar
gue existe un gran numero de negocios dedicado a estas actividades, sin embargo
la calidad del servicio que estas empresas han venido ofreciendo, se concentra en
suplir la necesidad de los consumidores, sin preocuparse en generar fidelidad por
parte de ellos; es asi que cuando el negocio de lavados al que siempre se asiste
tiene una demanda elevada, los clientes se van a negocios aledafios que suplen la
misma necesidad, lo que deja determinar que estos negocios carecen de clientes
leales, por la falta de un esquema bien desarrollado que les permita posicionarse
en la mente del consumidor; a través de valores agregados que se pueden ofrecer
sin tener mayor afectacion en los costos del servicio, esto refleja una clara

debilidad de estos negocios y una gran oportunidad hacia nosotros.

La competencia en la Industria de servicios en Ecuador basicamente se vale por
las estrategias de bajos costos que los diferentes locales ofrecen a los
consumidores, por lo que esto podria afectar al momento de la decision del cliente.
Sin embargo con el pasar de los afnos, las personas se han ido culturizando un
poco mas, en el sentido de que el cliente debe obtener el servicio de calidad
dependiendo del monto que esta pagando. Debido a que el cliente no ha conocido
una mejor oferta que hasta la ahora existente ellos consideran que este servicio es

optimo en comparacion con el costo.

La posibilidad de crecimiento de los negocios que estos tienen es nula, ya que los
mismos son desarrollados en la mayoria de los casos, en los patios de los
domicilios donde habitan, o en las veredas de las calles, lo que les impide poder
llegar a mas clientes en un periodo determinado, ya que se encuentran limitados
en cuanto a recursos se refiere. Las personas que manejan estos negocios se

sienten satisfechas con los ingresos actuales sin tener vision a futuro del negocio,
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y de cuanto mas rentable se puede volver este, si es que aumentan la calidad de

atencion.

Los competidores que podrian generar una mayor afectacion en nuestro negocio
son los negocios de lavado ubicado en los centros comerciales, pero sin embargo
estos tienen la debilidad de que el consumidor debe ingresar a estos lugares para
acceder al servicio, lo que complica un poco la situacion los fines de semana

cuando existe una mayor afluencia por parte de los consumidores a estos centros.

CONCLUSION

La investigacion de mercado realizada ayudo a conocer que los clientes mas
frecuentes son los hombres y que el servicio que mas solicitan es el de lavado de
vehiculos; las principales razones por la que ellos eligen un local es por la calidad
del servicio que reciben y por la distancia del local con sus domicilios. La media
con la que los clientes visitan estos negocios de lavado y lubricacion de vehiculos

es de minimo una vez al mes.

La informacién obtenida se utilizara para la correcta creacion de un negocio de
lavado y lubricadora de vehiculos acorde a las necesidades del cliente, segun sus

gustos y preferencias.
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12. ESTRATEGIAS DEL MERCADO

12.1. Consideraciones internacionales, nacionales y locales.

Las estrategias que se van a considerar acorde al mercado nacional, seran los
razonables y acostumbrados dentro del area de marketing, a través de BTL,
publicidad en medios de comunicacion y marketing directo.

En nuestra Industria se puede apreciar que las lavadoras de carros poco o nada
realizan gestiones de marketing especializadas que permitan que el publico
conozca los servicios que ofrecen; por lo que se vio una oportunidad para que a
través de los conocimientos adquiridos en nuestros afos de estudio en el area de
marketing den sus primeros frutos, promocionando de una manera adecuada

nuestro negocio, permitiéndonos asi ganar espacio en un mercado competitivo

12.2. Estrategias de producto, precio y estacionalidad

Producto

Servicio diferenciador en comparacion con otros negocios del mercado
Ofreciendo al cliente servicios adicionales sin costo como bebidas y shacks,
internet gratuito a través del wireless y television deportiva, asi como un ambiente

acogedor con aire acondicionado, revistas, etc.

Servicio orientado a la satisfaccién del cliente
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Entregando un servicio de calidad en cada uno de los servicios de lavado y
lubricacion de vehiculos, para que el cliente se sienta completamente satisfecho y
sienta que el precio del servicio va relacionado a la satisfaccion recibida

Servicio orientado a la creacion de fidelidad de clientes

El servicio que se ofrecera serd orientado a crear un punto emocional entre el
cliente y el negocio, esto se lograra por la constante preocupacion de los gustos y
preferencias del cliente, para que de esta manera el consumidor sienta que se

encuentra en una relacion mas estrecha con el negocio

Precio

Precios acorde al estandar del mercado objetivo; entre $10y $15

Esto se realizara para que el consumidor no sienta que esta pagando los servicios
adicionales que se estan ofreciendo, por lo que tendra la percepcion de que ese
costo es trasladado a la utilidad del negocio.

Precios relacionados a la satisfaccion del cliente

Para que a la percepcion del cliente sienta que el valor del servicio va acorde a su
satisfaccion, y que dentro de este precio estan incluidos todos los beneficios que
se brindaran para su satisfaccion total y garantizada.

Estacionalidad

Este servicio estara definido por temporadas altas y bajas, entre la temporada alta

se entendera los meses de invierno que van desde enero hasta abril, donde las
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personas viajan a las costas ecuatorianas y al regreso de sus viajes requeriran
servicios de lavado y lubricacion de vehiculos y al encontrarnos en la via directa
gue los lleva a la playa accederan a nuestros servicios con mayor facilidad dado la
cercania del local.

Con respecto a los meses de verano, los dias de mayor afluencia seran los fines
de semana, ya que acorde a la encuesta realizada las personas indicaron que se
acercan estos dias a utilizar los servicios de lavado y lubricacion de vehiculos por
la facilidad del tiempo que disponen en estos dias de la semana.

12.3. Estrategias de distribucion, penetracion y venta personal

Las estrategias de penetracion a utilizarse seran las siguientes:

Realizar una base de datos
Siempre debemos procurar conseguir los datos de nuestros clientes, datos tales

como el nombre, direccion, teléfono, fecha de cumpleafos, correo electronico.

De ese modo, podremos crear una base de datos que nos ayude a conocer mas a

nuestros clientes, poder hacerles seguimiento y mantener contactos con ellos.

Por ejemplo, podemos enviarles una tarjeta de agradecimiento, felicitacion o
saludos vy, asi, procurar ganar su fidelidad; o podemos enviarle un boletin impreso
via correo postal o un boletin electronico a su email, sobres nuestras nuevas

ofertas o promociones.

Para conseguir sus datos, podemos hacer uso de promociones, por ejemplo, crear

un sorteo de lavado completo de vehiculo, donde para participar tengan que
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ingresar sus datos, o simplemente podemos solicitdrselos al momento que

adquieran nuestros productos o servicios.

Estar atentos a la competencia

Asi como debemos estar siempre atentos a nuestro mercado o publico objetivo,
también debemos estar siempre atentos a nuestra competencia.

Debemos estar atentos a las estrategias o acciones que realice, asi como a la
aparicion de nuevos competidores.

Dicha informacion nos permitird reaccionar rapidamente, disefiando estrategias
gue nos permitan hacer frente a las suyas, o tomar decisiones que nos permitan

contrarrestar o aprovechar sus acciones.

Usar testimonios
Siempre que no sea posible, debemos buscar testimonios de clientes satisfechos,

para luego usar dichos testimonios como carta de presentacion ante otros clientes.

Mientras mas sean los testimonios y mientras mas conocidos sean los clientes que

nos los hagan, mejor impresion causaremos.

Podemos publicar los testimonios, por ejemplo, en nuestros folletos o pagina Web;
o simplemente podemos mencionarle a clientes potenciales, los clientes
importantes que hayamos atendido asi como los servicios que les hayamos

brindados.
Buscar referidos

Siempre que nos sea posible, debemos procurar que nuestros clientes nos

recomienden con otros consumidores.
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Una forma de lograr ello es haciendo uso de promociones, por ejemplo, dandole
cupones a nuestros clientes para que sean canjeados por personas que ellos haya

recomendado.

Siempre debemos idear estrategias que nos permitan ser recomendados, sin
embargo, debemos recordar que la mejor forma de lograr que nos recomienden,

es brindando un servicio de buena calidad.

Asociarse con otras empresas
Realizar alianzas con empresas automotrices como Andrés Borbor, con el fin de
lograr unos beneficios de descuentos para ambas que de no ser a través de una

asociacion, no se podria obtener.

Estas alianzas consistirian, en acuerdos para combinar recursos, combinar
funciones, compartir informacion, compartir canales de distribucién o puntos de
ventas, o clientela, en el caso de que ambas empresas tengan diferentes tipos de
productos, pero similar tipo de clientes, y ello nos permita ofrecer nuestros
productos a sus clientes, y ella, sus productos a los nuestros, etc.

La idea de asociarse es buscar empresas del mismo tamafio que nosotros, y con
similares aspiraciones de crecimiento, creando una red que, de algin modo, a
través de algun acuerdo, se pueda obtener una mayor rentabilidad para ambos, o

una ventaja competitiva ante otras empresas rivales.

Realizar publicidad en los principales medios de comunicacion
El diario de mayor circulacién en Guayaquil es el Universo, en el cual de manera
semestral publican un especial de automotores, por lo que se publicara anuncios

del negocio para lograr captar la atencidén de posibles clientes.
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Asi mismo se realizara convenios con radio Disney para ser auspiciantes de
eventos que realicen, entregandoles asi cupones de descuentos y talonarios de
atencion gratis para que sean sujetos de sorteos en los diferentes concursos que

ellos realizan.

Estrategias de BTL

Como estrategias de BTL se hard publicidad en los seméaforos con mayor
afluencia de vehiculos cerca de la zona del negocio, como el que se encuentra
ubicado en las intersecciones del Mc Donald y Megamaxi ceibos, donde se
colocaran zanqueros que entregaran volantes indicando la inauguracion del
negocio de lavadora y lubricadora de vehiculos en el sector de la Via a la Costa;
asi también se haran entregas de tripticos en las garitas de las ciudadelas para

gue estas sean repartidas entre los habitantes de la misma.

También se usaran afiches, folletos, tarjetas, participar en ferias, crear una pagina
web y hacer publicidad en Internet, dar obsequios con el nombre impreso de la

empresa, etc.
Pero siempre teniendo en cuenta que la mejor publicidad es la de boca a oido, que

consiste en crear o brindar un producto o servicio de muy buena calidad, al punto

gue se les permita ser siempre recomendados por los clientes.
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12.4. Estrategia de promocion, distribucion y gastos
Distribucion

Ofrecer los servicios via internet, envio de correos

Como se tendra una base de datos de nuestros posibles clientes y referidos, se
ofrecera informacién a través de la pagina Web y envios de correos acerca de
estos servicios, para de estar manera obtener un mayor alcance hacia los

consumidores del servicio de lavado y lubricacién de vehiculos.

Sponsors publicitarios para los eventos deportivos de alumnos y ex
alumnos de los Colegios Santiago Mayor y Logos

Debido a que se tienen contactos estratégicos en los Colegios en mencion, se
aprovechara dichas personas para realizar sponsors publicitarios en los eventos
deportivos que realizan estos a lo largo del periodo escolar en estas Instituciones

Educativas.

Alianzas estratégicas con la concesionaria Autolasa para la publicidad de los
servicios de lavado de vehiculos

Se realizara una alianza estratégica con la concesionaria Autolasa donde se
entregaran volantes a los clientes de las compras de vehiculos, para que el

negocio tenga mayor reconocimiento en el mercado.

Promocion

Ofrecer cupones o vales de descuentos por un monto del 20% en el servicio

gue utilicen
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Esto con la finalidad de premiar a los clientes frecuentes, donde cada cinco
servicios de lavado o lubricacion de vehiculos se les concedera un 20% de

descuento en el sexto servicio

Obsequiar plumas por la utilizacién de nuestros servicios
El obsequio de las plumas servira para promocionar el negocio, ya que al entregar
este tipo de obsequios con el nombre del negocio hara que las personas se

pregunten por los servicios que se ofrecen.

Crear sorteos o concursos entre nuestros clientes, entregandoles como
reconocimiento servicios de limpieza gratis

En dias especiales como aniversario del local, o por record de visitas de clientes
se entregaran a través de sorteos servicios de limpieza gratis para nuestros

clientes.

Participar en ferias y eventos con stands publicitarios
En las ferias y eventos realizados por los colegios con los cuales ya se tienen

alianzas estratégicas,

Realizar eventos en temporada playera, donde se obsequien servicios gratis
a los ganadores
Eventos dentro del local donde por temporada playera existan chicas que ofrezcan

los servicios de lavado de su vehiculo.

Crear afiches, carteles, volantes, paneles, folletos o calendarios publicitarios
para distribucion entre los clientes

Se realizar este tipo de obsequios para los clientes en temporadas establecidas,
esto con la estrategia de ganar posicionamiento de marca en la mente de nuestros

consumidores.
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12.5. Estrategia publicitaria y de comercializacion

Las estrategias publicitarias para este negocio seran las siguientes:

e Publicidad trimestral en la prensa escrita El Universo

e Publicidad a través de correo electronico

e Sponsor publicitarios en ferias y eventos de los colegios Santiago Mayor y
Logos

e Eventos informativos dentro del local

e Publicidad a domicilio en las principales urbanizaciones del sector

e Alianzas estratégicas publicitarias con lubricadoras y negocios relacionados

e Publicidad en radio a través de sorteos de ordenes de atencién

e Elaboracion de pagina Web
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13. OPERACIONES

13.1. Riesgos internos

Después del analisis que se realizo se detecto los siguientes riesgos internos que
podrian afectar nuestro negocio

Falta de insumos en el mercado local
Debido a que el negocio funciona con materiales que se adquiriran por
intermediarios se tendria el riesgo de que en el mercado faltasen los mismos para

el normal funcionamiento del negocio.

Malas relaciones laborales o pésimo clima organizacional

Al manejar un grupo de personas se podria crear un problema con las diferencias
gue se tengan entre los empleados, y esto ocasionaria un clima organizacional
desagradable lo que dificultaria el buen desenvolvimiento de las funciones de cada

uno de los empleados.

Insumos de mala calidad
Al ser un negocio nuevo y no conocer los proveedores a profundidad, estos
podrian aprovecha nuestra falta de experiencia en el mercado ofreciéndonos

insumos de mala calidad, perjudicando el servicio final que se le dara al cliente.

Escasez o nula comunicacion organizacional
Se corre el riesgo de que la comunicacion organizacional no sea la adecuada o la
correcta dentro de los niveles organizacionales, por factores externos a los

empleados
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Aplicacién errénea de recursos por parte de los empleados

Se puede dar por la falta de control en los empleados en las aplicaciones de los

insumos para el funcionamiento del servicio de lavado y lubricacion de vehiculos.

13.2. Riesgos externos

Carestia de materia prima
Materia prima con subidas de precios, por aplicaron de impuestos o factores

externos politicos y legales.

Falta de incentivos fiscales
Proyectos poco llamativos por parte del Estado para reinversion de capital dentro

del pais.

Falta de compromiso de proveedores
Proveedores poco comprometidos con el negocio que no cumplan con las normas

establecidas previo al negocio,

Avances tecnoldgicos
Nueva tecnologia que ingrese en el mercado de servicio de lavado y lubricacion de
vehiculos, lo que llevaria a una reingenieria del negocio para mantener los

clientes.

Cambios en las expectativas y gustos de los clientes
Clientes mas exigentes en cuanto al servicio recibido, por lo que implicaria un

costo a los valores agregados que se ofrecen en el negocio

Nuevas normativas regulatorias
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Nuevas normativas regulatorias por parte del Estado hacia la Industria que se
encuentra el negocio, que obligaria a la adaptacion de los mismos implicando
costos elevados para la obtencion de los mismos.

12.3 Planes de contingencia

Los planes de contingencia a considerarse para disminuir el impacto de los riesgos
internos y externos que pueden ocurrir dentro de la organizacion seran los

siguientes:

Manejar adecuadamente los inventarios

Para disminuir el impacto que puedan tener la escasez de los insumos necesarios
para brindar el servicio de lavado y lubricacion de vehiculos, se mantendra un
Stock razonable dentro de los inventarios para suplir esta necesidad por un limite
de maximo 15 dias. Si el problema llegase a exceder este tiempo se mantendra
informacion acerca de productos sustitutos que se puedan utilizar para brindar el

servicio pero sin afectar la calidad del servicio final

Realizar talleres esporadicos con los empleados

Esto con el fin de capacitarlos constantemente en cuanto a atencion al cliente se
refiere, asi como mejoras de técnicas de limpieza y de lubricacién de vehiculos.
También se buscara con los talleres la integracion horizontal por parte de los
empleados y duefios del negocio, asi como la retroalimentacion en cuanto a

informacion importante del negocio.

Informacién constante de productos y tecnologia
Esto evitara que nuevas tecnologias afecten nuestro servicio, ya que al estar

constantemente informados acerca de cambios tecnolégicos y de productos
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nuevos a utilizar para la mejora de nuestro producto, ayudara a mantener siempre

un estandar de servicio de calidad hacia nuestros clientes.

12.4 Provisionesy seguros

El local contara con un sistema de seguros ofrecido por un broker de seguros
conocido a nivel nacional como es Raul Coka Barriga, el cual ofrecera un paquete

destinado y exclusivo a las necesidades del negocio, el cual incluira.

Incendio
Equipo Electronico

v
v
v" Robo y Hurto
v

Responsabilidad Civil
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14. ESTUDIO FINANCIERO

14.1.

Presupuesto e inversiones

A continuacion se muestra con detalle la inversion inicial que el proyecto

requiere, incluyendo los rubros para la construccion del establecimiento:

Inversion Inicial

Valor Total

Concepto Detalle Valor Unitario | Cantidad |
Terreno 800 m2 $ 180,00 800  $144.000,00
TERRENO —
3 144.000,00
600 m2 $ 50.249,81 1 $60.249,81
INFRAESTRUCTURA —_—
$ 60.249,81
Muebles de oficina 5 300,00 25 600,00
Juego de mesas y muebles 5 500,00 5 5 2.500,00
Herramientas para Bcun_wba de agua” 5 400,00 15 400,00
lavado Rociador a presion 5 15,00 55 75,00
Mangueras 5 4,50 12 5 54,00
Mostrador 5 300,00 15 300,00
COMPRA DE EQUIPOSY |Central de aire {segunda mano) 5 800,00 15 800,00
MUEBLES DE OFICINA Bebedor de agua 5 80,00 25 160,00
LCD 42" g 950,00 18 950,00
Refrigerador 5 350,00 15 350,00
Sistema de audio 5 300,00 15 300,00
Cafetera 5 450,00 15 450,00
Telefono 5 35,00 35 105,00
§ 7.044,00
COMPRA DE EQUIPOS Y Computadora 5 400,00 25 300,00
SUMINISTROS DE Impresora g 60,00 18 60,00
COMPUTACION Software (facturacion/ inventaria) 5 800,00 15 600,00
5 1.460,00
Suministros 5 262,00 5 262,00
SUMINISTROS DE OFICINA
% 262,00
GASTOS DE CONSTITUCION Y
FUNCIONAMIENTO 3 1.700,00
publicidad ¥ Pagina Web anantesw_:rensa_escrita 5 1.700,00 15  1.700,00
Elab. Y funcionamiento pag web 5 1.100,00 1% 1.100,00
§ 2.800,00
TOTAL $ 217.515,81
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14.2.

14.2.1.

A continuaciéon se muestra un analisis de

Proyeccion a cinco afios

Analisis del punto de equilibrio

vendidas con cada uno de sus costos representativos.

las unidades de servicios

_ CANTIDAD | PRECIO VENTAS COSTOS |COSTOS|COSTOS| COSTOS | COSTO |MARGEN
ANOS |SERV.| VEMDIDA | UNITARIO TOTALES | UNIT. | FUOS |VARIABLES|VAR UNIT| CONTRIB
L 838 5 10,00 | 5 8.380,69 9.236,24 6,61(5.388,90 600,00 0,72 9,28

1 L+P 526 5 8,00 |5 420778 5.587,13 4,00| 5.388,90 600,00 114 6,86
C.A. 485 5 30,00 | 5 14.564,30 10.507,25 15,25] 5.388,30 600,00 1,24 28,76

L 1.397 5 10,00 | 5 13.967,82 9.236,24 6,61(5.388,90 600,00 0,43 9,57

2 L+P 877 5 8,00 | S 7.012,36 3.587,13 4,00) 5.388,90 600,00 0,68 7,32
C.A. 809 5 30,00 | 5 24.274,67 10.507,25 15,25(5.388,90 600,00 0,74 29,26

L 1.337 5 10,00 | 5 13.967,82 9.236,24 B,61(5.358,30 600,00 0,43 9,57

3 L+P 8f7 5 8,00 | S 7.012,96 3.587,13 4,00) 5,388,930 600,00 0,68 7,32
C.A. 209 5 30,00 | 5 24.274,67 10.507,25 15,25(5.388,30 600,00 0,74 29,26

L 1.397 5 10,00 | 5 13.967,82 9.236,24 6,61| 5.388,90 600,00 0,43 9,57

L+P B77 5 8,00 | S 7.012,96 3.587,13 4,00| 5.388,90 600,00 0,68 7,32

C.A. 803 5 30,00 | 5 24.274,67 10.507,25 15,25(5.388,30 600,00 0,74 23,26

L 1.397 5 10,00 | 5 13.967,82 9.236,24 B,61(5.388,90 600,00 043 9,57

L+P 877 5 8,00 | S 7.012,96 5.587,13 4,00| 5.388,90 600,00 0,68 7,32

C.A. 809 5 30,00 | 5 24.274,67 10.507,25 15,25] 5.388,30 600,00 0,74 23,26

Posterior a este detalle, se muestra las cantidades en equilibrio que se

deberan vender por cada servicio en cada uno de los afios presentados en

el proyecto. Los valores en equilibrio son cubiertos facilmente cada afio por

los ingresos estimados, en ningun afo los valores en equilibrio son menores

a las ventas proyectadas.
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COMPROBACION

CANTIDAD |VALORVTAS| COSTOS COSTOS | COSTOS

EN EQUILIBRID | EM EQUILIBRIO | VARIABLES FL1OS TOTALES

L 580,45 5.804,46 415,56 5.388,90 5.804,46

P.E. ANO1 |L+P 785,64 6.285,11 896,21 5.388,90 6.285,11
C.A. 187,35 2.620,43 231,53 5.388,90 5.620,43

L 563,08 5.630,77 241,87 5.388,90 5.630,77

P.E. ANO2 |L+P 736,64 5.893,09 504,19 5.388,90 5.893,08
C.A. 184,18 2.925,47 136,57 5.388,90 5.525,47

L 563,08 2.630,77 241,87 5.388,90 5.830,77

P.E. ANO3 |L+P 736,64 5.893,09 504,19 5.388,90 5.893,09
C.A. 184,18 5.525,47 136,57 5.388,90 5.525,47

L 563,08 2.630,77 241,87 5.388,90 5.630,77

P.E. ANOA4 |L+P 736,64 5.893,09 504,19 5.388,90 5.893,09
C.A. 184,18 2.525,47 136,57 5.388,90 5.525,47

L 563,08 5.630,77 241,87 5.388,90 5.630,77

P.E. ANOS |L+P 736,64 5.893,09 504,19 5.388,90 5.893,08
C.A. 184,18 2.925,47 136,57 5.388,90 5.525,47
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14.2.2. Flujo de caja

En el Anexo 2 se presenta a detalle el flujo de caja proyectado a 5 afios del
emprendimiento, del periodo 2011 a 2015.

14.2.3. Estado de pérdidas y ganancias

A continuacion se presenta el estado de resultados del proyecto, en donde es
visible la considerable utilidad que arroja el proyecto en los primeros 5 afios de

vida.
ESTADO DE RESULTADOS
Ingresos - s
Ingrescs por senicios $ 501.528 | $ 608.233 | $ 608.233 | $ 608233 |5 608233
Gastos de operacion
Gastos de operacion $ 204011 | % 397492 | $ 397692 | % 397492 | $ 397 492
Aportes IESS pagados $ 5749| $ 5749 $ 5749 | % 5749 | $ 5749
Sueldos $ 473191 % 47319 | % 47319 % 47319 | % 47319
Gastos Administrativos $ 17441 % 17441 | $ 17441 | $ 17441 | % 17.441
Depreciacion $ 41441 % 4144 | % 1144 | % 11441 % 4144
Amoitizacion Acumulada $ 8919| % 8919 % 8919 % 8919 | % 8919
Impuestos Prediales y Municipales $ 985 | % 995 | $ 985 | $ 995
TOTAL DE GASTOS $ 377.585| % 482061 | $ 482261 | $ 482061 | $ 482 061
Utilidad en operacion $ 123.944| & 126172 | % 125672 | % 126172 | $ 126172
Pago de intereses $ (13.875) $ (13.875)| $ (13.139)| $ (10.056)( $ (7.052)
Resultado del Ejercicio $ 110.069 | $ 112297 | $ 112834 | % 116117 | $ 119120
Participacion de trabajadores $ 16.510| $ 16.845 | $ 16.925| % 17418 | $ 17.868
Utilidad antes de impuestos $ 93558 % 95453 | % 95909 | % 98699 | % 101252
25% imp a larenta $ 23390 | % 23863 (% 23977 % 24675 $ 25313
Utilidad despues de impuestos $ 70169 % 71590 | % 71932| % 74024 | % 75939
10% Reserva legal $ 7.017| $ 7159 | % 7193 % 7402 | % 7594

Utilidad libre disposicion accionistas
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14.2.4. Balances

En el

Anexo 6 presentamos

los estados

emprendimiento, del periodo 2011 a 2015.

financieros de nuestro

BALANCE GENERAL

ACTIVOS
ACTIVO CORRIENTE e B .
Caja y Bancos S 187441 |S 275.779|% 336517 |$ 397261 1'% 4583005
Inventario S 27218 | S 27218 | S 27218 | S 27.218 | $ 27.218
Gastos de Constitucion $ 8919,30|% 8919,30|% 891930 | 3% 891930 | % 8.919,30
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $ 2HM4659 | % 302997 |% 363735 | % 424479 | § 485223
ACTIVOS FI1.JO
Terreno S 144.000 | $ 144.000 | $ 144.000 | § 144000 | $ 144.000
Infraestructura S 60250 S 57.237 | s 54225 | $ 51212 | $ 48.200
Menos: Depreciacion de Infraestructura S (3.012)| $ (3012) 5 (3.012}] $ @.012) $ 3.012)
Neto $ 57.237 | S5 54.225 | $ 51.212 | $ 48200 | $ 45187
Equipos s 1460 | S 1168 | $ 876 | S 584 | $ 292
Menos: Depreciacién de Equipos s (292 s {292} $ {292} $ (292)| $ (292)
Neto S 1168 S 876 |S 584 | % 292 | S -
Muebles y Enseres S 4200| S 3360| $ 2520 S 1680 | S 3410
Menos: Depreciacién de Muebles y Equipos $ (810)| s (840)] $ (810} % B40)] $ (840))
Neto $ 3.360| 5 2520|$% 1 $ 810 | s -
Otros activos S 3644 S 3644 | S 3644 | S 3644 | S 3.644
Pagina Web
TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 200409 | % 205265|% 2M120|§ 196976 | $ 192831
TOTAL ACTIVOS $ 424069 | % S08262|% 564856 |F 621.455| % 678055

PASIVOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PASIVO CORRIENTE
Cuentas por pagar Proveedores S 18813 | S 13016 | S 67.251 | S 73.100
Cuentas por Pagar obligaciones trabajadores (15%) S 16510 | S 16.845 | $ 16925 | S 17418 | S 17.868
Impuesto a la renta por pagar S 23390| S 2383]$ 23977 | s 24675 | S 25.313
TOTAL PASIVOS CORRIENTE $ 39900| % 59.520 | $ 83919 | $ 109346 | $ 116281
PASIVO NO CORRIENTE
Cuentas por Pagar (Bancos) 3 150.000 | S 150.000 | S 117423 | $ 81.763 | $ 62.892
TOTAL PASIVOS NO CORRIENTE $ 150000 % 150000|% 117423 | % 81763 | $ 62.892
TOTAL PASIVOS $ 189900 | % 209520|% 20M342|§ 191110 | $ 179173
PATRIMONIO
Capital S 164.000 | $ 164.000 | $ 164.000 | $ 164.000 | $ 164.000
Resultados de ejercicios anteriores S - S 63152 | $ 127582 | S 192321 | S 258943
utilidades o pérdidas del ejercido S 63.152 | $ 64431 | $ 64.738 | S§ 66.622 | $ 68.345
Reserva Legal $ 7.017 | 7150 | $ 7193 | 7402 | Yeoa
TOTAL PATRIMONIO $ 234169 | $ 208741 | % 363514 |§ 430345 | % 498882
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $ 424069 | % 508262|% 564856|% 621455| % 678055
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14.2.5.

Tasa interna de retorno

Luego de la elaboracion del flujo de caja correspondiente a los primeros 5 afios del

proyecto, es posible la obtencion de la TIR o tasa interna de retorno, con la cual

como su nombre lo indica se medira el porcentaje de retorno del capital invertido

en el emprendimiento.

Inv. Inicial Flujo1 Flujo 2 Flujo 3 Flujo 4 Flujo 5 Flujo 6
$(217.515,81)| S 143.146,29 | S 93.586,80 | S 60.738,37 | S 60.743,96 | S 60.743,96 | S 355.825,41
VAN $ 50.631,40
TIR 33,87%
TREMA 19,07%
Valor actual de la compafiia $ 355.825,41

De acuerdo a la elaboracion del flujo operativo por afio, es visible que la tasa

interna de retorno es mayor a la Tasa de Descuento (ver Anexo ) calculada para

esta industria, lo cual nos confirma que el proyecto es econdmicamente factible.
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La inversion inicial requerida por la empresa seria de $ 150,000.00 que seran
financiadas por la CFN*? a dos tasas: del afio 0 al afio 4 a la 9,25%; y del afio 5 al
8 a la tasa del 9,75% a un plazo de 8 afios con 2 de gracia. Adicionalmente los

aportes de las accionistas seran de $ 10,000 cada una, mas el aporte del terreno

15.1.

Requerimiento del capital

15. ANALISIS FINANCIERO DEL PROYECTO

por parte de la socia mayoritaria por un valor en el mercado de $ 144,000.00.

Razones Financieras Afo 1

15.2.

Razones financieras basadas en las proyecciones anuales

Ano 2 Ano 3
LIQUIDEZ Prueba Acida 0,44 0,54 0,60 0,641 -
Capital de Trabajo $ 17475937 | $ 24347660 | 5 279.81687 | $ 315132824
Margen Bruto de Utilidad 24,71% 20,74% 20,71% 20,74% 20,74%
RENTABILIDAD Margen Neto de Utilidad 22% 18% 19% 19% 20%
Rendimiento sobre Activos 26% 22%) 200 19% 18%
Rotacion de Activos Totales 1,18 1,20 1,08] 0,98 0,904
Endeudamiento/solidez 0,45 0,41 0,36I 0,31 0,2
Deuda Capital 1,16 1,28 1,23 117 1,09
ACTIVIDAD 3 T3 e 0,75 0,79 0,79 0,79 0,79
ttp://www.cfn.fin.ec/ | |



http://www.cfn.fin.ec/
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15.3.

Evaluacion: Sensibilidad y Rentabilidad

A continuacion se presenta un andlisis con los distintos posibles escenarios que

envolverian el proyecto, la sensibilidad del proyecto:

CONCEPTOS SERV. MODE.I.'O ESCENARIOS
1ER. ANO 1 _ 3
L 10.057 9.051 10.057 17.280
UNIDADES VENDIDAS P 6.312 5.680 6.312 10.845
C.A. 5.826 5.243 5.826 17.280
L 10,00 10,00 10,00 10,00
PRECIO DE VENTA P 8,00 8,00 8,00 8,00
C.A. 30,00 30,00 30,00 30,00
VENTA TOTAL 325.839,21] 293.255,29] 325.839,21} 777.959,42
(-) COSTOS 70.066,80] 84.080,16] 70.066,80] 70.066,80
UTILIDAD EN VENTAS 255.772,41 209.175,13| 255.772,41] 707.892,62
(-) GASTOS OPERACIONALES 234.744,56] 281.693,47| 234.744,56] 234.744,56
UTILIDAD OPERACIONAL 21.027,85] -72.518,34] 21.027,85| 473.148,07

Escenario No.1 - Pesimista
1.- DISMINUCION DE UN 10% EN LA DEMANDA
2.- AUMENTO DE UN 20% EN LOS COSTOS Y GASTOS OPERACIONALES

1.- DEMANDA ACORDE A LA CAPACIDAD INSTALADA

Escenario No.3 - Optimista

1.- DEMANDA ACORDE AL MAXIMO DEL MERCADO ESTIMADO A ABARCAR

2.- COSTOS Y GASTOS OPERACIONALES SE MANTIENEN
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16. ECOLOGIAY MEDIO AMBIENTE

16.1. Proceso que se siguid y culminé

La industria del lavado de automadviles es una importante consumidora de agua.

El agua es un factor clave para el desarrollo socio-econdémico de los paises: mas
del 90% de la demanda total de agua corresponde a la industria y a la agricultura

bajo riego, sin considerar sus usos consuntivos.

En este contexto, el descomunal consumo de agua bajo el sistema tradicional es
un verdadero desperdicio ya que el mismo no tiene impacto en la calidad de vida
de la humanidad, ni forma parte de algun proceso productivo sino que se destina

Unicamente al aseo de bienes suntuosos.

Este factor ha funcionado como un disparador para nosotros para investigar la
forma de optimizar la utilizacion y manejo del agua en el proceso del lavado de
automoviles. En este sentido nos hemos comprometido seriamente con este

objetivo optimizando el uso de recursos naturales para el lavado de automoviles.

Dentro de nuestra infraestructura contaremos con una tuberia especial para la
recoleccion del aceite quemado cuando se realice la lubricacién de vehiculos, de
modo que los residuos iran directamente a un almacenamiento del mismo para su

posterior venta a las fabricas que producen brea o asfalto, asi optimizamos su uso.

Con respecto al agua, para las épocas de lluvia hemos decidido recolectarla de
manera higiénica para ser almacenada y posteriormente utilizada en nuestros
servicios y el riego de los jardines aledafios al establecimiento, para la limpieza de

pisos y aceras.

98



TCC: Estudio de factibilidad microempresa

.......................................................................................................................................................................

16.2. Resultados logrados

A través de las correctas politicas ambientalistas, como el de la optimizacion de os
recursos, no soélo se ayudara al medio ambiente sino también que se convertird en
un beneficio para la empresa, ya que estas practicas contribuiran al ahorro de
costos que maneje la sociedad.
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17. CONCLUSIONES

De acuerdo a los analisis e investigaciones que se ha presentado en el presente
trabajo, se ha demostrado la factibilidad de emprender un negocio de este tipo en
el sector de la Via a la Costa, sector que en la actualidad presenta una alta
demanda de urbanizaciéon, por lo que las necesidades de los pobladores

incrementaran en los afos venideros.

En la actualidad existe financiamiento para emprendimientos como el que se
propone en este plan de negocios como por ejemplo los créditos que ofrece la
CFN, que permiten desarrollar micro proyectos que impulsen la economia del pais.

Tal como se ha presentado en los analisis financieros de los puntos anteriores, es
notable que el proyecto es un viable y factible, primero porque la tasa interna de
retorna es mucho mas alta que la tasa de descuento del capital (33% sobre el
19%), lo que asegura una ganancia de lo invertido en el negocio. Los margenes de
rentabilidad presentados en el punto 9.2 son valores considerablemente buenos
para la industria en la que se prevé incursionar; en si, los flujos de dinero que
genere la operatividad del negocio haran que éste logre posicionarse en el

mercado escogido y en un mediano plazo abarcar otros mercados emergentes.

Con una adecuada administracion de recursos, dedicacion y los conocimientos
adquiridos en la Universidad del Pacifico, un negocio de este tipo es viable. Cabe
destacar que el sacrificio es grande cuando se trata de administrar un negocio asi,

pero las recompensas seran satisfactorias.
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18. RECOMENDACIONES

% Realizar el seguimiento de la entrega del servicio para asi observar si la
eficiencia de produccién supera con un margen inicial en un 10%, para asi
ver los niveles de entrega para el siguiente periodo.

% Realizar el respectivo control del manejo del capital de trabajo para asi
hacer la medicion del rendimiento de éste y mantener con un margen
minimo del 10% sobre la inversién para el siguiente periodo.

% De la entrega de este servicio realizar el respectivo estudio de demanda de
cada uno de los items que conforman este negocio, para asi reforzar la
calidad y calidez del servicio cubriendo con la adquisicion de mas personal
y/o maquinaria.

% Renovar las politicas de calidad y control que mantiene la empresa luego
de cada evaluacion periddica a la compafia.

% Refuerzo de la imagen corporativa a través de un mejoramiento y

modernizacién del logo de la empresa.
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19. ANEXO 1

De la Constitucion de la empresa

Articulo 1°.- Nombre.- EI nombre de la compafia que se constituye es DIPOSA
CIA. LTDA.

Articulo 2°.- Domicilio.- EI domicilio principal de la compafiia esta ubicado en el
Cantén Guayaquil, parroquia Tarqui, en el km 9.5 de la via a la Costa. Podréa
establecer agencias, sucursales o establecimientos administrados por un factor,
en uno o mas lugares dentro del territorio nacional o en el exterior, sujetandose a

las disposiciones legales correspondientes.

Articulo 3°.- Objeto.- el objeto de la compafia consiste en: Servicios de Lavado y

Lubricacion de vehiculos.

En el cumplimiento de su objetivo, la compafia podra celebrar todos los actos y

contratos permitidos por la ley.

Articulo 4°.- Plazo.- El plazo de duracién de la compafiia es de 15 afios, contados
desde la fecha de inscripcion de esta escritura. La compafia podra disolverse
antes del vencimiento del plazo indicado, o podra prorrogarlo, sujetandose, en

cualquier caso, a las disposiciones legales aplicables.
TITULO I
Del capital

Articulo 5°.- Capital y de las acciones.- El capital social es de doscientos treinta y
cuatro mil dolares de los Estados Unidos de Ameérica, dividido en 39 acciones
ordinarias y nominativas, de 6.000 dolares de los Estados Unidos de América de

valor nominal cada una, numeradas consecutivamente del uno al treinta y nueve.

TITULO Il

102



TCC: Estudio de factibilidad microempresa

.......................................................................................................................................................................

Del gobierno y de la administracion

Articulo 6°.- Norma general.- El gobierno de la compafiia corresponde a la junta
general de accionistas, y su administracion al gerente y al presidente.

Articulo 7°.- Convocatorias.- La convocatoria a junta general efectuara el gerente
de la compaiiia, mediante aviso que se publicara en uno de los diarios de mayor
circulacion en el domicilio principal de la compafiia, con ocho dias de anticipacion,
por lo menos, respecto de aquél en el que se celebre la reunién. En tales ocho

dias no se contaran el de la convocatoria ni el de realizacion de la junta.

Articulo 8°.- Clases de juntas.- Las juntas generales seran ordinarias y
extraordinarias. Las primeras se reuniran por lo menos una vez al afo, dentro de
los tres meses posteriores a la finalizacion del ejercicio econdémico de la
compaiiia, para considerar los asuntos especificados en los numerales 2°, 3°y 4°
del articulo 231 de la Ley de Compafiias y cualquier otro asunto puntualizado en el
orden del dia, de acuerdo con la convocatoria. Las segundas se reuniran cuando
fueren convocadas para tratar los asuntos para los cuales, en cada caso, se

hubieren promovido.

Articulo 9°.- Quérum general de instalacion.- Salvo que la ley disponga otra cosa,
la junta general se instalara, en primera convocatoria, con la concurrencia de por
lo menos el 50% del capital pagado. Con igual salvedad, en segunda
convocatoria, se instalara con el nUmero de accionistas presentes, siempre que se
cumplan los demas requisitos de ley. En esta Ultima convocatoria se expresara

gue la junta se instalara con los accionistas presentes.

Articulo 10°.- Quérum especial de instalacion.- Siempre que la ley no establezca
un quérum mayor, la junta general se instalara, en primera convocatoria, para
deliberar sobre el aumento o disminucion de capital, la transformacion, la fusion, la
escision, la disolucion anticipada de la compafiia, la reactivacién de la compaiiia

en proceso de liquidacion, la convalidacion y, en general, cualquier modificacion
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del estatuto con la concurrencia de al menos el 50% del capital pagado. En estos
casos, salvo que la ley sefiale un quérum mayor, para que la junta se instale
previa segunda convocatoria, bastara la concurrencia de la tercera parte del
capital pagado. Cuando preceda una tercera convocatoria, siempre que la ley no
prevea otro quérum, la junta se instalara con el nUmero de accionistas presentes.

De ello se dejara constancia en esta convocatoria.

Articulo 11°.- Quérum de decisién.- Salvo disposicion en contrario de la ley, las

decisiones se tomaran con la mayoria del capital pagado concurrente a la reunion.

Articulo 12°.- Facultades de la junta.- Corresponde a la junta general el ejercicio
de todas las facultades que la ley confiere al 6rgano de gobierno de la compaiiia

anénima.

Articulo 13.- Junta universal.- No obstante lo dispuesto en los articulos anteriores,
la junta se entendera convocada y quedara validamente constituida en cualquier
tiempo y en cualquier lugar, dentro del territorio nacional, para tratar cualquier
asunto siempre que esté presente todo el capital pagado y los asistentes, quienes
deberan suscribir el acta bajo sancion de nulidad de las resoluciones, acepten por

unanimidad la celebracién de la junta.

Articulo 14°.- Presidente de la compafia.- El presidente serd nombrado por la
junta general para un periodo de cinco afios, a cuyo término podra ser reelegido.
El presidente continuara en el ejercicio de sus funciones hasta ser legalmente

reemplazado.
Corresponde al presidente:

a) Presidir las reuniones de junta general a las que asista y suscribir, con el

secretario, las actas respectivas;

b) Suscribir con el gerente los certificados provisionales o los titulos de

accion, y extenderlos a los accionistas; y,
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c) Subrogar al gerente en el ejercicio de sus funciones, en caso de que

faltare, se ausentare o estuviere impedido de actuar, temporal o definitivamente.

Articulo 15°.- Gerente de la compafia.- El gerente sera nombrado por la junta
general para un periodo de cinco afios, a cuyo término podra ser reelegido. El
gerente continuard en el ejercicio de sus funciones hasta ser legalmente

reemplazado.
Corresponde al gerente:
a) Convocar a las reuniones de junta general;

b) Actuar de secretario de las reuniones de junta general a las que asista y

firmar, con el presidente, las actas respectivas;

c) Suscribir con el presidente los certificados provisionales o los titulos de

accion, y extenderlos a los accionistas;

d) Ejercer la representacion legal, judicial y extrajudicial de la compafiia, sin

perjuicio de lo dispuesto en el articulo 12 de la Ley de Compaiiias; v,

e) Ejercer las atribuciones previstas para los administradores en la Ley de

Compaiiias.

TITULO IV
DE LA FISCALIZACION

Articulo 16°.- Comisarios.- La junta general designara dos comisarios cada dos

afos, quienes tendran derecho ilimitado de inspeccion y vigilancia sobre todas las
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operaciones sociales, sin dependencia de la administracion y en interés de la

compafia.
TITULO V
DE LA DISOLUCION Y LIQUIDACION

Articulo 17°.- Norma general.- La compafiia se disolvera por una o mas de las
causas previstas para el efecto en la Ley de Compafiias, y se liquidara con arreglo
al procedimiento que corresponda, de acuerdo con la misma ley. Siempre que las
circunstancias permitan, la junta general designara un liquidador principal y otro

suplente.

QUINTA.- NOMBRAMIENTO DE ADMINISTRADORES.- Para Los periodos
sefalados en los articulos 14° y 15° del estatuto, se designa como presidente (a)
de la compafiia a la Sefiora Diana Naula Merizalde y como gerente de la misma a

la Seforita Poullette Meza Cedefio, respectivamente.

Usted, sefior Notario, se dignara afadir las correspondientes clausulas de estilo.

Dado y firmado en Guayaquil, a los dos dias del mes de enero de dos mil diez.
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