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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tuvo por objetivo elaborar un plan de negocios para la
creacion de una lavadora multiservicio exprés: lavado de autos y adicionales, en la parroquia
Yaruquies del canton Riobamba, con la finalidad de brindar un servicio de calidad a sus clientes.
EL proyecto se enfocd en un plan de negocios que consta de 4 fases que son estudio de mercado,
organizacion técnica y el analisis financiero. La parte metodoldgica de la investigacion se utilizé
el método deductivo e inductivo, las técnicas y herramientas utilizadas fueron observacion y
encuesta, que nos permite recolectar informacion real y veridica. A través de las encuestas se
pudo evidenciar que los encuestados no estan totalmente satisfechos con los servicios ofrecidos,
gue carecen de servicios complementarios y un ambiente donde pueden relajarse mientras lavan
su vehiculo. A su vez que el 100% de los encuestados estan de acuerdo que en la parroquia se
implemente una lavadora exprés debido a que las demas lavadoras se encuentra distantes del
sector. Como conclusién, la elaboracién del plan de negocios ayudara a que la implementacion
de la estacion de lavado sea un atractivo para la parroquia y la ciudadania en general, con los
servicios adecuados para poder satisfacer la demanda, se recomienda aplicar el siguiente plan de

negocios para mejorar e implementar los servicios

Palabras clave: <CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS>, < PLAN DE
NEGOCIOS>, <MULTISERVICIOS>, <ATRACTIVO>, <INNOVADORA>, <CONFORT>.
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ABSTRACT

The objective of this research work was to elaborate a business plan for the creation of a multi-
service express car wash: car wash and additional services, in the Yaruquies parish of the
Riobamba canton, with the purpose of providing a quality service to its clients. The project
focused on a business plan consisting of 4 phases: market research, technical organization and
financial analysis. The methodological part of the research used the deductive and inductive
method, the techniques and tools used were observation and survey, which allows us to collect
real and truthful information. Through the surveys it became evident that the respondents are not
totally satisfied with the services offered, that they lack complementary services and an
environment where they can relax while washing their vehicle. At the same time, 100% of those
surveyed agree that an express car wash should be implemented in the parish because the other
car washes are located far from the sector. In conclusion, the development of the business plan
will help the implementation of the washing station to be an attraction for the parish and citizens
in general, with adequate services to meet the demand, it is recommended to apply the following

business plan to improve and implement the services.

Keywords: <ECONOMIC AND ADMINISTRATIVE SCIENCES>, <BUSINESS PLAN>,
<MULTISERVICES>, <ATTRACTIVE>, <INNOVATIVE>, <CONFORT>.
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INTRODUCCION

Las estaciones de lavado exprés una idea rentable de negocio que Illama la atencion de los
emprendedores de la ciudad de Riobamba. Por la falta de conocimiento de los emprendedores
tienen deficiencias en sus servicios que no conocen los aspectos fundamentales de administracion

como son; Planificacién, Organizacion, Direccion, coordinacion, control.

La globalizacion va de la mano con el mundo empresarial y quienes no se adapten a los constantes
cambios con el pasar del tiempo por la falta de innovacidn, las empresas de lavado exprés pueden

llegar a desaparecer del mercado.

Se plantea la creacion del multiservicio exprés: lavadora de autos y adicionales, en la parroguia
Yaruquies del canton Riobamba, a través de un plan de negocios con el objetivo de que la estacion
del multiservicio exprés sea rentable, ofreciendo un servicio de calidad y mejorando el nivel de

competencia en la ciudad.



CAPITULO |

1. MARCO TEORICO REFERENCIAL

1.1.  Antecedentes de investigacion

El trabajo de titulacion elaborado por Tatiana Andrea Romero Plaza, José Francisco Lopez
Villegas titulado plan de negocios para la creacion de una empresa lavadora de autos en el sector
norte de Guayaquil, de la universidad Laica Vicente Rocafuerte, Ecuador, se determind como
objetivo principal el siguiente: Elaborar un plan de negocio para la creacién de una empresa

lavadora de autos en el sector norte de Guayaquil.

Ldpez — Romero (2019) plan de negocios para la creacion de una empresa lavadora de autos en el

sector norte de Guayaquil.

En base a la investigacion y resultados obtenidos se concluyo:

Mediante el estudio de mercado realizado en el sector se pudo conocer que, pese a que existe una
falta de oferta del servicio de lavado de auto, pero su mayoria informales, hay un local la
“Lavadora y lubricadora El Colorado” quien ocupa la mayor cuota de mercado, siendo el principal

competidor, brinda tanto servicio de lavado como cambio de aceite.

Pese a ello existe un segmento de mercado que puede ser tomado ya que en la oferta de servicios
no se provee al cliente de un &rea de espera ni tiempos dptimos para el servicio de lavado tampoco
de revisién mecanica del auto. Los consumidores tienen entre sus principales necesidades el

recibir un servicio agil y contar con un ambiente confortable en el cual esperar.

El trabajo de titulacion elaborado por Juan José Sanchez Barona, Maria del Carmen Gdmez Romo
titulado plan de negocios previo a la creacion de una lavadora ecolégica de autos en la ciudad de
Ambato, provincia de Tungurahua de la Pontificia Universidad Catélica Del Ecuador Sede
Ambato se determiné como objetivo principal el siguiente: Elaborar un plan de negocios para la

creacion de una lavadora ecolégica de autos en la ciudad de Ambato.

Sénchez — Gémez (2018) Plan de negocios previo a la creacion de una lavadora Ecoldgica de autos en
la ciudad de Ambato.



En base a la investigacion y resultados obtenidos se concluyo:

En la investigacion de mercados realizada se encontré que hay un alto grado de interés de los

usuarios de la ciudad para utilizar por los servicios ofrecidos.

La factibilidad de la propuesta traera beneficios para la comunidad, ya que se cuidara el medio

ambiente, se generard empleo desde el momento de su montaje y se ahorra tiempo a los usuarios.

El disefio de espacio e infraestructura es importante tenerlo en cuenta con el fin de generar

eficiencia en los procesos, disminucion de riesgos profesionales y capacidad de atencidn.

El trabajo de titulacion elaborado por Maria Claudia, Gonzales Mestanza, Omar Guillermo,
Miranda Huerta, titulado plan de negocios de una empresa de lavado de autos enfocada en el
medio ambiente mediante la reutilizacion de agua y la inclusion social como factores
diferenciadores de la Universidad San Ignacio de Loyola Lima — Per( se determin6 como objetivo
principal el siguiente: Buscar la recuperacion de la inversion realizada en el menor tiempo posible,
conocer mas acerca del mercado, las necesidades de los clientes y como cubrir sus expectativas

con respecto a este tipo de negocios.

Gonzales — Miranda (2018) plan de negocios de una empresa de lavado de autos enfocada en el medio

ambiente mediante la reutilizacion del agua y la inclusion social como factores diferenciadores.

En base a la investigacion y resultados obtenidos se concluyo:

El proyecto presentado es rentable ya que posee un VAN igual a 191,423 mil soles, el cual es

mayor a cero. Ademas, tiene una TIR de 39%, mayor al COK de 21.12%.

La inversion inicial del proyecto puede ser asumida por los accionistas al 100% porque estan

dispuestos a asumir el riesgo creen en la viabilidad y rentabilidad del proyecto.

El anélisis de sensibilidad mostros que el negocio es sélido y mantiene margenes de rentabilidad
a pesar de los distintos escenarios cambiantes que pueden darse. El impacto mas grande
disminuira la rentabilidad a 32%, siendo este valor aun mayor que el 21.12% de costo de

oportunidad.



1.2. Marco tedrico

1.2.1. El plan de negocio

Para empezar con el desarrollo del proyecto se define que es un plan de negocios.

(Julia, 2019) Afirma lo siguiente: EIl plan de negocio es un documento que identifica, describe y
analiza una oportunidad de negocio. Examina la viabilidad técnica, econdmica y busca cubrir esa
oportunidad. Y desarrolla la estrategia y los procedimientos para convertir dicha idea en un

proyecto de empresa concreto.

También (Velasco, 2007) afirma de manera similar que: Un plan de negocios es una herramienta de
reflexion y trabajo gque sirve como punto de partida para un desarrollo empresarial. Lo realiza por
escrito una persona emprendedora, y en el plasma sus ideas, el modelo de llevarlas a cabo e indica
a los objetivos que alcanzar y las estrategias que utilizar. Consiste en redactar, con método y

orden, los pensamientos que tiene en la cabeza.

1.2.2. Tipos de planes de negocios

1.2.2.1. Plan de negocios para empresas en marcha:

Las startups mejoran sus unidades de negocio para crecer y ser rentables. Sin embargo, el
crecimiento de esta nueva unidad de negocio vy, lo que es peor, al fracaso de toda la empresa. Por
tanto, todo crecimiento debe planificarse. El plan de negocios de una empresa. Por tanto, todo
crecimiento debe planificarse. El plan de negocios de una empresa debe evaluar la nueva unidad
de negocios de forma independiente y distribuir uniformemente los costos fijos de todo el negocio

a todas las unidades de negocios, incluida la nueva unidad de negocios. (Villaran, 2009)

1.2.2.2. Plan de negocios para nuevas empresas:

La creacion de un plan de negocio se convierte en una herramienta de planificacion y forma parte
de la primera idea dada su forma y estructura ejecutiva. Tienes que desarrollar tanto la idea en si
misma, las metas que alcanzas, las estrategias que aplicas como cada curso de accion para lograr
las metas que te propongas. Este plan proporciona informacion para brindar retroalimentacion a
su negocio en el futuro y lo ayuda a estimar, modificar y / o administrar los cambios que pueden

ocurrir a medida que su negocio crece. (Villaran, 2009).



1.2.2.3. Plan de negocios para inversionistas:

Debe redactarse para atraer la atencion de los inversores. Por este motivo, es importante incluir
toda la informacion necesaria y datos relevantes sobre la idea o start-up que determina la
viabilidad financiera y el retorno de la inversion del negocio en el que esta interesado el inversor.
Puede apostar por la idea propuesta. Debe ser claro, simple y contener informacion relevante para

una evaluacion financiera confiable. (Villaran, 2009).

1.2.2.4. Plan de negocios para administradores:

Los planes de negocios para ejecutivos deben incluir el nivel de detalle necesario para guiar las
operaciones del negocio. Este plan a menudo incluye un nivel més granular, ya que establece los
objetivos, estrategias, politicas, procesos, programas Yy presupuestos para todas las areas
funcionales del negocio. Los planes de negocios para inversores suelen tener menos de 30
paginas, pero dependiendo de la complejidad del negocio, el plan de negocios de inversién suele
ser de 50 a 100 paginas. (Villaran, 2009).

1.2.3. Utilidad de un plan de negocios

El plan de negocios es una herramienta de comunicacién escrita que tiene esencialmente dos
funciones: una que se puede llamar administrativa o interna y otra que es conocida como

financiera o externa. (Villaran, 2009).

Desde el punto de vista interno segun (Villaran, 2009), el plan de negocios sirve para:

e Conocer los detalles del entorno en el que se desarrollan las actividades de la empresa.

¢ ldentificar las oportunidades y amenazas del entorno, asi como las fortalezas y debilidades de
la empresa.

o Esté alerta a los cambios que puedan amenazar su negocio y anticipe situaciones que puedan
reducir la capacidad de su negocio para tener éxito.

e Sepa como organizar los recursos de su empresa de acuerdo con los objetivos y la vision de
su empleador.

e Atraiga a las personas que necesita para su negocio y equipos de liderazgo.

e Evaluar el potencial real de las necesidades y caracteristicas del mercado de referencia.

o Identificar las variables que se deben gestionar de forma permanente, como las variables clave

del negocio y los puntos clave del proceso.



e Evaluar diferentes escenarios y realizar andlisis de sensibilidad con base en los factores mas
volatiles como la demanda, los tipos de cambio y los precios de insumos de mayor valor.
e Muestra los posibles resultados para la empresa a partir de simulaciones realizadas para

probar diferentes escenarios y estrategias.

1.2.4. Esquema de un plan de negocios

° Introduccién

Para la creacion de nuevos proyectos es importante que la realizacion de estas inversiones tenga

éxito conjuntamente con las partes que compone el plan de negocios.

Un plan de negocios es un documento donde se traza el mapa que guiara las operaciones de la

empresa que sera de gran ayuda para llegar a sus objetivos.

o Investigacion de mercado

(Philip, Dionicio, Idelfonso, grande, & Ignacio, 1967), Define la investigacion de mercados como “el
disefio, la obtencidn, el andlisis y la presentacion sistematicos de datos y descubrimientos
pertinentes para una situacion de marketing especifica que enfrenta la empresa”.

o La organizacion

La organizacion es “la accion y el efecto de articular, disponer y hacer operativos un conjunto de
b

medios, factores o elementos para la consecucion de un fin concreto.” (Simon, 2013).

. Estudio técnico

El estudio técnico ayuda a resolver preguntas referentes a dénde, cuanto, cuando, cdmo y con qué
producir lo que se desea, por lo que el aspecto técnico operativo de un proyecto comprende todo

aquello que tenga relacién con el funcionamiento y la operatividad del propio proyecto. (Baca
Urbina, 2010).



. Estudio financiero

El estudio financiero pretende determinar cual es el monto de los recursos econémicos
necesarios para la realizacion del proyecto, cual seré el costo total de la operacion de la planta
(que abargue las funciones de produccién, administracion y ventas), asi como otra serie de
indicadores que servirdn como base para la parte final y definitiva del proyecto, que es la

evaluacién econdmica. (Baca Urbina, 2010).

1.2.5. Mercado

“Las personas u organizaciones con necesidades que satisfacer, dinero para gastar y voluntad de

gastarlo” (Stanton, Etzel, & Walker, 2010).

De la misma manera se dice que un mercado es el “conjunto de compradores reales y potenciales
de un producto. Estos compradores comparten una necesidad o un deseo particular que puede

satisfacerse mediante una relacion de intercambio” (Kloter, Camara, & Cruz, 2016).

El mercado es “donde confluyen la oferta y la demanda. En un sentido menos amplio. EI mercado
es el conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un producto. Por ejemplo: el
Mercado de los autos esta formado no solamente por aquellos que poseen un automovil sino
también por quienes estarian dispuestos a comprarlo y disponen de los medios para pagar su

precio” (Bomta & Farber, 2011).

1.2.6. Estudio de mercado

La investigacion de mercado se define como el resultado de una reunién de una persona fisica o
juridica que solicita o proporciona bienes o servicios y esta representada por la fijacion del precio
en un lugar y horario especifico, se aplica a bienes o servicios intercambiables. La conferencia se
lleva a cabo en un espacio geoespacial especifico, pero no necesariamente o solo en instalaciones

profesionales o comerciales. (Kloter, Camara, & Cruz, 2016).

1.2.6.1. Objetivo del estudio de mercado

El proposito de la investigacion de mercado es determinar la necesidad de un servicio o producto
que un proyecto puede esperar encontrar al inicio del proyecto. Como resultado, un proyecto

puede comprometerse a satisfacer una necesidad insatisfecha anticipada, dependiendo del éxito



del proyecto, como el precio, las tarifas aplicables y los servicios de soporte. Tienes que tomar

una decision basada en varios factores. Analisis de mercado. (Kloter, Camara, & Cruz, 2016).

1.2.7. Demanda

La demanda es “el deseo que se tiene de un determinado producto pero que esta respaldado por

una capacidad de pago” (Philip, Dionicio, Idelfonso, grande, & Ignacio, 1967).

De manera similar se dice que la demanda es “el valor global que expresa la intencién de compra
de una colectividad. La curva de demanda indica las cantidades de un cierto producto que los

individuos o la sociedad estan dispuestos a comprar en funcidn de su precio y sus rentas (Marketing,
1999).

La demanda es “Es la cantidad de bienes o servicios que el comprador o consumidor estd
dispuesto a adquirir a un precio dado y en el lugar establecido, con cuyo uso pueda satisfacer

parcial o totalmente sus necesidades particulares o pueda tener acceso a su utilidad intrinseca”
(Simon, 2013).

1.2.7.1. Proyeccion de la demanda

Un pronostico es una estimacion de las ventas de un producto durante un cierto periodo de tiempo
en el futuro. Los gerentes primero calculan la demanda de toda una industria o mercado y luego

predicen las ventas de los productos de la empresa dentro de ella. (Marketing, 1999).

El rendimiento del pronostico de demanda de es un pronéstico de ventas que generalmente se

extiende por un afio. (Marketing, 1999).

1.2.7.2. Analisis de la demanda

El analisis de la demanda tiene como objetivo principal medir las fuerzas que afectan los
requerimientos del mercado, con respecto a un bien o servicio y como este puede participar para

lograr la satisfaccion de dicha demanda. (Marketing, 1999).

Su aplicacién tiene elementos cualitativos que necesitan ser analizados, pero primero necesita
desarrollar una encuesta de campo que le permita recuperarlos para realizar dicho analisis. Si eso

no importa, o si no tiene el historial de productos y las estadisticas como lo hacen muchos



productos hoy en dia, aqui es donde entra esta investigacion y es la Gnica forma de generar datos

y cuantificarlos. Solicitar. (Marketing, 1999).

1.2.7.3. Ecuacion de demanda

P=-mg+b

La ecuacion de demanda es una ecuacion que expresa la relacidn que existe entre g y p, donde g
es la cantidad de articulos que los consumidores estan dispuestos a comprar a un precio p. Es

normal que si los precios bajan los consumidores estaran dispuestos a comprar mas articulos
(Marketing, 1999).

1.2.8. Oferta

La oferta se refiere a "la cantidad de bienes que un productor esta dispuesto a producir a un posible
precio de mercado". Ademas de esta definicidn, los dos autores sefialan que la ley de la oferta, la
cantidad de bienes que los productores estan dispuestos a poner en el mercado, tiende a cambiar
directamente de acuerdo con las fluctuaciones de los precios. A medida que suben los precios, la

oferta baja y sube”. (Laura & Jorge, 2004).

Asimismo, la oferta se declara: "La cantidad de un bien y / o servicio que un productor esta
dispuesto a vender a un determinado precio de mercado". El término también designa una oferta
para vender bienes o servicios detallando las condiciones de venta, ya sea verbalmente o por

escrito. (Marketing, 1999).

Por otro lado (Simon, 2013) afirma que la oferta es: “el conjunto de propuestas de precios que se

hacen en el mercado para la venta de bienes o servicios”.

Completamente esta definicion, Andrade agrega que, en el lenguaje de comercio, “se emplea la
expresion estar en oferta para indicar que por un cierto tiempo una serie de productos tiene un

precio mas bajo del normal, para estimular su demanda” (Simon, 2013).

1.2.8.1. Analisis de la oferta

Con el analisis de la oferta se pretende determinar la cantidad del bien que los productores,
constituidos en competencia, estan en capacidad de ofrecer al mercado, asi como las condiciones

en las que estarian dispuestos a hacer dicho ofrecimiento. (Laura & Jorge, 2004).
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1.2.8.2. Proyecciones de la oferta

Preference Forecasting busca informacion sobre la cantidad de oferta de un activo y recopila
precios en la tabla de ofertas. La hoja de oferta individual recopila las diferentes cantidades que
el fabricante desea suministrar para cada precio unitario por hora, manteniéndose constantes los

demas factores. (Laura & Jorge, 2004).

Ecuacion de oferta

P=mg+b

La ecuacidn de oferta de la relacion entre el precio que pueda tener un articulo y la cantidad de
articulos que los proveedores o fabricantes estén dispuestos a colocar en el mercado a ese precio.
Normalmente si el precio es alto los proveedores colocaran muchos articulos en el mercado, sin
embargo, si el precio es bajo disminuira los articulos ofrecidos por los proveedores (Marketing,
1999).

1.2.9. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio, punto muerto o umbral de rentabilidad, es aquel nivel de ventas minimo

que iguala los costes totales a los ingresos totales.

Formula:
CF

E=————
=y v

1.2.10. Clientes potenciales

En el diccionario de marketing, de cultural S.A., encontramos que "Cliente" es un término que
identifica a un comprador o una entidad. Al igual que con los productos para nifios, es posible
gue tenga derecho a los productos comprados por usted mismo o para otros. Esta es la division

mas importante. En la poblacion de la empresa.

Por otro lado, se dice que un cliente potencial es: “la palabra cliente proviene del griego antiguo
y hace referencia a la <<persona que depende de>>. Es decir, mis clientes son aquellas Personas

que tienen cierta necesidad de un producto o servicio que mi empresa puede satisfacer” (Daniel,
Carlos, Mario, & Fernando, 2007).

10



1.2.11. Competencia

La competitividad es la capacidad que tiene la empresa, de obtener rentabilidad en el mercado en
relacion a sus competidores. La competitividad de la relacion entre el valor y la cantidad del
producto ofrecido y los insumos necesarios para obtenerlo (productividad), y la productividad de
los otros oferentes del mercado. (O donnel & Ciryl, 2013).

La competitividad de las empresas es un concepto que hace referencia a la capacidad de las
mismas de producir bienes y servicios en forma eficiente (con costos declinantes y calidad
creciente), haciendo que sus productos sean atractivos, tanto dentro como fuera del pais. La
competitividad es la caracteristica de una organizacién cualquiera de lograr su mision, en forma

exitosa gue otras organizaciones competidoras (Mary, Stephen, & Coulter, 2013).

Se entiende por competitividad a la capacidad de una organizacion publica, lucrativa o no, de
mantener sistematicamente ventajas comparativas que le permitan alcanzar, sostener y mejorar
una determinada posicion en el entorno socioecondémico. El termino competitividad es muy

utilizado en los medios empresariales, politicos y socioeconémicos en general (Odonnel & Ciryl,
2013).

1.2.12. Las 4p de la mercadotecnia

La mercadotecnia es una serie de esfuerzos encaminados a un producto o servicio sea recibido y
aceptado por un mercado de consumo; las técnicas en las que se apoya son varias y complejas.

Una de ellas es el marketing mix. (Velazquez, 2020).

1.2.12.1. Producto

Esto es aquello que deseamos vender, sea un servicio, un bien intangible o un producto con
valores fisicos. El producto debe tener gran calidad o avances de innovacion superiores a los de

la competencia (Velazquez, 2020).

1.2.12.2. Precio

El valor del producto que vamos a vender es fundamental; si para la gente comprar lo que
ofrecemos es caro, puede ser que no lo haga. Es necesario comparar precios con aquellos

productos semejantes al nuestro (Velazquez, 2020).
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1.2.12.3. Plaza

Esta se refiere a los lugares donde venderemos nuestro producto y a los canales de distribucion.
A mayor cantidad de sitios donde el consumidor pueda encontrar lo que ofrecemos, mayor
cantidad de ventas (Velazquez, 2020).

De muy poco nos servira tener un producto de excelente calidad y precio, cuando es dificil

encontrarlo.

1.2.12.4. Promocién

Es un punto del proceso nos encargaremos de decirle a la gente que existimos y por qué le
conviene adquirir nuestro producto. La labor de la publicidad es dar a conocer un producto o un

servicio en un mercado determinado (Velazquez, 2020).

La promocion nos ayudara a acelerar el proceso de venta.

1.2.13. La organizacion

La organizacién es una “asociacion de personas regulada por un conjunto de normas en funcioén

de determinados fines™ (espafiola, 2007).

La organizacion “cuando es utilizada como sustantivo, implica la estructura dentro de la cual, las
personas son asignadas a posiciones y su trabajo es coordinado para realizar planes y alcanzar

metas” (Association, 2007).

La “organizacion consiste en ensamblar y coordinar los recursos humanos, financieros, fisicos,
de informacion y otros, que son necesarios para lograr las metas, y en actividades que incluyen
atraer a gente a la organizacion, especificar las responsabilidades del puesto, agrupar tareas en
unidades de trabajo, dirigir y distribuir recursos y crear condiciones para que las personas y las

cosas funcionen para alcanzar el maximo éxito” (0.C, 2016).

1.2.14. Estudio técnico

Un estudio técnico permite proponer y analizar las diferentes opciones tecnoldgicas para producir
los bienes o servicios que se requieren, lo que ademas admite verificar la factibilidad técnica de

cada una de ellas. Este analisis identifica los equipos, la maquinaria, las materias primas y las
12



instalaciones necesarias para el proyecto y, por tanto, los costos de inversion y de operacién

requeridos, asi como el capital de trabajo que se necesita (Rosales, 2011).

El estudio técnico es aquel que presenta la determinacion del tamafio 6ptimo de la planta,
determinacion de la localizacion optima de la planta, ingenieria del proyecto y anélisis

organizativo, administrativo y legal (Baca Urbina, 2010).

Los aspectos que se relacionan con la ingenieria del proyecto son probablemente los que tienen
mayor incidencia sobre la magnitud de los costos y las inversiones que deberan efectuarse a la
hora de implementar un proyecto. En el andlisis de la viabilidad financiera de un proyecto, el
estudio técnico cumple la funcién de proveer informacion para cuantificar el monto de las

inversiones y de los costos de operacion pertinente (Sapag, 2012).

1.2.15. Componentes del estudio técnico

Diferentes autores proponen de distinta manera los componentes esenciales que conforman el
estudio técnico de un proyecto de inversion. A continuacion, se detalla la estructura basica de la

que esta compuesto un estudio técnico segun (Baca Urbina, 2010).

e Analizar y determinar la mejor ubicacién para su proyecto.

e Analice y determine el tamafio éptimo para su proyecto.

¢ Analisis de oferta y demanda y costos.

e ldentificacion y descripcion del proceso.

e Las decisiones organizativas humanas y legales necesarias para el buen funcionamiento del

proyecto.

A continuacion, se da una descripcién breve de los componentes del estudio técnico mencionados

por Baca:

Localizacion del proyecto: La mejor posicion para el proyecto es la que mas contribuye a lograr
la mejor rentabilidad del capital u obtener el precio unitario mas bajo. El objetivo general a este
respecto es determinar dénde se ubicara la planta. Hay dos lados para la mejor ubicacién para un
proyecto. Definir la imagen de marca (posicion en el mercado de consumo, disponibilidad de
materias primas y mano de obra) y la micro posicion (acceso a mercados de consumo,

infraestructura y servicios). (Baca Urbina, 2010).
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Determinacion del tamafio 6ptimo de la planta: Se refiere a la capacidad instalada de un proyecto
y se expresa en unidades de produccion anual. Hay otros indicadores indirectos como la inversion,
la fuerza laboral real y otros efectos econémicos. Se considera 6ptimo cuando el costo total es el

mas bajo o el beneficio econémico es el méas alto. (Baca Urbina, 2010).

Ingenieria del proyecto: Su objetivo es abordar todo lo relacionado con la instalacion y operacion
de la planta, desde las descripciones de los procesos hasta la adquisicion de equipos y maquinaria,
determinando el disefio 6ptimo de la planta y las decisiones organizativas y legales. Construccion.
planta. En definitiva, se ocupa de todo lo relacionado con la instalacion y funcionamiento del

sistema. (Baca Urbina, 2010).

1.2.16. Organizacion de la organizacion humana y juridica:

Una vez que el investigador haya seleccionado la estructura organizativa inicial mas conveniente,
proceda a crear un organigrama vertical simple que muestre la ubicacion y jerarquia dentro de la
empresa: Ademas, las empresas deben respetar los intereses de sus socios y los marcos legales
vigentes en las categorias financiera, médica, civil, ambiental, social, laboral y urbanistica, si no

estan estructuradas legalmente. (Baca Urbina, 2010).

1.2.17. Estudio econdémico — Financiero

Segun (Cérdova, 2015)el estudio econdmico financiero tiene como finalidad “demostrar que existen
recursos suficientes para llevar a cabo un proyecto de inversion, asi como de un beneficio, en
otras palabras, que el costo del capital invertido sea menor que el rendimiento que dicho capital

obtenga econdmicamente”.

De acuerdo al criterio de (Baca Urbina, 2010) comenta que el andlisis econdmico pretende
“determinar cual es el monto de los recursos econémicos necesarios para la realizacion del
proyecto, es decir cual seré el costo total de la operacion de la planta considerando indicadores

financieros para llegar a la parte final del proyecto”.

Por otro lado (Perez, 2006): “Por analisis financiero se entiende el estudio de los ingresos, costos y
rentabilidad de empresas individuales, considerando todos los factores de produccion como

pagados a precios corrientes de mercado”.
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1.2.18. Inversion Requerida

Segun (Baca Urbina, 2010), comenta que la inversion inicial “comprende la adquisicion de todos los
activos fijos o intangibles y diferidos o intangibles necesarios para iniciar las operaciones de una

empresa, con excepcion del capital de trabajo”.

El mismo autor (Baca Urbina, 2010), define que el capital de trabajo es “la diferencia aritmética entre
el activo circulante y el pasivo circulante, practicamente esta representado por el capital adicional,
que es distinto a las inversiones fijas y diferidas con que hay que contar para que empiece a

funcionar una empresa”.

1.2.19. Capital de trabajo

Todo lo que se necesita para comenzar la produccion es dinero, e invertir en capital de trabajo
significa invertir en activos de trabajo. La liquidez inicial, el inventario, los créditos y el inventario
pueden estar activos durante el ciclo de produccion. La inversion esta vinculada a la necesidad de
asegurar la disponibilidad de recursos. Para cubrir los costos operativos de compra de materias
primas y el tiempo necesario para la captacion de fondos (ciclo de caja: produccién-venta de la

cartera de cobranza), permitiremos su reinversion. (Gonzales & Mtra. Ma. Elvira Lopez, 2009)

1.2.20. Cronograma de inversiones

Segln (Baca Urbina, 2010), comenta que el cronograma de inversiones no es mas que un “un
diagrama de Gantt, en el que se toma en cuenta plazos de entrega establecidos por proveedores y
tiempo de puesta en marcha del negocio, calculando asi el tiempo apropiado para capitalizar o

registrar los activos en forma contable”.
1.2.21. Fuentes de financiamiento
De acuerdo a (Cérdova, 2015), comenta que el plan de financiamiento “indica si las fuentes de

recursos seran internas (utilidades, capitalizables, depreciacion, amortizacion, etc.) o externas

(crédito bancario, prestamos de empresas afiliadas o accionistas, etc.).

1.2.21.1. Existen las siguientes fuentes de financiacion.

Banco: la forma mas comun de recaudar fondos es solicitar un préstamo a un banco y otorgar un

préstamo a la empresa. Los bancos generalmente requieren un minimo de 6 meses de experiencia
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en el mercado. Si el monto es elevado, suelen solicitar una garantia, sea o no propiedad de una

empresa o de un individuo.

Instituciones financieras no bancarias: Algunas organizaciones se especializan en pymes, por
lo que los requisitos son generalmente mas bajos que los de los bancos, pero el monto del
préstamo es generalmente menor y el plazo del préstamo es mas corto. Y suele costar mas que

intereses.

Proveedores: por ejemplo, al obtener crédito comercial, puede hacer que un proveedor le
proporcione mercaderia, materias primas o mercaderia, y pague en cuotas mensuales en lugar de

una suma global en efectivo.

Emision de acciones: La financiacion consiste en la venta de acciones, incluidos valores, que
otorgan a los tenedores el derecho a participar en la distribucién de las utilidades de la empresa y

en la distribucion de acciones en caso de liquidacion.

Encuentre un socio: Encuentre a alguien que quiera invertir en nuestro negocio y al mismo

tiempo ayudarnos a desarrollar nuestro negocio.

Busqueda de inversores: por ejemplo, puede buscar "capitalistas de riesgo" o "inversores
angeles" (a diferencia de los capitalistas de riesgo que utilizan su propio dinero) o simplemente
personas, empresas U organizaciones que quieran invertir su dinero. En nuestro negocio a cambio

de parte de las ganancias.

1.2.22. Determinacion de costos de operacién

Segun (Baca Urbina, 2010) el “Costo es una palabra muy utilizada, pero nadie ha logrado definirla
con exactitud debido a su amplia utilizacion, pero se puede decir que el costo es un desembolso

en efectivo o en especie hecho en el pasado, en el presente, en el futuro o en forma virtual”.

1.2.23. Proyecciones Financieras

Las proyecciones financieras son analisis que permiten calcular desde el punto de vista financiero
y contable, tomando las mejores decisiones para que las empresas sigan manteniendo liderazgo y
competitividad dentro del mercado, a su vez se puede utilizar como un medio de convencimiento
para que nuestro proyecto a la hora de ser presentado ante una entidad financiera sea atractivo
para ser financiada. (Baca Urbina, 2010).
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Las proyecciones financieras deben ser dinamicas y permitir establecer y monitorear el

cumplimiento de:

e Objetivos de resultado.
e Finalidad de la inversion.
e Rentabilidad.

e Estructura de capital.
La prevision funciona de dos formas:

e Datos finales.

e Hipotesis sobre la situacion futura de la empresa.
1.2.24. Evaluacién econdmica financiera del proyecto

Seguln (Baca Urbina, 2010), comenta que el estudio de la evaluacion economica “es la parte final de
toda la secuencia de andlisis de factibilidad de un proyecto y que en esta parte surge el problema
sobre el método de andlisis que se empleara para comprobar la rentabilidad econémica del

proyecto”.
A continuacidn, se detallan algunas tasas de medicion econémica segln (Baca Urbina, 2010):
e Valor actual neto

El Valor Actual Neto (VAN) incluye un descuento sobre el valor presente de los flujos de efectivo
futuros generados por el proyecto a una tasa de interés especifica. En otras palabras, los calculos
financieros proporcionan un porcentaje mas preciso de la cantidad que generard un proyecto
durante un periodo de tiempo determinado.

Formula del VAN

B n ft _ f1 f2 L
VAN_—10+;m_ tdrn tareet T aTer

La férmula del valor presente Neto o VAN depende, por tanto, de las siguientes variables:

Inversion inicial previa (I): La cantidad o valor del pago de la empresa en el momento de la

inversion inicial.
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Flujo de caja neto (Ft): Expresa la diferencia entre los ingresos y los gastos de emprender un

proyecto de inversion durante su vida util.
Tasa de descuento (k): también conocida como tasa de costo o tasa de oportunidad. Esta es la tasa
de rendimiento requerida para su inversion. Esto refleja el hecho de que hemos perdido la

oportunidad de inversion en este momento.

Invertir en operaciones.

Numero de periodos del proyecto (n).

e Tasa interna de rendimiento

La tasa interna de rendimiento (TIR) se considera una tasa de descuento porque su valor actual
neto es cero. Como resultado, se determina si el proyecto es aceptado o no. Al igual que el VPN,
esta relacién indica si el proyecto es rentable o no en los célculos financieros.

e Periodo de depreciacion

El periodo de depreciacion (PRI) esta destinado a medir el periodo de recuperacion de una

inversion, incluido el costo de capital involucrado.

PRI=lo/F

“lo” representa la inversion inicial y “F” representa el valor del flujo de caja.

La relacién costo-beneficio compara el valor presente de las ganancias esperadas con el valor

presente de los costos, incluidas las inversiones.
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CAPITULO II

2. MARCO METODOLOGICO

2.1. Enfoque de investigacion

2.1.1. Enfogue cuantitativo

Se utilizo la recoleccion de datos para probar una hipotesis con base en la medicion numérica y

el analisis estadistico, para establecer patrones de comportamiento y probar teorias.

En el caso de las ciencias sociales el enfoque cuantitativo parte de que el mundo social es
intrinsecamente cognoscible y todos podemos estar de acuerdo con la naturaleza de la realidad
social (Escamilla, 2010).

Dentro del plan de negocios fue necesario la recoleccion numérica de varios datos que brindo una

panoramica real del mercado, que ayudé a tomar las mejores decisiones financieras para que el

negocio pueda liderar el mercado.

2.1.2. Enfoque cualitativo

El estudio cualitativo se implementa porque se necesita informacion del comportamiento, gustos
y preferencias de los clientes para poder satisfacer sus necesidades y ofrecer servicios que
satisfagan necesidades que se presenten en el negocio (Escamilla, 2010).

En el presente trabajo de investigacién se realizé un estudio cualitativo porque fue necesario
informacién del comportamiento, gustos, preferencias de los clientes obteniendo informacién de
sus necesidades y ofrecer los mejores servicios.

2.2. Nivel de investigacién

2.2.1. Investigacion Descriptiva

El objetivo de este tipo de investigacion fue establecer una descripcion lo mas completa posible

de un fenémeno, situacion o elemento concreto, sin buscar ni causas ni consecuencias de este.
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Mide las caracteristicas y observa la configuracion y los procesos que componen los fenémenos,

sin pararse a valorarlos (Devnside, 2017).

El nivel descriptivo de investigacion, se considerd que al realizar el estudio de mercado se analiz6
la competencia, obteniendo las mejores conclusiones para ofertar los servicios adecuados para los

clientes.

2.2.2. Exploratorio

Este tipo de investigacion se centra en analizar e investigar aspectos concretos de la realidad que
aun no han sido analizados en profundidad. Basicamente se trata de una exploracién o primer
acercamiento que permite que investigaciones posteriores dirigirse a un analisis de la temética
tratada (Devnside, 2017).

El nivel exploratorio se aplicd, porque se realiz6 una investigacién de campo donde se recolecto

datos reales para una correcta realizacion del plan de negocios.

2.3. Disefio de investigacion

2.3.1. Experimental

(Devnside, 2017) Sostiene que los planes y estructuras de investigacion a menudo se denominan
planes de investigacion. Este es un plan y una estructura de la encuesta con el prop6sito de obtener
respuestas a las preguntas de la encuesta. El disefio de investigacion muestra cémo conceptualizar
el problema de investigacion y cémo ubicarlo en el marco de la educacion experimental (en el

caso del disefio experimental), recolectar datos y analisis.

Los datos e informacidn que se juntd en el plan de negocios fueron mediante la implementacion
de la encuesta donde se pudo realizar el andlisis y analizar el nivel de aceptacién que tiene la
lavadora exprés.

2.4. Tipo de estudio — investigacion

2.4.1. Investigacion de campo

Segln el autor (Devnside, 2017), define: La investigacion de campo implica recolectar datos

directamente del hecho de que un evento ocurre sin manipular o controlar variables. Estudio de
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fendmenos sociales en el medio natural. Los investigadores no manipulan variables. Esto se debe

a que resta valor al entorno natural en el que aparecid.

Investigacion de campo, el estudio se desarrolld recopilando informacion de los posibles clientes

que estarian dispuestos a recibir los servicios de la lavadora expreés.

2.4.2. Investigacién documental

Segun (Devnside, 2017), la investigacién documental es un procedimiento cientifico, un proceso
sistematico de investigacion, recopilacion, organizacion, analisis e interpretacion de informacion
0 datos sobre un tema en particular. Al igual que otros tipos de investigacion, esto es Util para

generar conocimiento.

La informacién documentada fue de gran ayuda en la investigacion ya que permitid trabajar con
datos e informacién real que ayudo a tener una mayor confiabilidad en el desarrollo del plan de

negocios.

2.5. Poblacion y muestra

La seleccion que se realizé fue a la poblacion econdmicamente activa, por lo general tiene un
automovil para movilizarse a sus lugares de trabajo, estos datos se obtuvieron del Plan de
Desarrollo y ordenamiento Territorial 2020-2030. La poblacién esta limitada a la parroquia
urbana Yaruquies con 2724 habitantes y la parroquia rural Cacha con 1185, se toma en cuenta a
la parroquia Cacha ya que los habitantes tienen que pasar por Yaruquies y son clientes potenciales.

Uniendo las dos poblaciones da una poblacion de 3909.

Como conocemos el tamafio de la poblacion, se aplica la siguiente formula

Donde:

n: es el tamafio de la muestra: Numero de encuestas a realizar

Z: es el nivel de confianza: es una constante que depende del nivel de confianza que asignemos.
El nivel de confianza indicada la probabilidad de que los resultados de nuestra investigacion sean
veridicos.

p: es la variabilidad negativa: es la proporcién de individuos que no poseen esa caracteristica.

N: es el tamafio de la poblacion
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E: es la precision o el error: es el error muestral deseado. El error muestral es la diferencia que

puede haber entre el resultado que obtenemos preguntando a una muestra de la poblacion.

Sustituyendo los valores en la formula se tiene:

Zipg N

H'-
NE® +Z%pg

1,962 % (0,5% 0,5 % 3909)
"= 1,96)2 % 0,5 % 0,5 + 3909(0,07)2

n =187

2.6. Métodos, técnicas e instrumentos de investigacion

2.6.1. Método deductivo

Segln (Gémez, 2014) El método de razonamiento consiste en un conjunto de reglas y
procedimientos, con la ayuda de los cuales el resultado es seguido por una hipétesis, y cuando

esta hip6tesis ocurre, la conclusion final puede inferirse del enunciado presupuesto.

Se utiliz6 con el fin de analizar el medio en el que se va a desenvolver el negocio y cual es la
situacion actual de los competidores, a partir de dicha observacién encontrar respuestas que nos

permita posicionar el negocio.

2.6.2. Meétodo inductivo

Segln (Torres, 2007) dice que: “El método inductivo consiste en la generalizacion de hechos,
practicas, situaciones y costumbres observadas a partir de casos particulares. Tiene la ventaja de
impulsar al sujeto investigador y ponerlo en contacto con el sujeto investigado u objeto de

investigacion”.

Se analizé el mercado de lavadoras exprés de la ciudad de Riobamba, donde se pudo evidenciar
los servicios de cada una de las estaciones, dando como resultado la releccion de los puntos fuerte

y débiles, que brindo informacién para crear servicios totalmente eficientes.
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2.6.3. Técnicas de investigacion

2.6.3.1. La observacion

Por su parte, (Torres, 2007), la define como: “La inspeccidn y estudio realizado por el investigador,
mediante el empleo de sus propios sentidos, con o sin ayuda de aparatos técnicos, de las cosas o

hechos de interés social, tal como son o tienen lugar espontaneamente”

Se realizo la observacion de los clientes que acuden a las estaciones de lavado exprés, registrando
sus necesidades insatisfechas, los contratiempos que presentaron y los servicios complementarios

que se van a ofrecer para brindar un servicio eficiente y eficaz.

2.6.3.2. Cuestionario

Segun (Torres, 2007), el cuestionario es tal vez el méas utilizado para la recoleccion a medir; este

consiste en un conjunto de preguntas respecto a una 0 mas variables a medir.

Se recopilo informacién de los consumidores, sus necesidades y preferencias, la informacion
servira para la implementacion de la estacion de lavado exprés con el fin de implementar los

servicios necesarios satisfaciendo las necesidades de los clientes.

Utilice estos métodos y técnicas dentro de la investigacion evidenciando informacion que ayudo

a desarrollar el plan de negocios.

Esquema preliminar del cuestionario segun (Torres, 2007):

Mensaje introductorio: Se define el tema del estudio y su propdsito.

Datos de categoria: (Variables analiticas de control): (Inicio o fin): Sexo, edad, situacion laboral,
ingresos, nivel educativo, etc.

Primera pregunta: debe ser intrigante y facil de responder.

Pregunta importante: estoy en el medio del blogue.

Pregunta de cohesion (si corresponde): Hacia el final del cuestionario cuando se cred el
fideicomiso.

Elementos de control (variable analitica de control): Finalmente (después de entrevistar a las

personas interrogadas): Fecha, hora, periodo, observaciones.
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CAPITULO Il

3. Marco de resultados y discusion de los resultados
3.1. Resultados
En el plan de negocios se realiza la investigacion de mercado, que demuestre la factibilidad de

implementar la lavadora de autos y servicios adicionales en la parroquia Yaruquies del cantén
Riobamba.

La necesidad de la informacion es primordial para conocer preferencias de los clientes que buscan

los mejores servicios para lavar su automavil.

La encuesta esta dirigida a la parroguia urbana Yaruquies y la parroquia rural Cacha del cantén
Riobamba ya que esta zona de la ciudad carece de servicios que satisfagan las necesidades de los
clientes.
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3.1.1. Cuestionario

3.1.1.1. Tabulacién de resultados

1. ¢Conoce usted del sistema de auto lavado exprés con monedas o a visitado alguna estacién

de este servicio?

Tabla 1-3: Conoce usted del sistema de auto lavado exprés en el afio 2021.

Variable Frecuencia Relativa | Frecuencia absoluta
Si 161 86%

No 26 14%

Total 187 100%

Fuente: Encuesta realizada.
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

Conocimiento de la poblacion sobre el lavado
exprés

mSj
mNO

Grafico 1-3: Conocimiento de la poblacion sobre el lavado exprés
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

La encuesta realizada sobre si conoce usted del sistema de auto lavado exprés con monedas o a
visitado alguna estacién de este servicio, el 86% selecciona que, si ha visitado una lavadora
exprés, debido a que en diferentes sectores de la ciudad se ofrecen este tipo de servicios y estan
mas familiarizados con el sistema, el otro 14% dice que no conoce sobre el sistema de auto lavado

exprés por que no utilizan muy frecuente este tipo de servicios.

25



2. ¢Lavasu vehiculo en su casa 0 acude a una estacion de auto lavado exprés?

Tabla 2-3: Lava su vehiculo en su casa o acude a una estacion de lavado.

Variable Frecuencia relativa | Frecuencia absoluta
En mi casa 41 22%

En una estacion de auto lavado exprés | 79 42%

O en ambas partes 67 36%

Total 187 100%

Fuente: Encuesta realizada a la poblacion cercana a la parroquia Yaruquies.
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

Lava su vehiculo en su casa o acude a
estacion de lavado exprés

® En mi casa

® En una estacion de
lavado exprés

0 en ambas partes

Grafico 2-3: Lava su vehiculo en su casa o acude a estacion
Realizado por: Alulema A. Gabriel ,2021.

La encuesta realizada, con la pregunta de que, lava su vehiculo en su casa 0 acude a una estacion
de auto lavado exprés, el 22% manifiesta que lava en su casa por su parte el 42% lava su vehiculd
en una estacion de lavado y por dltimo el 36% nos dice que lava su vehiculo en ambas partes.
Obteniendo una demanda aceptable ya que son clientes potenciales que pueden asistir a nuestro

negocio.
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3. ¢Con qué frecuencia lava su vehiculo?

Tabla 3-3: con qué frecuencia lava su vehiculo.

Variable Frecuencia relativa | Frecuencia absoluta
Semanalmente 66 35%
Quincenalmente 24 13%

Mensualmente 25 13%

Cada vez que lo necesite | 72 39%

Total 187 100%

Fuente: Encuesta realizada a la poblacién cercana a la parroquia Yaruquies.
Realizado por: Alulema A. Gabriel ,2021.

Con qué frecuencia lava su vehiculo

1395 13%

m Semanalmente
= Quincenalmente
Mensualmente

Cada que los necesite

Grafico 3-3: Con qué frecuencia lava su vehiculo.
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

En la encuesta realizada, acerca de con qué frecuencia lava su vehiculo nos dice que el 39% lava
cada que lo que necesite los encuestados manifiestan que lavan cada dos dias o pasando un dia en
especial los que trabajan con taxis, por otro lado, el 35% manifiesta que lava semanalmente, con
un empate del 13% nos dicen que lavan su vehiculo quincenalmente y mensualmente. Dando

como resultado una informacion muy relevante para realizar calculos de los ingresos que se

pueden llegar a obtener.
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4. (A qué sector de la ciudad acude a lavar su automovil actualmente?

Tabla 4-3: A qué sector de la ciudad acude a lavar su automoévil actualmente.

Variable Frecuencia relativa | Frecuencia Absoluta
Av. 9 de octubre 24 13%

Batan 9 5%

Media Luna 0 0%

By pass 11 6%

Centro de la ciudad 10 5%

Norte de la ciudad 18 10%

Mayorista 8 4%

Avenida Atahualpa 107 57%

Total 187 100%

Fuente: Encuesta realizada a la poblacion cercana a la parroquia Yaruquies.
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

A qué sector de la ciudad acude a lavar su automévil
actualmente

= Av. 9 de octubre

u Batan
Media luna

\m By pass

m Centro de la ciudad
® Norte de la ciudad

® Mayorista

m Avenia Atahualpa

Grafico 4-3: A qué sector de la ciudad acude a lavar su automavil actualmente
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

En la grafica se observa que las lavadoras exprés estan ubicadas en diferentes sectores de la
ciudad, con un 57% no dicen que lavan su vehiculo en la Avenida Atahualpa siendo nuestro
principal competidor y objeto de estudio para plantear estrategias basandose en las deficiencias

que presente la estacion.
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¢Qué calificacion daria al servicio de lavadora de autos?

Tabla 5-3: Que calificacion le daria al servicio de lavadora de autos

Variable Frecuencia relativa | Frecuencia absoluta
Muy satisfecho 25 13%

Satisfecho 99 53%

Regular 51 27%

Deficiente 9 5%

Insatisfecho 3 2%

Total 187 100%

Fuente: Encuesta realizada a la poblacion cercana a la parroquia Yaruquies.
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

Con que calificacion le daria al servicio de
las lavadoras.

® Muy satisfecho

m Satisfecho

= Regular
deficiente

m |nsatisfecho

Grafico 5-3: Con que calificacion le daria al servicio de las lavadoras.
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

De acuerdo con los datos obtenidos en la encuesta realizada, se evidencia que con 53% los clientes
estan satisfechos con el servicio de las lavadoras exprés y con un 27% consideran que los servicios
que se ofrecen se califica como regular, puesto que presentan muchas deficiencias en sus servicios

y ambiente del lugar donde se lavan.
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6. ¢Cuadles son las deficiencias que presentan las lavadoras exprés de la ciudad?

Tabla 6-3: Cudles son las deficiencias que presentan las lavadoras exprés.

Variables Frecuencia relativa | Frecuencia Absoluta
Ambiente del negocio 10 5%

Falta de informacion 47 25%

Atencion Cordial 26 14%

Falta de servicios adicionales | 77 41%

Personal que lave su vehiculo | 27 15%

Total 187 100%

Fuente: Encuesta realizada a la poblacion cercana a la parroquia Yaruquies.
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

Cudles son las deficiencias que presentan las lavadoras
expres.

® Ambiente del negocio
u Falta de informacion
u Atencion cordial
falta de servicios adicionales

m Personal que lave su vehiculo

Grafico 6-3: Cuales son las deficiencias que presentan las lavadoras exprés.
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

De la encuesta aplicada, el 41% manifiesta la falta de servicios adicionales, mientras que el 25%
es por falta de informacion ya que los que visitan por primera vez no pueden manejar las lavadoras
exprés, el 15% dice que falta personal que lave su vehiculo ya que muchas veces llegan cansados

del trabajo.
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7. ¢Cuéando lleva su automotor a lavar que servicio complementario exprés desearia tener?

Tabla 7-3: Preferencia de servicios complementarios.

Variable Frecuencia relativa | Frecuencia absoluta
Cafeteria 31 17%

Accesorios para autos 57 30%

Que personal de la estacién lave su vehiculo | 36 19%

Otros 63 34%

Total 187 100%

Fuente: Encuesta realizada a la poblacién cercana a la parroquia Yaruquies.

Realizado por: Alulema A. Gabriel,2021.

Preferencia de servicios complementarios.

m Cafeteria

m Accesorios par autos

Que personal de la estacion
lave su vehiculo

otros

Grafico 7-3: Preferencia de servicios complementarios.

Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

De los datos obtenidos, el 65% dice que le gustarian otros tipos de servicios como un Minimarket

porgue muchas veces disponen de poco tiempo para ir a diferentes lugares por productos que

necesitan, el 16% expresa que le gustarian accesorios para autos, el 10% selecciona que le gustaria

que personal de la estacion lave su vehiculo porque prefieren disfrutar de un tiempo libre mientras

lavan su vehiculo y por altimo el 9% le gustaria disfrutar de un bar cafeteria.
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8. ¢Le gustaria que su automotor sea lavado por personal de la estacion de lavado exprés?

Tabla 8-3: Le gustaria que su automotor sea lavado por personal de lavadora.

Variable Frecuencia relativa | Frecuencia absoluta
Si 158 84%

No 29 16%

Total 187 100%

Fuente: Encuesta realizada a la poblacion cercana a la parroquia Yaruquies.
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

Le gustaria que su automotor sea lavado por personal
de la estacion

uSj

= No

Grafico 8-3: Le gustaria que su automotor sea lavado por personal de lavadora.
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

En la encuesta realizada sobre si le gustaria que personal lave su vehiculo con 84% los clientes
estan de acuerdo mientras disfrutan del tiempo libre para organizar su agenda diaria, el 16%

prefiere lavar su vehiculo.
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9. (Cuénto estaria dispuesto a pagar para que laven su automoévil?

Tabla 9-3: Cuanto estaria dispuesto a pagar para que laven su automavil

Variable Frecuencia relativa | Frecuencia Absoluta
$3 94 50%

$4 18 10%

$5 46 25%

$6 29 15%

Total 187 100%

Fuente: Encuesta realizada a la poblacion cercana a la parroquia Yaruquies.
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

Cuanto estaria dispuesto a pagar para que laven su
automovil

=$3
m$4
=$5

$6

Grafico 9-3: Cuanto estaria dispuesto a pagar para que laven su automovil

Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

La encuesta realizada sobre cuanto estaria dispuesto a pagar para que laven su vehiculo con 50%
es de 3 dolares por el servicio de lavado exprés porque les parece un precio justo y el 50% restante
estaria dispuesto a pagar mas de 3 dolares segun el tipo de servicio que ofrezcan para lavar su

vehiculo.
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10. ¢le gustaria que en la parroquia yaruquies se implemente una estacion de auto lavado exprés?

Tabla 10-3: Le gustaria una estacion de servicios en la parroguia yaruguies

Variable Frecuencia relativa | Frecuencia absoluta
Si 187 100%

No 0 0

Total 187 100%

Fuente: Encuesta realizada a la poblacion cercana a la parroquia Yaruquies.
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

Le gustaria una estacion de servicios en la parroquia
yaruguies

uSj

=No

Grafico 10-3: Le gustaria una estacion de servicios en la parroquia yaruquies.
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

De los datos obtenidos, el 100% esta de acuerdo que se cree una lavadora exprés en la parroquia
Yaruquies expresando que le gustaria la implementacion de la lavadora debido a la falta de

servicios dentro de la zona, tienen que movilizarse a otros lugares y disponen de poco tiempo.
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3.2. Propuesta

3.2.1. Tema.

ELABORACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE LOS
MULTISERVICIOS EXPRES: LAVADORA DE AUTOS Y ADICIONALES, EN LA
PARROQUIA YARUQUIES DEL CANTON RIOBAMBA.

3.3. Estudio de Mercado

3.3.1. Analisis de la demanda

El anélisis de la demanda nos brinda informacion de los requerimientos del mercado sobre el

servicio a ofrecer de la lavadora exprés.

Basandose con los datos que recibimos de la encuesta realizada a la poblacién cercana de la
parroquia Yaruquies. Las 187 personas encuestadas en la pregunta dos que se formula de la

siguiente manera: ¢lava su vehiculo en su casa 0 acude a una estacion de auto lavado exprés?

Nos da un resultado que el 42% de las personas lava su vehiculo en una lavadora exprés el cual
pasan a ser clientes potenciales del negocio, en su gran mayoria manifestaron que estarian
dispuestos a lavar su vehiculo en nuestra lavadora por una razdn principal que las lavadoras donde
asisten quedan lejos de la parroquia Yaruquies y presentan deficiencias en los servicios ofrecidos.
Con 32% las personas afirman que lavan su vehiculo en su casa y en una estacion de servicio
existen clientes que busca nuevos servicios en la parroguia, entre unos de ellos un servicio de

lavado exprés.

Para un mejor andlisis de la demanda se preguntd ;Con que frecuencia lava su vehiculo?

Tabla 11-3: Con qué frecuencia lava su vehiculo

Variable Frecuencia relativa | Frecuencia absoluta
Semanalmente 66 35%
Quincenalmente 24 13%

Mensualmente 25 13%

Cada que lo necesite | 72 39%

Total 187 100%

Fuente: Encuesta realizada a la poblacion cercana a la parroquia Yaruquies.
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.
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Como conclusién de la tabla nos dice que el 39% lava cada que lo necesiten los encuestados
mencionaban que variaba la frecuencia entre cada dos dias y un 35% semanalmente.
Otra pregunta clave que nos brinda informacion es sobre cuél es el precio que estaria dispuesto a

pagar por el servicio brindado de lavado exprés.

Tabla 12-3: Precio que estarian dispuesto a pagar los clientes.

Variable Frecuencia relativa | Frecuencia Absoluta
$3 94 50%

$4 18 10%

$5 46 25%

$6 29 15%

Total 187 100%

Fuente: Encuesta realizada a la poblacion cercana a la parroquia Yaruquies.
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

Otro punto a tomar en cuenta es el valor que le dan los encuestados a la iniciativa del proyecto.
Con un 50%, los encuestados pagarian hasta 3 ddlares por el servicio del lavado del personal de
lavado exprés. Con un 25% dicen que estarian dispuestos a pagar 5 délares y con un 15% estaria
dispuestos a pagar 6 ddlares estos valores a pagar serian pon un servicio mas completo.

La falta de informacion estadistica sobre la demanda que existe en la parroquia Yaruquies, el flujo
vehicular para un andlisis de la demanda se lo realizara con la informacién recogida de las

encuestas donde la demanda para la lavadora es:

Tabla 13-3: Flujo de clientes por periodos.

Periodo Cantidad
Diario 11
Semanal 77
Quincenal 154
Mensual 308

Afio 3696

Fuente: Encuesta realizada a la poblacion cercana a la parroquia Yaruquies.
Realizado por: Alulema A Gabriel, 2021.

Esta informacion se puede utilizar como punto de referencia y punto de partida para el proyecto

propuesto.
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En lo que fue el desarrollo de las encuestas en la parroquia Yaruquies los encuestados
mencionaban sus criterios sobre las estaciones de lavado exprés y de los servicios
complementarios que desearian tener. Mencionaron su interés por estaciones de lavado exprés
con zona de confort, con wifi, una cafeteria para degustaciones y una tienda de accesorios para

autos.

3.3.2.  Andlisis de la competencia

En la encuesta realizada para la implementacion de lavadora exprés en la parroguia Yaruquies se
realizé una pregunta, a que parte de la ciudad acuden a lavar su automdvil, dando como resultado

tres zonas principales las cuales son:

e Avenida Atahualpa (via a Yaruguies)
e Avenida 9 de octubre

e Norte de la ciudad

A continuacién, se presenta el estudio de las competencias dentro de las tres zonas mencionadas:

Avenida Atahualpa

Si bien, como hemos visto en la encuesta realizada en esta zona, se proyecta con un gran flujo de
clientes del 57% de personas encuestadas debido a que es una zona cercana a la parroquia
yaruquies, por esta razén se ha convertido en un area estratégica de negocios para lavados de

autos. La lavadora mas representativa y Unica en esta zona es la lavadora Auquilla.

Figura 1-3: Lavadora Auquilla.
Realizado por:. Alulema A. Gabriel, 2021.
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Figura 2-3: Lavadora Auquilla.
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

Avenida 9 de octubre

La segunda zona en importancia es la avenida 9 de octubre, con 13% de las personas encuestadas
gue acuden a lavar su automovil, esto debido a que es una circunvalacion, evita ingresar al trafico
del centroy llegar a nuestro destino con mayor rapidez, la cual tiene un flujo vehicular muy bueno.
Las lavadoras de esta zona se caracterizan porque estan ubicados dentro de la gasolinera, aunque
algunas tienen un espacio fisico considerable, carecen de innovacién y creatividad para ofertar

una nueva experiencia a los clientes de la ciudad.

Figura 3-3: Eco lavadora.
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

e > G S

Figura 4-3: Eco lavadora.
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.
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Figura 5-3: Ecolava exprés.
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

Norte de la ciudad

La tercera zona con un 10% de las personas encuestadas nos dicen que acuden a lavar su
automovil porque es una zona con un flujo vehicular elevado debido a que son zonas comerciales

las cuales son visitadas y concurridas por los clientes.

I DRRN |5 T A

|

gura 6-3: Lavadora Magblad
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.
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Figura 7-3: Lavadora magblad
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.
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Figura 8-3: Lavadora ecocentro
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

3.3.2.1. Matriz de perfil competitivo

Posteriormente, se realiza un anélisis mas detallado utilizando la herramienta matriz de perfil
competitivo de las empresas mencionadas. La matriz de perfil competitivo (MPC) permitira saber
cuél de los competidores es que se destacan, o cudl es el méas fuerte del mercado. Esto se lograra
analizando los principales factores clave de éxito (CSF) del sector, asignandoles un valor
ponderado y multiplicandolo por una puntuacion de 1 a 4, que tiene el siguiente significado: 1 =
débil, 2 menos débil, 3 = fuerte y 4 a muy fuerte. La matriz de perfil competitivo se muestra a

continuacion:

Tabla 14-3: Matriz de perfil competitivo

Factores Ponder | Av Atahualpa Av 9 de octubre | Av9deoctubre | Norte de la | Norte de |Ila
claves de | acién Ecolova exprés Eco lavadora ciudad ciudad
éxito Magblad Ecocentro

Calific | Punta | Calific | Punta | Calific | Punta | Calific | Punta | Calific | Punta

acion je acion je acion je acion je acion je
ponde ponde ponde ponde ponde
rado rado rado rado rado
Variedad
de 20% |1 0,20 | 3 0,60 |1 0,20 | 2 0,40 | 1 0,20
servicios
Publicida

d en redes | 7% 1 0,07 | 2 0,14 | 1 0,07 |1 0,07 |1 0,07
sociales

Precios
competiti | 7% 3 0,21 |3 0,21 |3 0,21 | 3 0,21 | 3 0,21

VOS

Ubicacion
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7%

0,21

0,28

0,21

0,21

0,21

Tiempo
de
experienc
ia en el

rubro

7%

0,14

0,14

0,14

0,14

0,14

Calidad
de
servicio al

cliente

10%

0,20

0,30

0,20

0,20

0,20

Cuidado
del medio

ambiente

10%

0,20

0,20

0,20

0,20

0,20

Zona
confort
del cliente

15%

0,15

0,45

0,15

0,15

0,15

Post
venta/fide

lizacion

7%

0,14

0,14

0,14

0,14

0,14

Personal
de la

lavadora

10%

0,10

0,01

0,10

0,10

0,10

Total

100%

1,62

2,47

1,62

1,82

1,62

Fuente: Investigacion directa.

Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

3.3.3. Estrategia de producto

El proyecto, que actualmente se encuentra en desarrollo, ofrece un servicio de lavado de autos

con multiservicio para brindar una experiencia Unica con una zona de confort rodeada de

naturaleza para descanso del cliente mientras pasa su tiempo de espera para que laven su

automovil.

En Ecuador, el servicio de lavado de autos es bastante informal, por lo que se busca una

diferenciacion. Por este motivo, se realiz6 una encuesta que nos permitié conocer que queria hacer

el publico objetivo en los tiempos de espera para lavar su coche, siendo otro factor en el que se
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diferencia el negocio. Como resultado, se ha comprobado que las personas tienen la expectativa
de que el momento de espera sea placentero, dejando de un lado el aburrimiento, buscando
diferentes actividades para llevar a cabo en ese momento. Los clientes buscan una zona de confort

con wifi y los servicios de una cafeteria y accesorios para autos.

3.3.4. Estrategia de precio

El proyecto de la lavadora exprés contara con una zona de confort en un ambiente agradable para
el tiempo de espera del cliente. Para tomar en cuenta el precio a pagar por nuestros servicios,
tenemos en cuenta el precio de la competencia, y la encuesta realizada la cual nos ayudo a definir
los precios para los servicios.

3.3.5. Estrategia de promocion

Tipos de servicio brindados

Tabla 15-3: servicios de la lavadora
Servicio 1($3) — Servicio Exprés

Lavado del vehiculo por fuera con el sistema de lavado exprés

Servicio 2 ($6) — Servicio medio
Lavado del vehiculo con el sistema de lavado exprés y limpieza de interior

Servicio 3 ($8) — Servicio completo

Lavado del vehiculo con el sistema de lavado exprés, limpieza de interior y asientos

Fuente: Investigacion.
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

Precio de los servicios para vehiculos livianos

Tabla 16-3: Precios de los servicios

Servicio 1 3
Servicio 2 6
Servicio 3 8

Fuente: Investigacion.

Realizado por: Alulema Andrade Gabriel Sebastian, 2021.

3.3.6. Estrategia de distribucién

El servicio de lavado de autos tendrd como estrategia de distribucion un canal DIRECTO, pues el

servicio se presentara sin recurrir ni solicitar otro canal, siendo el destinario del servicio el
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consumidor final, quien tiene el poder de decidir mediante informacion, referencia o proximidad.
Porque acudes a nosotros para recibir el servicio para tu coche. El servicio se brindara en la
instalacion con una venta de servicio tradicional y una estrategia intensiva, posiblemente con

instalaciones mas grandes para continuar brindando el servicio.

Al brindar el servicio en el punto de venta, brindamos informacion en nuestra tienda sobre nuestro
factor de diferenciacién, con la comodidad y calidad de los servicios. En la zona de confort, un
lugar al aire libre rodeado de naturaleza, los clientes podran tomar un descanso mientras lavan su

automovil o simplemente vienen a disfrutar de la cafeteria dentro de lavadora.

3.4. La organizacion

3.4.1. Mision

Somos una estacion de servicio de auto lavado exprés donde el cliente puede disfrutar de nuestros

servicios complementarios mientras lavan su automavil optimizando su tiempo.

3.4.2. Vision

Ser la estacion de servicios con el mejor servicio y ambiente de la ciudad, proyectandonos siempre
en la innovacion de la maquinaria, cambios en el disefio de la infraestructura de nuestras

estaciones de servicio para poder expandir las estaciones de lavado exprés a las diferentes zonas

de la ciudad.
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3.4.3. Organigrama

En el organigrama se puede observar dos &reas que funcionaran dentro de la estacion de servicios
como es el area de lavado y el area de ventas.

Propi_etario
] l

Area de lavado Area de ventas
| |

Oper:a\rio 2 Puest'o 1

Operério 1 Puest'o 2

Grafico 11-3: Organigrama de la lavadora.
Realizado: Alulema A. Gabriel, 2021.

3.4.4. Cargosy perfiles
A continuacion, se muestran los puestos de trabajo, cada uno con los requerimientos para cada
cargo, las funciones que se debe cumplir, y los cursos de capacitacion que deberan seguir para

postular en el puesto de trabajo.

Tabla 17-3: Cargos y perfiles

Cargo Objetivo Requisitos Funciones Cursos
Mantener una atencion | EDUCACION | Dar la bienvenida a | Curso de atencién
cordial con el cliente, Bachiller los cliente y | al cliente
de manera educada dar recepcion de los

° a conocer los servicios vehiculos

§ que ofrece la estacion Limpiar y lavar los

S de multiservicios automoviles, rines de
expres. EDAD la rueda, ventanas del

MINIMA vehiculo, los
Mayor de edad | compartimientos.
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Licencia de

conducir

Secado del vehiculo.
Aspirar los interiores
de los vehiculos de
limpieza.

Entrega a su

propietario.

Lectura del
manual del
sistema de

funcionamiento

del lavado exprés

Mantener una atencién | EDUCACION
cordial con el cliente, Bachiller
de manera educada dar

a conocer el catalogo

de servicios de bar y | Experiencia no

repuestos para autos necesaria

S

© -,

Z que ofrece la estacion

<

S de multiservicios
expreés.

Dar la bienvenida a
los clientes de
manera cordial.
Presentar el catalogo
de productos que
ofertamos.

Toma de pedido del
cliente.

Entrega de los
productos requeridos
por el cliente.

Curso de atencion

al cliente

Lectura del
catdlogo de los
productos que
ofertamos a los

consumidores

Fuente: Investigacion.
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

3.4.5. Horarios de atencion

Los horarios de atencion seran los siguientes de lunes a viernes se trabajara en dos horarios de

atencion de 07:00 a 11:00 y de 14:00 a 20:00

Los dias sabados y domingo se atendera desde las 08:00 a 17:00
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3.4.6. Aspectos legales

Tramites para el funcionamiento de la lavadora

Emitidos por el municipio Emitidos por el EMAPAR

|

‘ I
( ) A4 ) ) 4 N\

Permiso ambiental Permiso de rétulos Permiso comercial
del agua

\. J L Y,
Grafico 12-3: Aspectos legales. \ )

Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

Al ser un negocio nuevo en una zona no comercial, pero con clientes potenciales que tienen
necesidades, ante todo esto se debe plantear buenas estrategias de posicionamiento en el cual debe
liderar la innovacion y una buena atencidn al cliente para llamar la atencion de los usuarios de la

parroquia Yaruquies y de los visitantes.

Utilizaremos servicios que faciliten a las familias su diario vivir que por sus trabajos no tiene
tiempo de lavar su automovil, contaremos con servicios complementarios como servicios de bar,
cafeteria, venta de accesorios para autos, operarios que lavaran su automovil mientras disfruta de

un tiempo libre para organizar sus tareas diarias.

3.4.7. Nombre comercial

Un nombre comercial muy dificil de definirlo ya que de esto depende mucho la aceptacién y el
impacto en los potenciales consumidores de los servicios. Para la creacion de este nombre
comercial se hizo un analisis de todos los componentes que llevara el negocio como un ambiente
totalmente natural y rustico marcando la diferencia de los demas servicios. En este caso escogido

la siguiente marca.
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Pulvon Cav

Figura 9-3: Logo del negocio.
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

3.4.8. Valor de la marca

Compromiso con los clientes de ofrecer servicios que contribuyan a optimizar su tiempo y labores

cotidianas.

Concientizar a los clientes sobre el cuidado del medio ambiente.

Beneficiar el medio ambiente con la siembra de plantas y arboles dentro del negocio.

Incentivar campafias de reforestacion destinando porcentajes de las ganancias anuales para la
siembra de arboles.

3.4.9. Posicionamiento

Los medios que serdn utilizados para promocionar y ofertar nuestros servicios seran los

siguientes:

3.4.9.1. Redes sociales

Se realiza una fuente de informacion en las redes sociales, debido a que son medios de publicidad
inmediata, sin costo alguno como son: Facebook e Instagram que en su gran mayoria de tiempo
los clientes recurren a estas redes sociales para buscar productos o servicios, en el cual
ofertaremos los servicios de la lavadora, mediante videos, fotos, que se publicaran diariamente

para atraer la atencion de los consumidores.
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3.4.9.2. Radio
La frecuencia modulada, que se encuentra en la 91.7, tiene mayor sintonia en los barrios de la

ciudad de Riobamba, en el cual se va a publicitar de la forma mas efectiva para que los servicios
que se van a ofrecer lleguen al mercado indicado porque esta radio es sintonizada en la ciudad.

3.4.9.3. Volantes
Se repartird volantes con informacién de nuestros servicios que ofertamos en tres lugares
estratégicos cercanos de la parroquia Yaruquies: en los arcos de la entrada a la parroquia, en los

seméforos del Chiriboga, el sector de la Condamine.

3.4.10. Estrategias de venta

3.4.10.1. Clientes frecuentes

Programas de fidelidad porque de esta es una manera muy efectiva de incrementar las ventas, de

manera que se llama la atencion de clientes potenciales para poder fidelizarlos.

La estrategia serd que los clientes que asistan a nuestra estacién de lavado por 10 veces seguidas

podran canjear por una lavada exprés o elegir un producto de una lista de insumos participantes.

3.4.10.2. Compromiso con el medio ambiente

La maquinaria que vamos a utilizar para lavar los autos con el sistema de agua a presion en el
cual no se desperdicia mucha agua e implementar un sistema de riego de las aguas utilizadas en

las lavadoras para las plantas que se plantaran en las lavadoras.
Compromiso de que las ventas anuales un porcentaje se destinard a una campafia de plantacion

de arboles en diferentes zonas de la ciudad Riobamba y a futuro se invertird en una planta de

tratamiento de agua para reutilizacion del agua en la lavadora.
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3.5. Estudio técnico

3.5.1. Macro localizacién.

La estacion de servicios va ser ubicada en una zona no comercial, pero que el cliente demanda de
servicios para optimizar su tiempo, facilitando un poco su diario vivir, al tener muchas
responsabilidades laborales, familiares etc. Fidelizdndoles con un buen servicio y brindar una

buena aceptacién de mercado y asistencia en una ubicacién no comercial.

&5 O

Figura 10-3: Parroquia Yaruquies.
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

3.5.2. Micro localizacion

Ya dentro de la zona el mayor flujo vehicular llega por la avenida Atahualpa continuando hacia
la derecha por la Gral. Pedro Duchi y la siguiente hacia la izquierda por el fray Astudillo y se
dirigen hacia su lugar de residencia, el terreno del negocio queda ubicado en la esquina de las
calles Abdon calder6n y Capitan Antonio Guacho cerca de la calle fray Astudillo que cuenta con

el mayor flujo vehicular ya que son las calles de acceso a la parroquia.
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Figura 11-3: Ubicacion de la estacion de lavado exprés.

Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

3.5.3. Equipos para la lavadora exprés

Los equipos son muy importantes para el proyecto, escoger 1os mejores equipos con garantia y
poder brindar un buen servicio de calidad, en este punto no se puede adquirir maquinaria
defectuosa debido a que seria capital perdido y es algo que puede llevar al fracaso del proyecto.

En la siguiente proforma se detalla la maquinaria la cual ha sido seleccionada para la
implementacion de dos puestos de lavado exprés, el proveedor tiene garantizado su trabajo porque
cuenta con afos de experiencia y cuenta con muy buenas recomendaciones de puestos de lavado

expreés que funcionan sin presentar problemas.

Sistemas de automatizacion “goldfire.ec”
Ruc: 1600623787001
Teléfonos: 098 430 9631/098 763 2321/ 098 712 9205.

Email: automatizaciongoldfire@gmail.com
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Tabla 18-3: Proforma de la maquinaria
SISTEMAS DE AUTOLAVADO EXPRES

VALOR
VALOR

SISTEMA UNIT. TOTAL
o Bomba Porten 4hp, 2200psi, monofasica,
220v, 10.2 L/min.

Manguera alta presion SAE 100 R1 6S4 V4

Lanzaderas Porten

Tanques de almacenamiento 200 litros.

Manguera de agua.

Accesorios para tuberia de agua. 2800 | 5600

Brazos giratorios 360° para mangueras de

alta presion.

o Caja monedera con sistema de
botoneras luz piloto, luz decinta led de
encendido proteccién de acrilico y
fichero electrénico moneda fija.

o Caja de circuido de control y potencia,
mediante PLC (incluyecontrol de tiempos,
horémetros y contador de monedas)

o Cableado eléctrico y electronico.
Gabinete metalico para aspiradora
fichero electrénico demoneda fija y
pulsadores.

o Aspiradora industrial 6hp 120v marca BP

doble motor baldede aluminio, aspira 00 0

polvo y humedo.

Extension de manguera de aspiradora.

Sistema electrénico de control y potencia

(incluye control detiempos de trabajo,

configuracion de precios, horémetro, y

contador de monedas)

Bomba de agua %2 hp, monoféasica, 110v

Electrovalvula

Valvulas anti retorno

Compresor de aire 2.5 hp 50ltr.

Accesorios de tuberia de agua

Manguera de agua

Manguera de aire 1200 | 1200

Caja monedera con sistema de

botoneras luz piloto, luz decinta led de

encendido proteccién de acrilico y

fichero electrénico moneda fija

o Sistema electronico de control y potencia
(incluye control detiempos de trabajo,
horémetro y contador de monedas)

Sistema de

2 Auto lavado-exprés
con monedas.

o O O O O O

Sistema de Aspirado
con monedas

Sistema dispensador
1 de espuma con
monedas.

c O 0 O 0O O O O

Fuente: goldfire.ec.

Realizado por: Goldfire.ec.
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3.5.4. Materiales que se utilizaran para el servicio de la lavadora exprés

Tabla 19-3: Materiales para el funcionamiento de la lavadora

Aspiradora industrial
Kit de limpieza
Caja de herramientas
Archivadores
Mesas de comedor
Juego de vajillas
Mostrador
Mesa de oficina
Computadora
Impresora multifuncion
Regulador de voltaje
Equipos electronicos
Calculadora sumadora
Caja parlante

Teléfono

Fuente: investigacion
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

3.5.5. Infraestructura

El negocio de la lavadora exprés de autos se implementara en un terreno propio ubicado en la

parroquia Yaruquies.

El terreno es de 200 metros cuadrados. Area estimada para iniciar el proyecto, el lugar se dividira

en dos partes. La primera parte seré el area de lavado y secado de los vehiculos y la segunda parte

constara de un area de confort rodeado de naturaleza con un ambiente totalmente rustico donde

contara con los servicios de cafeteria, tendran conexién wifi para que los clientes puedan conectar

a internet y navegar a través de dispositivos moviles, también el puesto de venta de accesorios

para autos y ademas de la oficina donde se receptara los pedidos.

52



Figura 12-3: Disefio del negocio.
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

3.5.6. Proceso productivo

El proceso comienza con la solicitud de servicio. Esta solicitud se puede realizar por teléfono, a
través de las redes sociales de la lavadora, o acudiendo al establecimiento a pedir el servicio. El
cliente indica que servicio desea para lavar su vehiculo. Lo que tenemos en cuenta y respetamos
el orden de llegada y solicitud del servicio de lavado de vehiculo del cliente.

Para el lavado del vehiculo, el cliente podra pasar a la zona de confort donde puede tomar un
descanso o trabajar en sus pendientes porque este espacio contard con conexion wifi mientras

disfruta del servicio de cafeteria hasta que se termine con el proceso del lavado.

El valor agregado que brindara este proyecto a los clientes de la parroquia Yaruquies es una
lavadora con un disefio rustico rodeado de naturaleza para el confort de los clientes y que disfruten

de su tiempo de espera mientras lavan su vehiculo.
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A continuacion, se presenta el diagrama de procesos general del servicio brindado sin detallar el
lavado o servicio brindado, el cual puede variar dependiendo de lo que el cliente demande.

Solicitud
del servicio

Eleccién

del servicio

Registro del

cliente

Traslado de vehiculo a zona de
lavado

Servicio de

lavado

Traslado de vehiculo a zona de
secado

Servicio de secado

y abrillantamiento

Cobro del servicio

Entrega del

vehiculo

Grafico 13-3: Proceso productivo general.
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.
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3.6. Estudio financiero

3.6.1. Presupuesto del proyecto

3.6.1.1. Resumen de inversion

En el presente cuadro se detallan los presupuestos clasificados para que el proyecto entre en

marcha.

Tabla 20-3: Resumen de la inversién
Concepto Valor$

Activo fijo 14.605
Activo Diferido 1.200
Capital de trabajo | 3.686,94
Total de inversion | 19.491,94

Fuente: Investigacion.
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

3.6.1.2. Inversion de activos fijos

Los activos fijos, son elementos que no estaran a la venta sino estan destinados a asegurar el
funcionamiento del proyecto como son: Propiedades y plantas, equipo y herramientas, muebles y
enseres, equipos de computacion, equipos Eléctricos. En el siguiente cuadro se detallan todos los

elementos que son indispensables para el funcionamiento del negocio.

Tabla 21-3: Inversion de activos fijos

Detalle Cantidad | Valor unitario | Valor total
Propiedades y plantas
Sistema de auto lavado exprés con monedas 2 2.800 5.600
Sistema de dispensador de espuma con monedas 1 1.200 1.200
Lugar de trabajo (oficina) 1 210 210
Adecuacion de instalaciones 1 2.000 2.000
Total 5 6.210 9.010
Equipo y herramienta
Aspiradora industrial 2 1.200 2.400
Kit de limpieza 4 40 160
Caja de herramientas 1 600 600
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Implementos de los operarios 2 80 80
Total 9 1.920 3.240
Muebles y enseres
Archivadores 1 70 70
Mesas de comedor 3 130 390
Juego de vajillas 1 100 100
Mostrador 2 200 400
Mesa de oficina 1 100 100
Total 8 600 1.060
Equipos de computacion
Computadora 1 700 700
Impresora multifuncion 1 350 350
Regulador de voltaje 1 20 20
Total 3 1.070 1.070
Equipos electronicos
Calculadora sumadora 1 15 15
Caja parlante 1 160 160
Teléfono 1 50 50
Total 3 225 225
Total activos fijos 28 10.025 14.605

Fuente: Investigacion
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

3.6.1.3. Inversion de activos diferidos
Los activos diferidos son acciones que la empresa utilizara para realizar los estudios pre-
operacionales del proyecto, asi como los gastos legales para el funcionamiento del proyecto, son

elementos que conforman los activos diferidos que seran amortizados.

Tabla 22-3: Inversién de activos diferidos

Activo diferido Valor unitario
Gastos de constitucion 700
Permisos de funcionamiento 300
Gastos de puesta en marcha 200
Subtotal 1.200

Fuente: Investigacion
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.
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3.6.1.4. Capital de trabajo

El capital de trabajo es la porcion necesaria de recursos para un proyecto para realizar las

operaciones con normalidad. Es decir, los activos para que un proyecto, sea capaz de hacer sus

funciones y actividades a corto plazo.

En el proyecto de inversidn se realiz6 el célculo del capital de trabajo por un corto plazo de 2

Meses.

Tabla 23-3: Capital de trabajo

Concepto Valor
Costo del servicio - Costo directo
Mano de obra directa 1.299,99
Materia Prima 240.02

Costos indirectos de fabricacion

Mercaderia 159,29

Gastos de ventas 54,17
Capital de trabajo mensual 1.843,47
Total capital de trabajo para 2 meses | 3.686,94

Fuente: Investigacion

Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

3.6.1.5. Estructura del financiamiento

La inversion total del proyecto estara financiada por capital propio que representa un 30% del

total de la inversidn y el resto sera financiado un 70%, seré financiado con un crédito comercial

de la Cooperativa Riobamba con una tasa de interés del 11%, con un crédito comercial para 3

anos.

Tabla 24-3: Estructura del financiamiento

Concepto Total de inversion Recursos propios Recursos financieros
Activo fijo 14.605 5.847.58 8.757.42
Activo diferido 1.200 1.200
Capital de trabajo 3.686,94 3.686,94
Total 19.491,94 5.847,58 13.644,36
Financiamiento 100% 30% 70%

Fuente: Investigacion

Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.
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3.6.1.6. Amortizacion del crédito

En la siguiente tabla se detalla la amortizacion del crédito comercial que sera otorgado por la

cooperativa Riobamba por un monto de $13.644,36, con una tasa del 11%.

Tabla 25-3: Amortizacion del crédito

Monto del prestamo S 13.644,36
Interes mensual 11,00%
Periodos mensuales 36
Cuota fija mensual $446,70

Numero de periodos Saldo inicial |Cuota fija Interes Abono a capital |[Saldo inicial
0 S 13.644,36
1| $ 13.644,36 $446,70( S 125,07 $321,63| S 13.322,73
2| s 13.322,73 $446,70( S 122,13 $324,57| S 12.998,16
3| S 12.998,16 $446,70( S 119,15 $327,55| S 12.670,61
4| S 12.670,61 $446,70( S 116,15 $330,55| S 12.340,06
5|S$ 12.340,06 $446,70( S 113,12 $333,58| S 12.006,48
6|S 12.006,48 $446,70( S 110,06 $336,64| S 11.669,84
7| S 11.669,84 $446,70( S 106,97 $339,73| S 11.330,11
8|S 11.330,11 $446,70| S 103,86 $342,84| S 10.987,27
9| S 10.987,27 $446,70| S 100,72 $345,98| S 10.641,29
10| S 10.641,29 $446,70| S 97,55 $349,15| S 10.292,14
11| S 10.292,14 $446,70| S 94,34 $352,35| S 9.939,78
12| S 9.939,78 $446,70| S 91,11 $355,58| S 9.584,20
13| S 9.584,20 $446,70| S 87,86 $358,84| S 9.225,36
14| S 9.225,36 $446,70( S 84,57 $362,13| S 8.863,22
15| S 8.863,22 $446,70( S 81,25 $365,45| S 8.497,77
16| S 8.497,77 $446,70( S 77,90 $368,80| S 8.128,97
17| S 8.128,97 $446,70( S 74,52 $372,18| S 7.756,78
18| S 7.756,78 $446,70( S 71,10 $375,59| S 7.381,19
19| s 7.381,19 $446,70( S 67,66 $379,04| S 7.002,15

20|$S 7.002,15 $446,70( S 64,19 $382,51| S 6.619,64
21|S 6.619,64 $446,70| S 60,68 $386,02| S 6.233,62
22|S 6.233,62 $446,70| S 57,14 $389,56| S 5.844,06
23| S 5.844,06 $446,70| S 53,57 $393,13| S 5.450,93
24| S 5.450,93 $446,70 S 49,97 $396,73| S 5.054,20
25| S 5.054,20 $446,70| S 46,33 $400,37| S 4.653,83
26| S 4.653,83 $446,70| S 42,66 $404,04| S 4.249,80
27| S 4.249,80 $446,70| S 38,96 $407,74| S 3.842,05
28| S 3.842,05 $446,70( S 35,22 $411,48| S 3.430,57
29|S 3.430,57 $446,70( S 31,45 $415,25| S 3.015,32
30| $ 3.015,32 $446,70( S 27,64 $419,06| S 2.596,26
31| S 2.596,26 $446,70( S 23,80 $422,90| S 2.173,36
32|S 2.173,36 $446,70( S 19,92 $426,78| S 1.746,59
33|S 1.746,59 $446,70( S 16,01 $430,69| S 1.315,90
34|S 1.315,90 $446,70( S 12,06 $434,64| S 881,26
35| S 881,26 $446,70| S 8,08 $438,62( S 442,64
36| S 442,64 $446,70( S 4,06 $442,64| S -0,00
$141.842,85 S 1.300,23

Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.
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3.6.2. Presupuesto de costos, gastos y ventas

Debemos realizar el presupuesto de gastos donde se determina en un tiempo establecido la

proyeccion de gastos de una empresa, dentro de estos tenemos materia prima directa de la

lavadora y de la cafeteria, mano de obra directa, costos indirectos de fabricacion que representan

los costos que intervienen en la prestacion del servicio.

3.6.2.1. Materia primera directa (lavadora y cafeteria)

La materia prima son elementos que se transforman durante el proceso de produccion para

convertirse en un bien o servicio de consumo. En el proyecto se detalla la materia prima de la

lavadora y de la cafeteria en el siguiente cuadro:

Tabla 26-3: Materia prima directa

Cantidad Materia prima directa (lavadora) Costos unitarios Total
36 Galon de shampoo para carro 6 216
40 Galon abrillantador de interiores 10 400
40 Galon de abrillantador de llantas 8 320
Cantidad Materia prima directa (cafeteria) Costo unitario Total
2 Caja de café buen dia 108 216
3 Caja de te 24 72
2 Azlcar 35 70
5.400 Pan 15(ctvs) 810
225 Mortadela 3,45 776,25
Total 2.880,25

Fuente: Investigacion
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

3.6.2.2. Mano de obra directa

Son los trabajadores que se encargan de transformar la materia primera en un servicio, en el

siguiente cuadro se detallan la remuneracion de cada uno de los trabajadores estaran laborando

en el proyecto. esta incluido el décimo cuarto sueldo que es la doceava parte de la remuneracion

basica.
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Tabla 27-3: Mano de obra directa

Obreros Cantidad | Remuneracion Remuneracion Remuneracion
mensual indiv. mensual total anual
Personal de 2 433,33 866,66 10.399,92
lavado
Vendedor 1 433,33 433,33 5.199,96
Total 3 866,66 1.299,99 15.599,88

Fuente: Investigacion
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

3.6.2.3. Costos indirectos de fabricacion

Son materiales utilizados en el proceso de la prestacion del servicio que se detallan en el siguiente

cuadro.

Tabla 28-3: Costos indirectos de fabricacion

Detalle | Valor mensual | Valor anual
Luz 30 360
Agua 40 480
Teléfono 20 240
Subtotal 90 1.080

Fuente: Investigacion

Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

3.6.2.4. Depreciacion de activos fijos

Para la depreciacion de los activos fijos se aplicd el método de la linea recta que consiste en que

el activo se va desgastando constantemente con el pasar del tiempo, y por su uso. Con el fin de

promover la inversion.

Tabla 29-3: depreciacion de activos fijos

Concepto Vida | Valor | Depreciacion Depreciacion Valor
atil inicial anual acumulada a residual
(5afios)
Propiedades y
plantas
Sistema de auto 10 5.600 560 2.800 2.800
lavado exprés con
monedas
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Sistema de 10 1.200 120 600 600
dispensador de
espuma con monedas
Lugar de trabajo 10 210 21 105 105
(oficina)
Adecuacion de 10 2.000 200 1.000 1.000
instalaciones
Subtotal 901 4.505 4.505
Herramienta
Aspiradora industrial 10 2.400 240 1.200 1.200
Kit de limpieza 10 160 16 80 80
Caja de herramientas 10 600 60 300 300
Implementos de los 10 80 8 40 40
operarios
Subtotal 324 1.620 1.620
Muebles y enseres
Archivadores 10 70 7 35 35
Mesas de comedor 10 390 39 195 195
Juego de vajillas 10 100 10 50 50
Mostrador 10 400 40 200 200
Mesa de oficina 10 100 10 50 50
Subtotal 106 530 530
Equipos de
computacion
Computadora 700 140 700 700
Impresora 350 70 350 350
multifuncién
Regulador de voltaje 5 20 10 50 50
Subtotal 220 1.100 1.100
Equipos electrénicos
Calculadora 5 15 5 15 15
sumadora
Caja parlante 160 32 160 160
Teléfono 50 10 50 50
Subtotal 47 225 225
Total depreciacion 1.598 7.980 7.980

Fuente: Investigacion

Realizado o por: Alulema A. Gabriel, 2021.
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3.6.2.5. Amortizacion de activos diferidos

Para la amortizacion de los activos diferidos no existe un método Unico a seguir, en este caso se

usa el método de linea recta, en el siguiente cuadro se detalla dividendo para 5 afos.

Tabla 30-3: Amortizacion de activos diferidos

Activo diferido Valor | Tiempo | Amortizacion | Amortizacion
(ARo) Afo 1 Afo 2
Gastos de constitucion 700 5 140 140
Permisos de funcionamiento 300 5 60 60
Gastos de puestas en marcha 200 5 40 40
Total de gastos constitucion 1.200 240 240

Fuente: Investigacion
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

3.6.2.6. Gasto de ventas

En los gastos de ventas se detallan todos los medios que se utilizaran para dar a conocer los

servicios que se ofrecen en la lavadora exprés.

Tabla 31-3: Gasto de ventas

Descripcién Total
Radio 300
Internet 200
Afiches 60
Tarjetas 90
Total 650

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

62



3.6.2.7. Inventario de accesorios para autos

Dentro del proyecto se destina un puesto de venta de accesorios para autos en el siguiente cuadro

de detallan los productos que seran comercializados dentro del establecimiento.

Tabla 32-3: Inventario de accesorios para autos.

Descripcion Cantidad Valor Valor
unitario total
Plumas limpia brisas Bosch 2 Docena 5 120
Moqueta para cajuela Dakkar 1 Docena 39,51 474,12
Mogquetas Dakkar Granprix 1 Docena 31,41 376,92
Cargador USB para auto 83cm vivitar CC12 1 Docena 8 96
Soporte de celular para auto chargeworx 1 Docena 9,9 118,8
CX9904BK
Difusor de aroma para auto5ml lule euphoria 1 Docena 3,19 38,28
Cobertor de motos mediano be your self 1 Docena 19 228
Barra de bloqueo para volante Yale 111 1 Docena 10,3 123,6
Accesorio para visera de auto Rm 1 Docena 6,08 72,96
Asiento ergonémico 38 x 38 x 10 CM Elasto 1 Docena 21,9 262,8
eversleep Dona
Total 154,29 1.911,48
Fuente: Investigacion
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.
3.6.2.8. Resumen del presupuesto de costos y gastos
En el presente cuadro se resumen los costos y gastos
Tabla 33-3: Resumen del presupuesto de costos y gastos
Costos fijos Afio 1
Mano de obra directa 15.599
Depreciacion 1.598
Amortizacion 240
Gasto de ventas 650
Total costos fijos 18.087
Costo variables
Materia prima 2.880,25
Costos indirectos de fabricacion 1.080
Inventario de mercaderia 1.911,48
Total de costos variables 5.919,25
Total coto fijo + variable 24.006,25

Fuente: Investigacion
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.
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3.6.2.9. Presupuesto de ventas

Luego de terminar con los costos y gastos es importante realizar el impuesto de ingresos que se

obtendran por las prestaciones de los servicios se han calculado en base a los datos de las

encuestadas aplicadas son estimaciones reales en el cual se detallan en el siguiente cuadro:

Tabla 34-3: Presupuesto de ventas

Servicio Lavadora Afo 1 Ao 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5
0% 2% 4% 6% 8%

Servicio 1 de Lavado 1.840 1.877 1.952 2.069 2.235
Valor $3 $ 3,06 $3,18 $ 3,37 $ 3,64
Total anual 5.520 5.743.62 | 6.207,36 | 6.972,53 | 8.1354
Servicio 2 de lavado 1.294 1.320 1.373 1.455 1.571
Valor $6 $6.12 $6,36 $6,74 7,27
Total anual 7.764 8.078,4 | 8.732,28 | 9.806,7 | 11.421,17
Servicio 3 de lavado 554 565 588 623 673
Valor $8 $8,16 $8,49 $8,99 $9,71
Total anual 4.432 4.610,4 | 4.986,24 | 5.600,77 | 6.534,83
Servicio de cafeteria 628 641 667 707 764
Valor $2,75 $2,80 $2,91 $3,08 $3,33
Total anual 1.727 1.794,8 1.940,97 | 2.177,56 | 2.544,12
Servicio de venta accesorios 1.109 1.131 1.176 1.247 1.347
para autos
Valor $15,43 $15,73 $16,36 $17,34 $18,73
Total anual 17.111,87 | 17.790,63 | 19.239,36 | 21.622,98 | 25.229,31
Ingresos totales 36.554,87 | 38.017,85 | 41.105,21 | 46.180,54 | 53.864,83

Fuente: Investigacion

Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

En el presupuesto de ventas se detallan tres clases de servicios con sus respectivos precios en el

cual se calcul6 un nivel de demanda de acuerdo a los resultados de las encuestas y también se

calcul6 un nivel de venta promedio para la cafeteria, accesorio par autos igualmente en base a los

resultados de las encuestas aplicadas a los clientes de la zona.
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3.6.3. Evaluacion financiera

3.6.3.1. Balance general inicial

Estado de situacidn inicial del proyecto

Tabla 35-3: Balance Inicial

Estado de situacion inicial

Lavadora multiservicio exprés
Activo
Activo corriente
Caja y bancos $ 3.686,94
Total activo corriente 3.686,94
Activos fijos 14.605
Propiedades y plantas 9.010
Equipo y herramientas 3.240
Muebles y enseres 1.060
Equipo de computacion 1.070
Equipos eléctricos 225
Activo diferido neto 1.200
Total activos 19.491,94
PASIVO
PASIVO LARGO PLAZO | 15.124,94
Total pasivo 13.644,36
PATRIOMIO
Capital social 5.847,58
Total de patrimonio 5.847,58
Total pasivo y patrimonio 19.491,94

Fuente: Investigacion

Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

En el balance general se detallan todas las cuentas de los activos y los pasivos el cual representa
la situacion financiera de la empresa con el objetivo de verificar la viabilidad econdmica del

proyecto.
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3.6.3.2. Estado de resultados

En el presente cuadro se presenta el estado de resultados en el cual esta proyectado para 5 afios,
como resultado presenta la utilidad neta para los 5 afios durante los primeros 3 afios se presenta
gastos financieros por razon de pagos financieros, y los impuestos que se debe pagar por la
operacion del negocio.

Tabla 36-3: Estado de resultados
Estado de pérdidas y ganancias

Lavadora multiservicios exprés

Periodos Afo 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
Monto Monto Monto Monto Monto

Ventas netas 36.554,87 | 38.017,85 | 41.105,21 | 46.180,54 | 53.864,83
(-) costo de ventas 24.006,25 | 25.351,44 | 26.930,83 | 30.240,63 | 35.281,74
(=) utilidad bruta en ventas 12.548,62 | 12.666,41 | 14.174,38 | 15.939,91 | 18.583,09
(-) gasto publicidad 650 675,94 | 718,05 806,3 940,71
(=) utilidad (perdida y 11.898,62 | 11.990,47 | 13.456,33 | 15.133,61 | 17.642,38
ganancias)
(-) gastos financieros 1.300,23 830,39 306,18 0 0
= utilidad (perdida) antes de | 10.598,39 | 11.160,08 | 13.150,15 | 15.133,61 | 17.642,38
participacion
(15%) participacion laboral 1.589,76 | 1.674,01 | 1.972,52 | 2,270.04 | 2.646,36
=utilidad (perdida antes de 9.008,63 | 9.486,07 | 11.177,63 | 12.863,57 | 14.996,02
impuestos
(-) impuesto a la renta 2.252,16 | 2.371,52 | 2.794,40 | 3.215,89 | 3.749,01
(=) utilidad (perdida) neta 6.756,47 | 7.12506 | 8.383,23 | 9.647,68 | 11.247,01

Fuente: Investigacion
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.
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3.6.3.3. Flujo de caja

Flujo de caja hace referencia a las salidas y entradas netas de dinero que tiene una empresa o

proyecto en un periodo determinado

Tabla 37-3: Flujo de caja

Flujo de caja proyecto

Afo 0 Ano 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Pre
operacional
Ventas 36.554,87 | 38.017,85 | 41.105,21 | 46.180,54 | 53.864,83
Egresos
(-) Egresos operacionales
Operativos 24.006,25 | 25.351,44 | 26.930,83 | 30.240,63 | 35.281,74
Ventas 650 675,94 718,05 806,3 940,71
(-) egresos no operacionales
Gastos financieros 1.300,23 830,39 306,18 0 0
(=) Utilidad antes de 10.598,39 | 11.160,08 | 13.150,15 | 15.133,61 | 17.742,38
participacion a trabajadores.
Pago participacion utilidades 1.589,76 1.674,12 1.97252 | 2.270,04 2.661,36
15%
(=) Utilidad antes del 9.008,63 | 9.48596 | 11.177,63 | 12.863,57 | 15.081,02
impuesto a la renta
Pago del impuesto a la renta 2.252,16 2.371,49 | 2.794,40 | 3.215,89 | 3.770,26
25%
(=) utilidad neta 6.756,47 | 7.114,47 | 8.383,23 | 9.647,68 | 11.310,76
+ depreciacion activos fijos 1.598 1.598 1.598 1.598 1.598
+ amortizacion intangible 240 240 240 240 240
Inversion de activos fijos 14.605
Inversion de activos diferidos 1.200
Capital de trabajo 3.686,94
Flujo de caja 19.491,94 8.594,47 8.951,47 | 10.221,23 | 11.485,68 | 13.148,76

Fuente: Investigacion

Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

3.6.4. Evaluacion financiera

3.6.4.1. Determinacion de la tasa de descuento o tasa minima aceptable de rendimiento

Costo de oportunidad

El costo de oportunidad es el coste de la alternativa a la que renunciamos cuando tomamos una

determinada decision, incluyendo los beneficios que podriamos haber obtenido de haber escogido

la opcion alternativa.
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Tabla 38-3: Costo de oportunidad
Costo de oportunidad

% deaporte | TN KPP
Inversion propia 30% | 0,3 | 0,0024 | 0,0007
Inversion financiada | 70% | 0,07 | 0,11 | 0,0077
COSTO DE OPORTUNIDAD 0,0084

0,84

Fuente: Investigacion.
Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

TN: Tasa nominal

KPP: costo promedio ponderado del capital

3.6.4.2. Tasa minima aceptable de rendimiento

Tmar: 1+ CK 1+i-1

Donde:

Ck: costo de oportunidad

I: tasa de inflacion anual (1,28)
Reemplazamos los valores

Tmar =1+ 0,0084 (1) + 0,0128 -1
Tmar = 0,0212

Tmar = 2,12%

3.6.4.3. Valor Actual Neto

. e . Fn Fn Fn Fn Fn
Van= Inversion inicial + Lo 2 4 2 >
A+D) T (1+DZ T (1403 | A+D* | (a+)s

8.594,47 8.951,47 10.221,23 11.485,68 13.148,76

Van =—19.491,94 +

(140,0212)1  (140,0212)2  (140,0212)3 = (140,0212)* = (140,0212)5
Van = 28.550,46

Los criterios de decision del VAN determinan lo siguiente:

¢ VAN > 0; el proyecto es atractivo ya que el rendimiento de los dineros invertidos es mayor
que la tasa de rendimiento i, es decir, el proyecto arroja un beneficio atn después de cubrir
el costo de oportunidad de las alternativas de inversion,

e Van = 0; El proyecto también es aceptable ya que el rendimiento de los dineros invertidos
es exactamente igual a la tasa de rendimiento i.

e Van <0; el proyecto es inconveniente ya que el rendimiento de los dineros invertidos es

menor que la tasa de rendimiento i.
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El resultado de la formula de Van es de 28.550,46 utilizando una tasa minima aceptable de
rendimiento del 2,12 %, esto dando como resultado un rendimiento mayor a 0. El cual es un
proyecto factible.

3.6.4.4. Tasa interna de retorno

Tabla 39-3: Tasa interna de retorno.

tasa de retorno

Tasa de descuento van |VAN
0,02 29487,94
0,03 27990,72
0,04 26561,74
0,05 25197,08
0,06 23893,10
0,07 22646,41
0,08 21453,82
0,09 20312,37
0,10 19219,29
0,11 18171,98
0,12 17168,02
0,13 16205,12
0,14 15281,15
0,15 14394,11
0,16 13542,11
0,17 12723,40
0,18 11936,30
0,19 11179,26
0,20 10450,81
0,21 9749,56
0,22 9074,20
0,23 8423,52
0,24 7796,34
0,25 7191,57
0,26 6608,19
0,27 6045,21
0,28 5501,71
0,29 4976,82
0,30 4469,70
0,31 3979,59
0,32 3505,73
0,33 3047,43
0,34 2604,03
0,35 2174,88
0,36 1759,39
0,37 1356,99
0,38 967,14
0,39 589,34
0,40 223,08
0,41 -132,09

TIR 41%

Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

Como se observa el TIR=41% mostrando un nivel de rentabilidad que supera la tasa de

rendimiento del 2,12%
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3.6.4.5. Periodo de recuperacion de la inversion

Tabla 40-3: Periodo de recuperacion de la inversion

Flujo Flujo acumulado |Flujo AVP |Flujo acumulado
1 8373,48 8373,48
2 8963,06 17336,54
3 10225,10 27561,64
4 11485,68 39047,32
5 13148,76 52196,08
Inversion incial 19.491,94
Promedio del flujo de efectivo 10439,22
Periodo de recuperacion 2|afios
10|meses
252(dias
2 afios - 10 meses - 252 dias

Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.

Luego de aplicar formulas en Excel se determiné que el periodo de recuperacion de la inversion

es de 2 afios con 10 meses y 252 dias.

3.6.5. Punto de equilibrio

Cantidad de equilibrio formula

CF
CE=yr—vu
_ 18.087
5,86 —1,09
_18.087
OF = 4,77
QE = 3.792

Ventas de equilibrio formula

VE = QE *VV
VE = 3.792 * 5,86
VE = 22.221,12
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Tabla 41-3: Punto de equilibrio

Costo Fijo CF 18.087 Costo Fijo CF 18.087
Precio de venta - unitario (PVU) 5,86 Precio de venta - unitario (PVU) 5,86
Costo variables - Unitario (CVU) 1,09 Costo variables - Unitario (CVU) 1,09
Punto de equilibrio Unidades producidas 3792 Punto de equilibrio Unidades monetarias 22220,09
cantidad ventas costos totalqUtilidades

3000 17580 21357 -3777

3119 18277,34 21486,71 -3209,37

3219 18863,34 21595,71 -2732,37

3319 19449,34 21704,71 -2255,37

3419 20035,34 21813,71 -1778,37

3519 20621,34 21922,71 -1301,37

3619 21207,34 22031,71 -824,37

3719 21793,34 22140,71 -347,37

3819,25 22380,805( 22249,9825 130,8225

3919 22965,34 22358,71 606,63

4119 24137,34 22576,71 1560,63

4219 24723,34 22685,71 2037,63

4319 25309,34 22794,71 2514,63

4419 25895,34 22903,71 2991,63

4519 26481,34 23012,71 3468,63
Costo Fijo CF 18.087 Costo Fijo CF 18.087

Precio de venta -
Precio de venta - unitario (PVU) 5,86 unitario (PVU) 5,86
Costo variables -
Costo variables - Unitario (CVU) 1,09 Unitario (CVU) 1,09
Punto de equilibrio Unidades Punto de equilibrio
producidas 3792 Unidades monetarias | 22220,09
costos

cantidad ventas totales Utilidades

3000 17580 21357 -3777

3119 18277,34 21486,71 -3209,37

3219 18863,34 21595,71 -2732,37

3319 19449,34 21704,71 -2255,37

3419 20035,34 21813,71 -1778,37

3519 20621,34 2192271 -1301,37

3619 21207,34 22031,71 -824,37

3719 21793,34 22140,71 -347,37

3819,25 22380,805 | 22249,9825 130,8225

3919 22965,34 22358,71 606,63

4119 24137,34 22576,71 1560,63

4219 24723,34 22685,71 2037,63

4319 25309,34 22794,71 2514,63

4419 25895,34 22903,71 2991,63

4519 26481,34 23012,71 3468,63

Realizado por: Alulema A. Gabriel, 2021.
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Grafico 14-3: Punto de equilibrio
Realizado o por: Alulema A. Gabriel, 2021.

Como vemos en la imagen el punto de equilibrio se da en las 3.792 unidades producidas y los
ingresos en 22.220,09 los cual se refleja el punto neutro donde ingresos y gastos son igual a cero.

3.6.6. Indices financieros

3.6.6.1. Rotacioén de activos

_ _ ventas anuales
Rotacion de activos = ——————
Activos totales

36.554,87

19.491,94

Rotacion de activos = 1,87

Rotacion de activos =

Nos dice que los activos totales son eficientes puesto que genera 1,87 délares de ingresos por cada
dolar que tiene invertido.

3.6.6.2. Margen de utilidad

. Utilidad Neta
Margen de utilidad =
ventas totales
Iy de utilidad = 6.535,6
argen de utilidad = 3655487

Margen de utilidad = 0,1%

La utilidad Neta para el primer afio de operacion correspondera a un 0,10% de las ventas anuales.
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3.6.6.3. indice de rentabilidad sobre la inversion total

Utilidad Neta
RIT = -
Inversion total
RIT — 6.535,6
©19.501,94

RIT =33,51%

Este indice se encarga de medir la rentabilidad de una inversion en este caso nos dio un resultado

positivo que indica que vamos a recuperar el 33,51% de la inversion realizada en un afio.

3.6.6.4. indice de rentabilidad sobre las ventas

Ventas netas

RSV = Utilidad Neta

RSV = 36.554,87
"~ 6.535,6

RSV =5,75%

La utilidad sobre las ventas en el primer afio es del 5,75%, incrementandose paulatinamente por

el aumento en el servicio.

3.6.6.5. Indice de rentabilidad sobre el capital propio

_ Utilidad Neta
~ capital propio

_ 6.535,6
"~ 5847.58

RCP =1.11%

El indice de rentabilidad sobre el capital propio nos permite conocer la rentabilidad sobre el

capital propio con un 1.11% es un resultado positivo.
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3.6.6.6. indice de rentabilidad econémica
B Utilidad Neta

RCP =
Activos Fijos
RCP — 6.535,6
~ 14.605

RCP = 44,75%

El indice de rentabilidad econémica son los beneficios que obtiene una empresa por las

inversiones realizadas en este caso no da un resultado del 44,75% de rentabilidad.

3.6.6.7. indice de estructura financiera

Patrimonio
~ Total activos
_ 584758
©19.491,94

PA = 29.99%

PA

PA

3.6.6.8. Indice de solidez
_ Pasivo total
~ Activo total
13.644,36
= 19.491,94

PA =70%

PA

Se evidencia que la empresa mantiene un gran respaldo por parte de su patrimonio.

3.6.6.9. Indice de apalancamiento

Deuda total

- Patrimonio accionistas
B 13.644,36
~ 5.847,58

PA =2,33%

PA

PA

El indice de apalancamiento es de 2,33 esto significa que, por cada ddlar del capital social, la

empresa tiene 2,33 de deuda.
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CONCLUSIONES

En virtud de lo investigado del plan de negocios es la factibilidad del proyecto, ya que el resultado
nos dice que es un proyecto de inversion totalmente viable y rentable, ademés de ser un negocio

con una idea innovadora que busca satisfacer completamente las necesidades de los clientes.

Tras la investigacion de mercado se identifico las deficiencias de las lavadoras exprés donde
mantienen un mismo disefio, la falta de innovacidn en los servicios hace que los clientes califiquen
a la competencia como regular ya que carecen de servicios complementarios, ademas que la gran

mayoria esta interesada en la implementacién de una lavadora en la parroquia.

Para concluir con el estudio organizacional se detall6 la estructura operacional de la estacion de
lavado exprés, la que estd compuesta por dos trabajadores de la lavadora y un vendedor de los
servicios complementarios, con la cual se establecié un cuadro con los cargos y perfiles que se
solicita para poder trabajar dentro del negocio. Ademas de fundamentar la mision y vision de la

empresa que nos centra en trabajar para satisfacer las necesidades de los clientes.

Tras el andlisis del estudio técnico se determind la factibilidad del proyecto en cuanto a ubicacion,
distribucion de los puestos de funcionamiento y de la maquinaria y herramientas para el

funcionamiento de lavadora.

Para finalizar con el estudio financiero donde se establecié una inversién inicial de 19.501,94 el
monto serd financiado el 70% mediante crédito comercial de la cooperativa Riobamba y el 30%
capital propio, para determinar los ingresos se utilizd los datos obtenidos de las encuestas. En la
evaluacion financiera se determina que el proyecto es financieramente rentable, con un Van
positivo de 8.973,91 y una tasa de interna de retorno del 15% mayor a la Tmar 2.12%, lo que

permitira recuperar la inversion de capital en 3 afios, 2 meses y 8 dias
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RECOMENDACIONES

Se debe mantener un control de los estados financieros, para la tomar de decisiones en caso de
tener complicaciones en cuanto a lo esperado debido a que pueden existir factores externes que
no se puedan controlar y poder sobresalir sin dificultad alguna.

Evaluar la posibilidad de una inversion a largo plazo para la implementacion de un sistema de
reutilizacién de agua ya que como empresa debemos contribuir a un desarrollo sostenible con el

medio ambiente y a su vez dara un realce a la empresa por su contribucion ambiental.

Efectuar estudios de mercados semestrales para tomar decisiones en cuanto a la diversificacion

de los servicios y precios para satisfacer las necesidades de los clientes.
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GLOSARIO

Plan de negocios: (Velasco, 2007) “menciona que un plan de negocios es una herramienta de
trabajo y reflexion la misma que sirve como punto de partida para llevar a cabo un desarrollo

empresarial”.

Estudio de mercado: (Baca Urbina, 2010) “consiste en determinar y cuantificar la demanda y la

oferta, analizar los precios y llevar a cabo el estudio de comercializacion™.

Estudio Técnico: (Baca Urbina, 2010) dice que “el estudio técnico presenta la determinacion del
tamafio éptimo de la planta. La determinacion de la localizacion optima de la planta, la

ingeniera del proyecto y el analisis organizativo, administrativo y legal”.

Estudio Econdmico: (Baca Urbina, 2010) Considera que “el objetivo que persigue el estudio
econémico financiero consiste en sistematizar y ordenar la informaciébn monetaria
proporcionada por las anteriores etapas y desarrollar los cuadros de analisis que sirven de base

para la evaluacion econémica”.

Andlisis de mercados: Segun (Philip K. P., 2004) el estudio de mercado “consiste en reunir,
planificar, analizar y comunicar de manera sistematica los datos relevantes para la situacion

de mercado especifica que afronta una organizacion”.

Investigacion de mercado: Segun (Philip K. P., 2004) “la investigacion de mercados es la
planeacion, recopilacion y andlisis de la informacion relevantes para la toma de decisiones en

las estrategias de marketing de las organizaciones”.
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ANEXOS

ANEXO A: INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

Encuesta Nro._
ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO
Obijetivo: Obtener informacidn para conocer sobre las necesidades, preferencias de los clientes
para lavar su automovil, los datos adquiridos permitiran realizar una investigacion de caracter
académico y cientifico.
Género (M-F):
Edad:
1. ¢Conoce usted del sistema de auto lavado exprés con monedas o a visitado alguna
estacion de este servicio?

Si
No

2. ¢Lava su vehiculo en su casa 0 acude a una estacion de auto lavado exprés?

En mi casa

En una estacion de auto lavado

exprés

O en ambas partes

3. ¢Con que frecuencia lava su vehiculo?

Semanalmente

Quincenalmente

Mensualmente

Cada que o

necesite

4. ¢A qué sector de la ciudad acude a lavar su automotor actualmente?
Av. 9 de octubre

Batan

Media luna

By pass




Centro de Ia

ciudad

Norte de |la

ciudad

Mayorista

Av. Atahualpa

5. ¢Queé calificacion le daria al servicio de las lavadoras exprés que usted ha visitado?

Muy
satisfecho

Satisfecho

Regular

Deficiente

Insatisfecho

6. ¢Cudles son las deficiencias que presentan las lavadoras exprés de la ciudad?

Ambiente del negocio

Falta de informacion

Atencién cordial

Falta de servicios

adicionales

Personal que lave su

vehiculo

7. ¢Cuando lleva su automotor a lavar que servicio complementario desearia tener?

Cafeteria

Accesorios para autos

Que personal de la estacion lave su

vehiculo

Otros

8. ¢Le gustaria que su automotor sea lavado por personal de la estacion de lavado
expres?

Si
No




9. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar para que laven su automovil?

Precio
lavado
(Délares)
3

4
5
6

10. ¢le gustaria que en la parroquia Yaruquies se implemente una estacion de lavado

exprés?

Si
No
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