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INTRODUCCION

El presente trabajo se enmarca en la elaboraciamd®lan de Negocios” ya que
consideramos analizar las posibilidades de instalar servicio de lavado y
mantenimiento de motocicletas en general, la misjma puede ser un posible

emprendimiento en la ciudad de Tarija.

Al respecto consideramos que la ciudad de Targaeviexperimentando un proceso
migratorio y crecimiento econémico, generandose gomsiguiente un incremento
del parque automotor, sin embargo debido a quiavasderias de autos no realizan
el lavado de motocicletas, hace que este servieidadado, engrase, fumigado,
cambio de aceite y mantenimiento en general queierx este vehiculo sea una

alternativa para alargar su vida util.

El servicio estara dirigido a la poblacion tarijefia general que cuenta con este
medio de transporte, toda vez a que en la actablaamotocicletas son un medio

mas econdmico y accesible para movilizarse eruldad.

En todo caso al no existir una lavanderia especffara motocicletas,consideramos
pertinente analizar la viabilidad de esta ideaaaés de la elaboracion de un plan de

negocio como un emprendimiento alternativo en dgretarijefia.
1. JUSTIFICACION

El presente plan de negocio para la creacion dempeesa de servicios de lavado y
mantenimiento de motocicletas en general, nacdapoecesidad de las personasque
cuentan con este medio de transporte y que netedgaservicio, con lo que se
pretende generar una alternativa de desarrollo esapal para la region aplicando
las herramientas gerenciales necesarias, dandcstdeneanera oportunidades de
empleo y generando ingresos econdmicos en la cidéadarija, toda vez que
considerando el crecimiento del parque automotarire que segun la Direccidon de
Ingresos del Municipio, en la actualidad existeA@Bvehiculos y 4577 motocicletas
registradas legalmente, en este caso no se tomeneata los autos y motocicletas

que circulan ilegalmente por la ciudad.
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Ahora bien, la proyeccion del crecimiento parasbpe automotor, segun el director
nacional de Aire Limpio, hasta el 2020 se prevénenemento del 166 por ciento,
dando lugar a un incremento de 38000 a 106.00Qwiglsi registrados, dentro de
esta proyeccion se toman en cuenta las motocicletagie a su vez significaria 3

tarijefios por un vehiculo.

Analizando el crecimiento del parque automotor esfimente de las motocicletas,
la idea de instalar esta lavanderia se origina aoios factores como ser: La
discriminacion existente hacia los propietarios metocicletas que sienten la

diferencia de precio que existe entre el lavadordauto y una moto.

Si bien existen lavanderias para todo tipo de wbgcen distintos puntos de la
ciudad, no existe una especifica para el lavadoaptemimiento en general de
motocicletas, por otra parte, las leyes ambienfalesiben el lavado de todo tipo de
vehiculos en rios por razones de contaminacion matluso del agua potable en

domicilios particulares.
2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La situacion en la que vivimos actualmente en gladeamento de Tarija, como
también en todo el pais, es por falta de empleosiegocios 0 nuevos
emprendimientos que generen recursos economic@s ynismas contribuyan al

desarrollo de la region.

Por lo sefialado en la justificacion consideramoe gste tipo de negocio que
corresponde al servicio de lavado y mantenimiertarmtocicletasen general, la
ciudad de Tarija vendria a convertirse en un engimg@ento nuevo e importante

para nuestros usuarios.
Los factores que dan origen al problema son:

% Actualmente existen lavanderias que realizan esteic® solo para
vehiculos de cuatro ruedas o mas y no asi pasvaild y mantenimiento
de motocicletasen general.
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% Por las caracteristicas diferentes que tiene urtaaieteta con relacion a
un vehiculo especificamente en cuanto al tamafo,secle da la

importancia ni el valor que merece este medigaesporte.
En consecuencia el problema se plantea como sigue:

La carencia de servicios de lavanderia y mantenimi@de motocicletas en general,
genera la necesidad de contar con un servicio costplpara este tipo de vehiculo

dirigido a propietarios de motocicletas de la ciutla
3. OBJETIVO GENERAL

Realizar un plan de negocios que permita demosteaviabilidad econdémica y
financiera de la implementacion de una “lavandgn@antenimiento de motocicletas

en general”, en la ciudad de Tarija.
3.1 OBJETIVOS ESPECIFICOS

¢ Realizar un analisis de contexto, tanto del microngcro entorno por
medio del “PESTA”".

« Determinar el mercado meta para este tipo de megdque deseamos

llegar a través de una investigacion de mercado.

% Establecerunplan de organizacion, para tener ealleletl procedimiento
del negocio como: Marketing, Operaciones, FinanzasRecursos

Humanos.

« Demostrar la viabilidad economica vy financiera des$arrollo del plan de
negocio determinando el flujo de caja para podaliza un analisis de

escenarios del VAN y la TIR.
4. ALCANCE
4.1. ALCANCE ESPACIAL

La implementacion de la lavanderia y mantenimietganotocicletas en general se

llevara a cabo en la ciudad de Tarija provinciec&eo.
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4.2. ALCANCE TEMPORAL

Para la realizacion del emprendimiento propuestaieslizara un analisis de datos

historicos de los ultimos afios (2007— 2011), refeedos al tema de interés.
5. METODOLOGIA

En toda investigacion se impone la necesidad derdetar el método que se utilizara
en el desarrollo de la misma, puesto que a traeéglld se podran llegar a los
objetivos trazados de la investigacion. Es asi gumétodo que se utilizara en la
presente investigacion sera el deductivo, el cuaimfie obtener aspectos o
caracteristicas particulares del hecho sujeto welies

5.1. MARCO TEORICO

Para la elaboracion de la fundamentacion se endptdanétodo sintético, analitico,
qgue consiste en la estructuracion de un todo dedarondensada a través de un
proceso agresivo y sistematico de la teoria, matia un analisis de los distintos
conceptos y definiciones planteados por algunosresitse desarrollara en base a
fuentes de informacidn secundaria por medio de denita de la revision

bibliogréfica.
5.2. MARCO PRACTICO

Para la parte referida al diagndéstico se utilizr@étodo deductivo, que es aquel que
parte de lo general para llegar a lo particularmbign se utilizaran técnicas
estadisticas que refuercen la metodologia, conestablecimiento de un proceso de
encuesta para la investigacion, y se optara paedaleccion de informacion de

diversas fuentes.
5.3. MODELO PROPUESTO

Se utilizara el método de la modelacion cientifedagual consiste en la reproduccion
natural o artificial de un objeto original paraestudio de sus particularidades, es
decir, se construira una propuesta o modelo ideafuacién a resultados del
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diagnéstico y fundamentacion teérica que nos peanfresentar la propuesta de

implementacion de este negocio.
6. FUENTES DE INFORMACION
6.1. PRIMARIA

Estara constituida por toda la informacion considarde primera mano obtenida de
la aplicacién de encuestas.

6.2. SECUNDARIA

Estara conformada por todo soporte de informacigae fge procesada, recopilada y
publicada por terceros y con propaésitos distintderaa de investigacion, entre estas
tenemos el INE (Instituto Nacional de Estadistioayanismos tales como la Alcaldia
en sus diferentes departamentos como ingresoggitFo Unico de Automotores y

otros.
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1. CONCEPTO DE PLAN DE NEGOCIO*

Es un documento que identifica, describe una opm&d de negocio examina la
viabilidad técnica, econdomica financiera de la naiswmp desarrolla todos los
procedimientos y estrategias necesarias para donVercitada oportunidad de
negocio en un proyecto empresarial concreto. Eshameamienta imprescindible
cuando se quiere poner en marcha un proyecto sehfegera la experiencia
profesional del promotor o promotores del proyedtwluso para empresas ya
establecidas, un plan de negocio bien disefiadoehsed la base sobre la que se

levanten proyectos de crecimiento y de diverdifiba de la actividad principal.
1.1. OBJETIVO DEL PLAN DE NEGOCIO
El plan de negocio tiene dos objetivos:

v' por un lado permite al promotor de una oportunidadegocio llevar a cabo
un exhaustivo de todas las variables que puedaaafacdicha oportunidad
aportandole la informacién necesaria para detemuoa bastante certeza la
viabilidad del proyecto

v' también tiene como objetivo el de ser la carta desgntacion delos
emprendedores y de la idea de negocio ante terperasnas como: bancos,
inversores institucionales y privados, sociedadesapital de riesgo y otros
agentes implicados a la hora de solicitar cualqgtige de colaboracién y

apoyo financiero.

lhttp://wsie.epvme.org/planempresa/:MINISTERIO DE INDUSTRIA, COMERCIO Y TURISMO. LA POLITICA DE
PYME. Plan de empresa. Espafia 2008.
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1.2. COMPONENTES DE UN PLAN DE NEGOCIO

Teniendo clara la importancia del Plan de negoem®iecesario relacionar a modo

general los componentes de éste segun Viniegra:

» Descripcion general de la empresa

« Componente o Plan del producto y/o servicio
« Componente o Plan de mercadotecnia

» Componente o Plan administrativo

* Componente o Plan operativo

« Componente o Plan financiero

 Componente o Plan legal
2. ANALISIS DEL ENTORNO GENERAL

2.1 ENTORNO MEDIATO. El andlisis del entorno mediato o externo consssie
detectar y evaluar acontecimientos y tendenciassgoeeden en el entorno de una
empresa, que estan mas alla de su control y quédapoldeneficiar o perjudicarla
significativamente.La razon de hacer un analisiterew es la de detectar
oportunidades y amenazas, de manera que se puedanldr estrategias para
aprovechar las oportunidades, y estrategias padir éhs amenazas o en todo caso,

reducir sus consecuencias. Los factores exterredepuser:

» Fuerzas econOmicaslLas principales fuerzas econdémicas son la tasa de
crecimiento del producto interno bruto, la tasardkcion, la tasa de interés,
ingreso per capita, tendencias de desempleo, dmidtlu de la moneda,
balanza comercial, balanza de pagos, déficit fistal

» Fuerzas sociales, culturales, demograficas y ambimates. Entre las
principales de estas fuerzas estan las tasas dedidad, tasas de mortalidad,
envejecimiento de la poblacion, estructura de exjadéraciones, estilos de
vida, actitudes ante el trabajo, control de la aomnhacion, responsabilidad

social, etc.
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» Fuerzas politicas, gubernamentales y legaleg€stas fuerzas deben ser
tomadas en cuenta especialmente cuando se deperdatdatos y subsidios
del gobierno. Deben ser tomadas en cuenta tambiées ale entrar en
operaciones en otros paises, y lo mismo cuanda seabrir un negocio, por
ejemplo, se debe averiguar sobre el otorgamient@edmisos o licencias
antes que decidir la ubicacion definitiva del negoc

» Fuerzas tecnoldgicaslas fuerzas tecnologicas podrian ser las amenaagas m
graves, basta con recordar el nimero de empresaiigcionaban hace unos

afios y que han dejado de funcionar por la apariénuevas tecnologias.

2.2. ENTORNOINMEDIATO (MODELO DE LAS 5 FUERZAS DE M ICHAEL
PORTER)Propuesto en 1980 por Michael Porter, Segun edraexisten cinco
fuerzas que determinan las consecuencias de rizfala largo plazo de un mercado
o de algun segmento de éste. La corporacién deddaagvsus objetivos y recursos

frente a éstas cinco fuerzas que rigen la compietémustrial®

» Amenaza de entrada de nuevos competidoreB! atractivo del mercado o el
segmento depende de qué tan faciles de franquedasdarreras para los
nuevos participantes que puedan llegar con nuexwsrgos y capacidades
para apoderarse de una porcion del mercado.

» Rivalidad entre los competidores:Para una corporacion serd mas dificil
competir en un mercado o en uno de sus segmentake dos competidores
estén muy bien posicionados, sean muy numerosas ygdstos fijos sean
altos, pues constantemente estara enfrentmdauerras de precios,
campafas publicitarias agresivas, promociones yntraga  de nuevos

productos.

2 TEXTO GUIA DE DIRECCION ESTRATEGICA I. Lic. Adindque (UNIVERSIDAD
AUTONOMA JUAN
MISAEL SARACHO)2008

*http://www.deguate.com/infocentros/gerencia/admoriés.htm(2008)
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» Poder de negociacion de los proveedores: Umercado o segmento del
mercado no serd atractivo cuando los proveedotés Bsly bien organizados
gremialmente, tengan fuertes recursos y puedannerpgus condiciones de
precio y tamafio del pedido. La situacion se compign mas si los insumos
gue suministran son claves para nosotros, no tisastitutos o son pocos y
de alto costo. La situacion sera aun mas critica prroveedor le conviene
estratégicamente integrarse hacia adelante.

» Poder de negociacion de los compradorekin mercado o segmento no sera
atractivo cuando los clientes estan muy bien omgalus, el producto tiene
varios 0 muchos sustitutos, el producto no es migyahciado o es de bajo
costo para el cliente, porque permite que puedarhglstituciones por igual o
menor costo. A mayor organizacion de los compradonayores seran sus
exigencias en materia de reducciéon de precios,aj@ntalidad y servicios y
por consiguiente la corporacién tendra una disnidmuen los margenes de
utilidad. La situacion se hace mas critica si a taganizaciones de
compradores les conviene estratégicamente integhaxsa atras.

» Amenaza de ingreso de productos sustitutotln mercado o segmento no es
atractivo si existen productos sustitutos realgmtenciales. La situacion se
complica si los sustitutos estdn mas avanzado®lteginamente o pueden
entrar a precios mas bajos reduciendo los margeeesitilidad de la

corporacion y de la industria
3.DEFINICION DE INVESTIGACION DE MERCADOS

« Segun NareshMalhotra, lavestigacion de mercadoss "la identificacion,
recopilacion, analisis y difusion de la informacida manera sistematica y
objetiva, con el propdsito de mejorar la toma dasienes relacionadas con la

identificaciéon y solucion de problemas y oportudiels de mercadotecnia".

« Philip Kotler, define lainvestigacion de mercadoscomo "el disefio, la

obtencion, el andlisis y la presentacion sisteroaticde datos vy
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descubrimientos pertinentes para una situacion adating especifica que

enfrenta la empresa”.

+ Segun Richard L. Sandhusen, iavestigacion de mercadoses "unha
recopilacion sistematica, registro, anadlisis y ribscion de datos e

informacion sobre los problemas y oportunidadesidecadotecnia” .

« Para Peter Chisnall, lmvestigacion de mercados'tiene que ver con la
recopilacion sistematica y objetiva, el analisia yvaluacion de informacion
sobre aspectos especificos de los problemas dedotecnia para ayudar a la

administracion a la hora de tomar decisiones inapbes".

3.1. FORMULACION DE HIPOTESIS. Se entiende por hipétesis como una
suposicion susceptible de ser comprobada. Muchessval estar planeando una
investigacion suponemos la solucion al conflicto psolver o las situaciones que
estdn dando pie a esta problemética. Estas hipotedien de ser aceptadas o

rechazadas cuando se concluya la investigdcion.

3.2. DISENO DE LA INVESTIGACION. Cada investigacion en cada tipo de
negocio es diferente, por lo que el disefio puedaryaxistiendo infinitos tipos. Los

tipos “genéricos” de disefio en investigacion 3on:

« Exploratoria: se define como la recoleccidon de informacién nmdia
mecanismos informales y no estructurados. La ilgestn es exploratoria
cuando no utilizas ningin modelo anterior como laeséu estudio, la razén

mas general de usar este acercamiento es quenese tismguna otra opcion.

“www.Monografias.com

*http://www.deguate.com/infocentros/gerencia/meroam&16.htm

10
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« Descriptiva: se refiere a un conjunto de métodos y procedimgemjue
describen a las variables de marketing. Este tipoedtudio ayuda a
determinar las preguntas basicas para cada variatgestando ¢Quiéen?,
¢, Como?, ¢Quée? y ¢ Cuando? Este tipo de estudios pesctibir cosas como,
las actitudes de los clientes, sus intencionesnypcotamientos, al igual que
describir el nUmero de competidores y sus esti@egi

« Causal: se enfoca en controlar varios factores para datarrosual de ellos es
el causante del problema. Esto permite aislar asas del problema, al
mismo tiempo que entrega un nivel de conocimienjoesor acerca de la
variable que se estudia. Este tipo de estudio @sasl complejo y por ende

COSt0so0.

« Sistematica: es aquella utilizada para evaluar un proceso maignse va

dando, encuentra el problema y propone soluciones.

3.3. CUESTIONARIO. EIl cuestionario es la técnica de recogida de datas
empleada en investigacion, porque es menos cospesaiite llegar a un mayor
namero de participantes y facilita el analisisnque también puede tener otras
limitaciones que pueden restar valor a la invesiigadesarrollada. Existeiormas
distintas de plantear las preguntas del cuestionari

» Preguntagerradaso dicotomicas, en las que sélo puede respondecsecs

» De multiple eleccion aquellas que sugiere las respuestas por lasegoa de
optar.

» Abiertas o libres, en las que encuestado expresara libienseropinion.

» Preguntas filtro, para controlar la veracidad de las respuestasenédo de
escalonamiento de una a otra.

» De clasificacion, para sefialar por orden de preferencia las sugasegque se

ofrecen.

4. MISION. Es el motivo, propdsito, fin o razén de ser de x@stencia de una

empresa u organizacion.

11
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5. VISION. Se define como el camino al cual se dirige la esgeelargo plazo y
sirve de rumbo y aliciente para orientar las deniss estratégicas de crecimiento

junto a las de competitividad
6. TIPO DE EMPRESA

> Segun el sector de actividadEmpresas del Sector Terciario o de Servicios,
incluye a las empresas cuyo principal elementa eapacidad humana para
realizar trabajos fisicos o intelectuales. Compeaiathbién una gran variedad
de empresas, como las de transporte, bancos, dopsaguros, hoteleria,
asesorias, educacion, restaurantes, etc.

> Segun la forma juridica: Sociedad de Responsabilidad Limitaldes, socios
propietarios de éstas empresas tienen la cardic@ide asumir una
responsabilidad de caracter limitada, respondisatimpor capital o

patrimonio que aportan a la empresa.

7. VALORES. En una organizacion los valores son el marco dapostamiento que
deben tener sus integrantes, y dependen de laaletairde la organizacion (su razén
de ser); del propdsito para el cual fue creadadbjetivos); y de su proyeccion en el
futuro (su vision). Para ello, deberian inspirardatitudes y acciones necesarias para
lograr sus objetivos.

8. POLITICAS DE EMPRESA. Manera de alcanzar objetivos bajo procedimiento
establecido y conocido por los agentes componelgda organizacion. "Es un plan
permanente que proporciona guias generales paralizean el pensamiento

administrativo en direcciones especificas.

9. MARKETING. Es un concepto inglés, traducido al castellano cameccadeoo
mercadotecnia. Se trata de la disciplina que estedlicomportamiento de los
mercadosy de los consumidores. El marketing andbzagestion comercialde
lasorganizaciones, con el objetivo de retener glifidr a los clientes a través de la
satisfaccion de sus necesidades.

12
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El marketing se centra en un conjunto de cuesti@oe®cidas como las Cuatro
PsProducto Preciq Plaza (distribucion) y Publicidad (promocién). Liadgiplina esta
constituida por principios, metodologias y técnigag persiguen la conquista del

mercado y la colaboracién para la obtencién detjetivos de la empre$a

> Producto: Conjunto de atributos tangibles o intangibles guempresa ofrece
al mercado meta. Ofrece caracteristicas como \atjedalidad, disefio y
marca.Mediante el producto se puede desarrolleategias de diferenciacion.

> Precio: Se entiende como la cantidad de dinero que leatek tienen que
pagar por un determinado producto o servicio. Atguvariables que se deben
tener en cuenta son los descuentos, periodos deypamdiciones de crédito.

> Plaza: Es la distribucion fisica que se refiere a todas datividades de
negocio relacionadas con la distribucion, es demmo ponen a disposicion
delos usuarios las ofertas de sus productos ydasnhaccesibles a ellos el
objetivo de este es tener la seguridad de quertmiiptos o servicios lleguen

en condiciones 6ptimas de uso a su sitio final.

> Promocion: Serie de actividades cuyo objetivo es: informamspadir y
recordar las caracteristicas, ventajas y benefi#bproducto. Dentro de las
variables mas importantes son la publicidad, ldaspersonal y la promocion
de ventas.

9.1. DEMANDA. Es la cantidad total del producto ofrecido por i@peesa que es
adquirida por los individuos que forman ese meraajetivo. Aunque se presentan
matices. Se pueden observar los elementos esendelleoncepto de demanda. La
demanda se refiere a:Los compradoresdeunmercadodeido, su actuacion
durante un periodo de tiempo determinado y la dadtide producto que puedan

comprar, ya sea por su nivel de renta u otro factor

®PHILLIP KOTLER. Direccién de marketing, EDICION DEMILENIO
www.Monografias.com

13
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> Demanda potencial,es la demanda maxima que podria alcanzarse en un
mercado bajo las condiciones existentes en un deerideterminado y

suponiendo que todas las estrategias hayan furttmona

> Mercado objetivo, es el segmento del mercado al que un producto en
particular es dirigido. Generalmente, se defineééeminos de edad, género o
variables socioeconémicas.La estrategia de defimir mercado objetivo
consiste en la seleccion de un grupo de clientéss aque se quiere dar

servicio.

10. LA ESTRATEGIA. Estrategia es la adaptacion de los recutsdsilidades
de la empresa al entorno cambiante, aprovechardopsutunidades y evaluando los

riesgos en funcion de objetivos y metas.”

> Estrategia de diferenciacion, sta estrategia consiste en adicionar a la
funcién basica del producto algo que sea percieidel mercado como Unico

y que lo diferencie de la oferta de los competiglore

> Estrategia de penetracion de mercaddse enfoca en la mercadotecnia mas
agresiva de los productos ya existentes (por e@mmpédiante una oferta de
precio mas conveniente que el de la competencdaividades de publicidad,
venta personal y promocion de ventas bastante iegyesste tipo de
estrategia, por lo general, produce ingresos idatles porque 1) persuade a
los clientes actuales a usar mas del producto,tr@de aa clientes de la
competencia y 3) persuade a los clientes no dexsdal transformarse en

prospectos.

11. DISTRIBUCION DE PLANTA. Es la ordenacién fisica de los elementos
industriales. Esta ordenacion, ya practicada oreyegto, incluye, tanto los espacios
necesarios para el movimiento de materiales, aln@awento, trabajadores indirectos
y todas las otras actividades o servicios, asi cehemuipo de trabajo y el personal

de taller’

"CENTRODOC".643.PDF “MANUAL DISENO Y ELABORACION DIPLANES DE NEGOCIO”
www.Monografias.com
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12. CAPACIDAD DE PRODUCCION. Es el maximo nivel de actividad que puede
alcanzarse con una estructura productiva dada.skldie de la capacidad es
fundamental para la gestion empresarial en cuagmmife analizar el grado de uso
gue se hace de cada uno de los recursos en lazagan y asi tener oportunidad de

optimizarlos.

13. CONTROL DE CALIDAD. Son todos los mecanismos, acciones, herramientas
que realizamos para detectar la presencia de gfreseun proceso empleado para
garantizar un cierto nivel de calidad en un produet servicio. Puede incluir
cualquiera de las acciones de una empresa consideesario establecer el control y
la verificacion de ciertas caracteristicas de wupcto o servicio. El objetivo basico
de control de calidad es asegurar que los produstogicios 0 procesos siempre que

cumplan requisitos especificos y que sean conBaphatisfactorios para los clientes

14. ESTUDIO LEGAL Y SOCIAL. “Se define la posibilidad legal y social que
existe para que el negocio se establezca y opemast como permisos,
reglamentaciones, leyes, obligaciones, efectos ales¢i tipo de sociedad,

responsabilidades entre otrds.”

15. ORGANIGRAMA. "El organigrama es una representacion gréfica de la
estructura organizacional de una empresa, o dequeal entidad productiva,
comercial, administrativa, politica, etc., en laegse indica y muestra, en forma
esquematica, la posicion de la areas que la imgegsas lineas de autoridad,

relaciones de personal, comités permanentes, ldeasmunicacion y de asesoria".

> Cargo, es un conjunto de funciones con posicion defirnigatro de la
estructura organizacional, es decir, en el orgamgr Ubicar un cargo dentro
del organigrama indica definir cuatro aspectostie| jerarquico, el area o el
departamento en que estd localizado, el superi@rgico (ante quien

responde) y los subordinados (sobre los que egrioeidad).

80b.cit; VALERA, RODRIGO .Innovacién Empresarial, tAry Ciencia de la creacién de empresas.
Pag. 159
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> Descripcién de cargos,d descripcion de cargos es un proceso que consiste
en enumerar las tareas o atribuciones que confommacargo y que lo
diferencian de los demas cargos que existen empaesa; es la enumeracion
detallada de las atribuciones o tareas del cargopdriodicidad de la
ejecucion, los métodos aplicados para la ejecuédlas atribuciones o tareas
y los objetivos del cargo. Basicamente es hacenwentario de los aspectos
significativos del cargo y de los deberes y laspoasabilidades que

comprende.

16.ANALISIS FINANCIERO. EIl andlisis financiero es un instrumento de trabajo
para los empresarios mediante el cual se obtiemkces y relaciones cuantitativas de
las diferentes variables que intervienen en losgsos operativos y funcionales y que

son importantes para la toma de decisiones de piaesa

El analisis financiero pretende interpretar la agitan actual de la empresa y la
proyeccion de su desempefio esperado teniendo amdos costos, los ingresos y
gastos incurridos en el proceso de produccion gstke manera determinar la utilidad

que genera el negocio.

El uso de herramientas financieras como el Bal@weeral y el Estado de Ganancias
y Pérdidas de la empresa tienen como objetivo satran informacion oportuna y

veraz que le permiten conocer los resultados dpdaacion y la situacion econémica
y financiera de la misma.Es importante tener emtaugue la mayoria de nuevos
negocios no generan utilidades en el primer ahopéeacion, ya que en este periodo
se hace una inversién, abriendo el mercado, posiodo una marca y se incurre en

una serie de gastos pre-operativos que dificultaener resultados inmediatfs.

°Arias Galicia Fernando; Administraci¥n de Recutdasnanos; Ed. TrillasMUxico, 1980, Pag. 174.
%0b.cit; VALERA, RODRIGO .Innovacién Empresarial, try Ciencia de la creacién de empresas.
Péag. 159
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Inversiébn, es el monto de dinero que se necesita para poner en
funcionamiento la empresa y mantenerlo. Para slimerescindible tomar en
cuenta cuéles son los activos fijos (terrenos, gtstes, maquinarias, equipos,
etc.) y capital de trabajo (dinero en efectivo,ldo® compra de materias
primas y materiales, publicidad, etc.) que debertéanempresa antes de que
comience a generar ingresos.

VAN (Valor Actual Neto), es un indicador financiero que mide los flujos de
los futuros ingresos y egresos que tendra un proy@ara determinar, si
luego de descontar la inversion inicial, nos quiedatguna ganancia. Si el
resultado es positivo, el proyecto es viable.Basta hallar VAN de un
proyecto de inversion para saber si dicho proyestwiable o no. EI VAN
también nos permite determinar cual proyecto esédd rentable entre varias
opciones de inversién. Incluso, si alguien nosaafreomprar nuestro negocio,
con este indicador podemos determinar si el preftexido esta por encima o
por debajo de lo que ganaremos de no venderlo.

Flujo de caja o flujo de fondos,consiste en un esquema que presenta
sistematicamente los costos e ingresos regist@timpor afio (0 periodo por
periodo). Esto se obtienen de los estudios técnides mercado,
administrativo, etc. Por lo tanto, el flujo de fasdpuede considerarse como
una sintesis de todos los estudios realizados quarte de la etapa de pre-
inversion (para la evaluacion ex - ante) o comaepde la etapa de ejecucion

(para la evaluacion ex — post).
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1.1. INTRODUCCION

En el presente trabajo se realizara un analisieugirno mediato e inmediato, que
consiste en detectar y evaluar acontecimientordetecias que suceden en el entorno
de una empresa, con el fin de determinar las opidddes y amenazas que pueden
influir de manera directa e indirecta en la implataeion del plan de negocio para el
servicio de “lavado y mantenimiento de motocicletagyeneral”, para cuyo efecto se
realizara el analisis situacional, tomando en @k factores politicos, econémicos,
sociales, tecnoldgicos y ambientales. Estos fastomuyen en las operaciones de
todas las empresas, también se cuenta con un gaspespecifico de fuerzas que
influyen directamente y afectan poderosamente &mgalcion estratégica de las
actividades de la empresa, estas fuerzas son: tolones, servicios sustitutos,

clientes y proveedores.

A través de este analisis del entorno se preteathetdr oportunidades y amenazas
para formular estrategias aprovechando las opalddes, reduciendo las amenazas y

Sus consecuencias para este emprendimiento.
1.2. ENTORNO MEDIATO

Elanalisis del entorno mediato nos permitirA deibeam los factores politicos,
econdémicos, sociales, tecnoldgicos y ambientalee cafectaran a este
emprendimiento, sabiendo que estos factores no ésifa el control directo de las
empresas y que pueden influir en nuestra idea gecireeen menor o mayor grado,
por lo tanto este analisis nos ayudara en el fudugoie las decisiones se tomen con
efectividad ante las amenazas y restricciones itek® y aprovechar a su vez las
oportunidades que emanan del mismo, para cuyooe$ecanalizaran los siguientes

factores:
1.2.1. FACTOR POLITICO LEGAL

A nivel nacional las empresas tienen que cumploesariamente las leyes vigentes
en el pais; empezando por la constitucion politleh estado y otro tipo de

disposiciones legales que influyen en el desenvoérito de las mismas.
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En nuestro Departamento se han formulado difereptdiicas econdémicas de
fomento para la micro y pequefia empresa por patté&dbierno Plurinacional, de
las cuales podemos mencionarla mas representaiiv@ €l Banco de Desarrollo
Productivo (B.D.P.) en el Departamento de Tarij@e @torga créditos a través de

entidades financieras autorizadas de acuerdoretasidades de cada prestatario.

Por otra parte el Ministerio de Economia y FinarRéblicas, fomenta e incentiva a
pequefios y medianos empresarios con creditos estoevintermediarios financieros,
ya que hoy en dia el patrimonio no es un requfsidamental si no la capacidad de
pago que deben demostrar para acceder a finanai@niggmal, con estas iniciativas
se busca respaldar a un sector muy importante endlaomia nacional como es la
pequefia y mediana empresa, debido a que es elpptimenerador de fuentes de

trabajo.

En el aspecto legal podemos mencionar las leyesmas de proteccion del medio
ambiente, porque hoy en dia es un requisito indisgd@e contar con una ficha
ambiental para la apertura de todo negocio,esto laofinalidad de regular las
acciones de la empresa con relacion a la naturglgzeomoviendo el desarrollo

sostenible para mejorar la calidad de vida de Hgoion.

La existencia de politicas econémicas como el acaaséditos destinado a pequefios
y medianos empresarios que se dan en la actualelaera una oportunidad para la
implementacion de nuevos emprendimientos como ekt pero el problema
principal se genera por las elevadas tasas déstgre se dan en nuestro medio y en
el &mbito legal los tramites son burocraticos gugiden acceder con facilidad a una
ficha ambiental.

1.2.2. FACTOR ECONOMICO

El factor economico es posible analizar a partir ctgatos indicadores como el
Producto Interno Bruto, la Inflacion, el Indice Beecios al Consumidor y el Nivel de
Desempleo, los mismos pueden influir significatiesme en la ejecucion de todo

emprendimiento y el desarrollo de las empresasrargl, ya que un cambio en estos
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indicadores origina que se tengan que tomar demsigobre invir 0 no en es

emprendimiento.

El Producto Interno Brutes un indicador macroeconomico que exf el valor de
todos los bienes y servicios finales producidogrdette una nacion en determin
periodo,por lo que en nuestro caso, segun se describe(GRAFICON® 1), el PIB,
a excepciodel afio 2009alcanzé al 3,36% ocasionando un deatende un 2,79t
respecto al afio anterior que fue del 6., pero el 2010 se increment6 a 4,13%.
sintesis el aumento del PIB nos permite deterngoarexiste una cierta mejien la
produccion de ilenes y servicios de nuestro pais generando mayopetitividad de
las empresagsto en alguna manera favorece a Iplementacion de nuestro nego
porque al existir mayor produccidn existe mayor petitividad y por ende |

demanda den bien o servio se incrementa por la existencia de mayor cirte.

GRAFICO N° 1
CRECIMIENTO PRODUCTO INTERNO BRUTO
(BOLIVIA 2003-2010)
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Fuente: Instituto Nacional de Estadisti

Por otra parte, si consideramos el PIB-capita como medida de bienestar de

pais, este indicador crecio en 9,8% en el 2010 respecto al afio precedereste
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incremento se debe a las regalias percibidas peerita del gas, esto implica que
existe mayor circulante de dinero dando lugar adistaibucion por persona de 1849
dolares en el pasado afio, el 2009 este indicaderdiu dolares 1.683, segun

informacion preliminar del INE segun se describelegrafico siguiente:

GRAFICO N° 2
BOLIVIA: RENTA PER-CAPITA

= RENTA PER-
CAPITA

2005 2006 2007 2008 2009 2010

Fuente:Elaboracion Propia (segun datos del INE)

La inflacion es un factor importante que influye danera directa en el incremento
del indice de Precios al Consumidor, esto generalsa en los precios de los
productos de la canasta familiar, afectando de rest@era a las empresas tanto de
servicios como industriales, esto trae consigouehento del costo de produccion,
sueldos y salarios, etc. Ademas con el alza daqgsrée economia familiar tiene un
impacto negativo, lo cual limita a la hora de $atisr sus necesidades.

Este indicador como podemos observar enel(GRAFICB)Nhos muestra que existe
un incremento del 2007 al 2009 de 4.30% a un l4%pectivamente, en el 2010 se
registré el porcentaje mas bajo de 3.30% y entlaatidad el nivel de inflacion es del
7.20%.
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GRAFICO N° 3
BOLIVIA: TASA DE INFLACION
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Fuente: Elaboracién Propia (en base a datos del INE)

El incremento de los precios al consumidor hace lgqise familias tengan que
renunciar al consumo de algunos productos o ses/gile satisfacen sus necesidades
y deseos, fruto de esto podemos determinar quéadfe@ nuestro emprendimiento

ya que los recursos que perciben no son suficigatesacceder a nuestros servicios.

Finalmente la tasa de desempleo es el porcentaja d@no de obra que no esta
empleada, donde en nuestro pais el comportamieneste indicador de acuerdo al
INE habria presentado una disminucién de 7,80%58%,del 2007 al 2009, sin

embargo el 2010 sufre un incremento de 8,50% y phP®H11 se estima reducir a
6,50%(VER GRAFICO N° 4).

GRAFICO N° 4
DESEMPLEO 2007-2011
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y g 6/50% DESEMPLEO
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica
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El desempleo tiene un impacto directo en el nivelvila de las personas, esto
afectaria a nuestro emprendimiento ya que las passal no contar con una fuente
laboral no tendran los ingresos suficientes qu@deshita acceder a los servicios que

pretende brindar nuestra idea de negocio.
1.2.3. FACTORES SOCIALES

Segun datos del INE(VER CUADRO N°1), la poblaciéreédepartamento de Tarija
refleja un crecimiento sostenido, por cuanto, e 2609 la poblacién total fue de
509.708 y para el presente afio se tiene proyectado poblacion total de
534.687.Este crecimiento es un factor importantetormar en cuenta para la
implementacion del servicio que se pretende bringarque un incremento en la
poblacion hace que también se incremente el paagtemotor originando mayor

demanda para nuestra idea de negocio.

CUADRO N° 1
POBLACION TOTAL DE TARIJA POR SEXO
(2009- 2011)

ANO HOMBRES MUJERES | TOTAL

2009 256.738 252.970 509.708
2010 263.307 259.032 522.339
2011(p) 269.704 264.983 534.687

Fuente: Elaboracion Propia (Datos del INE)

En sintesis podemos mencionar que existe un crecimpoblacional por afio de mas
de 12000 personas en el departamento de Tari@ajneptica que el incremento de la
poblacién provoca el crecimiento del parque automde motocicletas generando
una oportunidad para la implementacion de esteai@go
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1.2.4. FACTOR TECNOLOGICO

Considerando a la tecnologia como la actividadnta@da a producir bienes y
servicios de utilidad econdmica y social que peFniiicrementar la eficiencia y
crecimiento del aparato productivo, hoy en diase/ierte en una necesidad de vital
importancia para la modernizacion de los sistemadygtivos de los paises y mas
aun para los paises en vias de desarrollo comaestno.

Las empresas deben contar con tecnologia apropiselayuden a la reduccion de
costos y la generacion de ventajas que permitajuesela existencia de la empresa a
largo plazo, mantener y copar el mercado, con mtoguo servicios de mas alta
calidad que deben satisfacer a consumidores cadadg exigentes.

En lo que concierne a los fines de la siguientestigacion, se puede observar que el
sector del servicio de lavado de vehiculos enuddad ha venido evolucionando en
los dltimos afios de manera significativa, claradencia de ello responde a la
existencia de lavaderos automaticos; al otro exdiresa aprecia lavaderos que
emplean procesos manuales y rudimentarias a trdgbssfuerzo fisico de las

personas.
1.2.5. FACTOR AMBIENTAL

En la actualidad las leyes y normas de protecdidgneglio ambiente que se vienen

implementando en nuestro pais como:

Ley N° 1333 (Ley del medio ambiente)tiene por objeto la proteccion del
medioambiente y los recursos naturales, regulaadoatciones del hombre con
relacion a lanaturaleza y promoviendo el desarrstistenible con la finalidad de
mejorar la calidadde vida de la poblacion.

En cuanto a las normas municipales de proteccongervacion del medio ambiente
se exige el tramite de la ficha ambiental paraielo de actividades de una empresa.
También existen propuestas de implementacion derograma permanente de
conciencia ambiental por parte de la alcaldia mpaicue da incentivos como la

liberacion de impuestos y tasas municipales angzesas que respeten las normas
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de proteccién al medio ambiente, estas normaseglegicen que las empresas tomen
conciencia sobre la contaminacion, para este erdjpnégnto se tomara en cuenta las
leyes medio ambientales con el fin de evitar prmolale de orden legal, de salud, tanto

en la poblacion como en el personal de la empresa.

Hoy en dia existen empresas que brindan servigotavado de vehiculos en la
ciudad de Tarija, en su mayoria no realizan uanm&nto de las aguas que utilizan,
esto genera un impacto negativo en el medio anebjamtla utilizacion de productos

quimicos que son nocivos para la salud de las passo
1.3. ENTORNO INMEDIATO

Los factores que comprende el entorno inmediatcodancompetencia, los clientes y
proveedores son aquellos que pueden influir de raapesitiva o negativa en los

costes, los precios y la inversion necesaria, lparar a cabo este emprendimiento.
1.3.1. COMPETIDORES

Los competidores que consideramos para el negoeice pretende implementar son
aquellos que segun los registros de la Direccioimgeesos de la Honorable Alcaldia
Municipal ascienden a una cifra de 18 lavaderasgse ello signifiqgue a que existan
lavaderos clandestinos. Consiguientemente de azudrdCUADRO N° 2) estos
prestan servicios que en promedio alcanzan a 18wek y 2 motocicletas por dia,
estas Ultimas solo reciben el servicio de lavadm ycuanto al personal se tiene un

promedio de 7 personas por lavadero.
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CUADRO N° 2
LAVADERO DE AUTOS DE LA CIUDAD DE TARIJA
N- RAZON SOCIAL DIRECCION CANT. CANT. CANT.
AUTOS | MOTOS DE
DIA DIA TRAB.
1 Angel R. Villavicencio- Lav. de Vehiculo Av. cincvalacion 25 2 6
2 Isidoro Guzmén — Lavanderia Guzman Av. Los menusill 20 1 7
3 Lavanderia “Impecable” CA Paz Aguirre 15 2 5
4 Lavanderia - Asis S.R.L. Av. Los Membrillos 15 1 6
5 Fernando R. Flores - lavanderia Av. Circunvalacién 12 2 6
6 Lavanderia “H.20” CA. Villamontes 25 4 8
7 Lavanderia Urkupifia CA. José Maria Avilés 18 3 4
8 Lavanderia el entrerriano Av. Ctra. al chaco Km|2 51 0 6
9 Lavanderia Estac. Serv. Rio Loa Av. Domingo Paz 20 2 7
10 | Carlos cerda “Lavanderia San Roque” CA. Daniel Gzsnp 20 1 5
11 | Lavanderia “La Terminal” CA. Gustavo Ruiz 18 0 6
12 | Lavanderia Av. Beltran 15 3 4
13 | Lavanderia de vehiculos “Postigo” CA. SIN 15 4 5
14 | Lavanderia “San marcos” Av. los Membrillos 20 0 10
15 | Lavanderia “A3” CA. Belgrano 20 2 5
16 | Lavanderia de movilidades Av. Roberto Romero 15 4 7
17 | Lavanderia los Membrillos Av. los membrillos 15 2 9
18 | Lavanderia de V. las Gemelas Av. Guillermo Beltran 25 5 6
TOTAL 328 38 112
PROMEDIO 18.22 2,11 6,22

Fuente Elaboracion Propia (Datos obtenidos Direccion kigresosH.A.M.Tarija)
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La totalidad de estos lavaderos que operan y cempih la ciudad de Tarija prestan
servicios completos a vehiculos de cuatro ruedads) a su vez no se cuenta con una
lavanderia especifica para el lavado y mantenimidet motocicletas en general, se
puede observar que no existe competencia directameestro emprendimiento, ni
barrera alguna para acceder al mercado de serdeitgvado de motocicletas, esto

representauna gran oportunidad de mercado par&raisesa de negocio.
1.3.2. PROVEEDORES

Este aspecto es muy importante, ya que determioanisecucion de materias primas
0 insumos a un precio bajo, lo cual, tiene unadencia directa en el precio de
nuestro servicio. Para este emprendimiento se tiem&@ baja capacidad de
negociacion con los proveedores de insumos, enagb ce nuestro proveedor
principal como es el agua de la empresa COSAALT ATDa misma tiene tarifas

establecidas como se muestra en el (CUADRO N° 8)avez existen otras

alternativas como la compra de agua de camionexrtas, tomando en cuenta que
no se requiere volumenes elevados de este ligledoeato por las caracteristicas y

el tamafio de vehiculo (motocicletas).

CUADRO N° 3
TARIFA DE PAGO DEL CONSUMO DE AGUA
(Expresado en Bs.)

DETALLE PRECIO PERIODO
Tarifa Domestica Oscila entre 85 a 250 Bs. Mensuales
Tarifa Empresarial Oscila entre 150 a 400 Bs Mensuales

Tarifa Cisterna 12000 litros | Oscila entre 350 a 400 Bs|  ---------------

Fuente:COSAALT LTDA.
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En cuanto a la energia eléctrica SETAR sera nupstreedor Yy las tarifas que tiene

se muestra en el siguiente cuadro:

CUADRO N°4
TARIFA DE PAGO DEL CONSUMO DE ENERGIA ELECTRICA
(Expresado en Bs.)

DETALLE PRECIO PERIODO
Tarifa Domestica Oscila entre 50 a 230 Bs. Mensuales
Tarifa Empresarial Oscila entre 250 a 600 Bs. Mensuales

Fuente: Servicio Eléctricos Tarija “SETAR S.A.”

La adquisicion de insumos necesarios para podepopcionar el servicio se

muestran en el siguiente cuadro:

CUADRO N° 5
PROVEEDORES DE INSUMOS

N- PROVEEDOR PRODUCTO O INSUMO

1 MercadoCampesino, Articulos de limpieza general

comerciales y supermercados

2 Estaciones de servicio Combustibles (Gasolina gé&je
3 Comercializadoras deAceites, grasas, pasta de pulido,
lubricantes silicona para el brillo de ruedas |y
otros.

Fuente Elaboracion Propia
1.3.3. CLIENTES

Los clientes que consideramos pueden requerir dstmmg servicios son las personas
gue cuentan con este medio de transporte, segulirdecion de ingresos de la

honorable alcaldia municipal de Tarija (VER ANEXQ &n la actualidad existen
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4577 motocicletas legalmente registradas, a ellsusearian aquellas motocicletas
ilegales que aproximadamente estarian por los §afife por diferentes motivos no
son registradas, tomando en cuenta ambos cas@neeauha cantidad total de 9577
motocicletas que circulan en la ciudad de Tarijsto epermite visualizar una
oportunidad para este emprendimiento, no solo porcdntidad si no por la

inexistencia de un servicio de lavado y mantenitoiele motocicletas.

La realizacion del lavado y mantenimiento de undogioleta de manera separada
implica tiempo y dinero para el cliente, ya que @gaimente necesita acudir a dos
lugares especificos, uno para el lavado y otro ghremantenimiento del mismo
porque no existe un servicio de lavado y mantemtoieompleto para su motocicleta
en la ciudad de Tarija, nuestro emprendimientoepisk brindar un servicio completo
que va desde el lavado, mantenimiento y estéticka deotocicleta, con el fin de

minimizar los costos y el tiempo que implica acuddistintos lugares.

Las personas buscan el maximo beneficio, es asietjwdiente quiere el mejor
servicio, la mejor infraestructura, un buen trato pn precio justo. La fuerza de los
clientes es exigente al buscar calidad en el dervicomo empresa se tiene que

posicionar bajo esa consigna en la mente de lestes.
1.4. SINTESIS DEL ANALISIS DEL CONTEXTO

De acuerdo al andlisis realizado al entorno medsatpmediato se identifican las

siguientes oportunidades y amenazas:
OPORTUNIDADES

» Facilidad de acceso a fuentes de financiamiento gaote del Banco de
Desarrollo Productivo (B.D.P.) y otras entidadeaficieras de la region.

» Crecimiento poblacional y vehicular en todo el Diégraento de Tarija.

A\

Inexistencia de un lavadero especifico de motdeislen la ciudad de Tarija.
» Existencia de maquinaria industrial en los difeesrdentros comerciales de la
ciudad de Tarija acorde al servicio que se pretbnidear.

» Existencia de proveedores de insumos 0 materiaaprim
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Incremento del parque automotor de motocicletas.

Infraestructura inadecuada de los lavaderos dewiglsi para motocicletas.

» Ahorro de tiempo y dinero para el cliente por lagpacion del servicio

completo

AMENAZAS

YV V. V V V

Inestabilidad politica que vive el pais y el deparnto.

Inseguridad juridica legal para invertir en el pais

Incremento del indice de Precios al Consumidor

Leyes y normas de proteccion al medio ambiente

Tramites burocréticos para la adquisicion de fizhdiental.

Posible ampliacion de servicios para motocicletas las lavaderos de
vehiculos.

Incremento de las tarifas de los servicios bascosumos.
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2.1 INTRODUCCION

Para precisar elementos que justifiquen la pertiaede la idea de negocio y su
consiguiente implementacion del servicio de lavadeantenimiento de motocicletas
en la ciudad de Tarija, es necesario realizar naastigacion de mercado que nos
permita conocer las necesidades y preferenciasosleglie podrian ser nuestros
clientes. Consiguientemente este estudio comprenslguiente:

2.2. PROBLEMA DE INVESTIGACION DE MERCADO

¢ Existira la demanda suficiente en la ciudad deij&grara los servicios de lavado y
mantenimiento de motocicletas que se pretende imgol@ar y que nos permita

asegurar el éxito de la misma?
2.3. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADO
2.3.1. OBJETIVO GENERAL

Identificar y caracterizar el mercado del servide lavado y mantenimiento de
motocicletas que se ubicarad en la ciudad de Takifemas, de determinar si la
presencia de este nuevo emprendimiento podraaaisfas necesidades actuales del

cliente.
2.3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS
+ Determinar el potencial de mercado al cual se pdetéencursionar.

« Conocer la demanda del mercado que requiere logcissr de lavado y

mantenimiento de motocicletas en general.
« Determinar las caracteristicas del mercado de@esvile lavado.

% Contar con informacion necesaria para determimarcéaacteristicas de los

servicios que se ofreceran.
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2.4. PREGUNTAS DE INVESTIGACION

s ¢Cudles son las caracteristicas mas relevanteprgfieren los usuarios al
momento de recurrir a este servicio?

s ¢Qué caracteristica consideran fundamental de uricise de lavado y
mantenimiento de motocicletas para que se intrauapidamente en el

mercado?
2.5. HIPOTESIS

% H1: Las personas consideran que las caracteristicasrefévantes para la
demanda de este tipo de servicio es: la buemgidte la puntualidad en la
entrega, el precio y sobre todo la calidad deliserv

% H2: Los usuarios consideran que la empresa debe ctersiame mantener la

imagen del servicio a través del compromiso y urenh publicidad.
2.6. NECESIDAD DE INFORMACION

% Conocer el tipo de servicio de lavado y mantenitoiefe motocicletas mas
demandado por los futuros usuarios.

+ Determinar las caracteristicas esperadas del serue se ofrecera.

« Conocer los problemas que enfrentan actualmentengsesas que ofrecen
servicios de lavado de vehiculos.

%+ Conocer informacién acerca de la competencia.
2.7. DISENO DE LA INVESTIGACION

Para el presente trabajo se utilizaran dos disef®sinvestigacion basicos:

Exploratorio y descriptivo.
2.7.1. INVESTIGACION EXPLORATORIA

Este método de investigacion se utiliza desdei@binlel trabajo con la finalidad de

obtener informacion de tipo cualitativa, de la masmanera en esta parte del trabajo
se emplea procedimientos directos como la enteegigixpertos, la cual se la realizd
a los propietarios y al personal que trabaja erdistintas lavanderias y talleres de
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motocicletas de la ciudad de Tarija, los mismesen conocimiento respecto a este
tipo de servicio, por otro lado conocer a nuestompetidores actuales que se

encuentran dentro del mercado.
2.7.2. INVESTIGACION DESCRIPTIVA

Una investigacion descriptiva, por lo general &s fiormal y estructurada, la cual se
basa en la obtencidén de datos de caracter cuarnttjtah nuestro trabajo utilizaremos
el disefio de estudio transversal, a través de wasstna representativa individual, es
decir se extrae una sola muestra de entrevistaglda doblacion, para lo cual se
utilizara el método de la encuesta personal, cgraglésito de cuantificar y analizar
las diversas variables de interés, y descubricdaacteristicas relevantes del mercado

en cuanto a este tipo de servicio.
2.8. FUENTES DE INFORMACION

Las fuentes de informacion para llevar adelantestnaeinvestigacion son las

siguientes:
2.8.1. DATOS PRIMARIOS

Esta informacion es precisa y confiable que nosmipigd conocer ciertos
comportamientos y actitudes del cliente potenciz @os ayudara a resolver el
problema de investigacion. Para lo cual se redimaa encuesta dirigida a todas las
personas que cuentan con motocicletas en la cielddrija. Para lo cual se disefara
un cuestionario con preguntas relacionadas al merah que se pretende ingresar
para conocer las fortalezas y debilidades de \adkeros de vehiculos, asi como para

conocer las expectativas del mercado.
2.8.2. DATOS SECUNDARIOS

Este tipo de informacidn es la que ya existe earalggar y no es especifica del tema
que se trata, se caracteriza por ser econoémidhyfeapida de obtener, pero muchas
veces no responde de manera concreta a las pasggué se quiere averiguar o
simplemente no existe, la cual se la obtendra meslia
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% Libros y periddicos

< Internet

+ Direccion de ingresos de la Alcaldia Municipal deija
% Registro Unico Automotor de Tarija www.ruat.gob.bo
% Organismo Operativo de Transito y DIPROVE

+ Datos del INE

2.9. DISENO DE CUESTIONARIOS

Para la obtencion de la informacion primaria, pbtde cuestionario a utilizar es el
estructurado, es decir que las preguntas y regsuesstan formalizadas y
estandarizadas. Con relacion al tipo de preguntas sp aplicaran seran las
siguientes: Cerradas dentro de las cuales estaprémgintas dicotbmicas que se
refieren a dos alternativas y las de opcion mléltizuando existen mas de dos
alternativas de las cuales solo se escoge undageyelas preguntas abiertas.(VER
ANEXO 3)

2.9.1. DEFINICION DE LA POBLACION META

Tomaremos como unidades de observacion todo elipagtomotor de motocicletas
legales e ilegales en la ciudad de Tarija.Segundktss proporcionados por la
direccion de ingresos de la H.AM. de Tarija R.U.Avehiculos quien nos
proporciond informacién sobre la cantidad total d®tocicletas legalmente
registradas, en cuanto a las motocicletas ilegpletimos acudir al Organismo
Operativo de transito y DIPROVE, quienes no tiemgiormacion exacta de la
cantidad de motocicletas sin registro, sin embargbas autoridades mencionan que
existe otra cantidad similar o quizad mayor de miotetas, los cuales se muestran a

continuacion en el siguiente cuadro:
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CUADRO N° 6

MOTOCICLETAS LEGALES E ILEGALES

CANTIDAD DE MOTOCICLETAS EN LA CUIDAD DE
TARIJA

LEGALES 4577 48%

ILEGALES 5000 52%

TOTAL 9577 100%

Fuente Elaboracion Propia (Segun datos del RUAT vehisyl®IPROVE)

2.9.2. TAMANO DE LA MUESTRA

Para determinar el tamafio de la muestra se realerafuncion a la poblacién meta
qgue es de 9577 motocicletas legales e ilegalea.lBaual utilizaremos la técnica de

muestreo aleatorio simple.

Antes de realizar el calculo de la muestra defiajtse realiz6 una encuesta piloto a
40 motociclistas que circulan dentro de la ciu@dBER ANEXO 2), los mismos
fueron tomadas al azar en lugares mas concurridosmptociclistas tales como:
Universidad Juan Misael Saracho, Domingo Saviozgleentral, mercados de la

ciudad e instituciones publicas y privadas a fideerminar el tamafo de la muestra.
A continuacién se muestran los resultados obterdéda encuesta piloto:

Datos

n =40 n = N° de personas encdasta

a = 34 a = N° de personas interesadas en adejuservicio
; ' p = 34/40 |
: ' p =0.85=85% :
1 1 1

- ———— e o o - — -

35



MOTOLAVADO J &M

El 85% de las personas encuestadas les intereshyidrir el servicio de lavado y

mantenimiento de motocicletas en general en laadiut® Tarija.

. 9=1-p | ' q=1p
: : ' g=1-0.85=0.15 .
b ' q=0.15=15% :

__________________

El 15% de las personas encuestadas no les intedgairir el servicio de lavado de

motocicletas.

A continuacion se realiza el célculo de la muegtoavisional y definitiva:

Datos N = Numero total de personas que cuentan con
N = 9577 motocicletas
(1-E) = 95% (1-E) = Nivel de confianza
Z g1= Valor de la abscisa vista en la tabla de distitu
£en=190 normal
e=5%=0.05 e = Error permitido
p=0.85 p = Probabilidad de éxito
q=0.15 g = Probabilidad de fracaso

no = Tamano de muestra Provisional

n = Tamafno de muestra definitivo

«+ Tamano de muestra Provisional

Z%N. p. ¢ (1,96)* (9577) * (0,85)*(0,15)
n=
(0,05) (9577) + (1.96)*(0,85)*(0,15)

n=
62.N+ ZZE/z. pP.q

n=191, 99 492 encuestas

< Tamarfio de la muestra definitiva q= 192
1+ 192

9577
n=18823=188Encuestas
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El tamafio de la muestra definitiva al cualdebe dirigir la investigaciées de 188
personas que cuentan con motocis de un nuamero total de 9577 que es

poblacion meta sujeta a estu
2.10. ANALISIS EINTERPRETACION DE RESULTADOS

Efectuado el relevamiento de datos y tabuladolasna(VER ANEXO 4) el analisis
e interpretacion delos resultados detallan descriptivaente de acuerdo a |

preguntas que se hallan consignadas en el cuestiogae a saber es como si¢

1. ¢Usted hace uso de los servicios que brindan lasaderos de vehiculos par.

su motocicleta?

ASISTENCIA A LAVADEROS

—
|

ms|
=NO

De acuerdo a los resultados obtenidos se puedgvar que el 76% de motociclist
no hacen uso de los servicios que brindan los &eadde vehiculos, y el resta

24% acuden a los distintos lavaderos de la ciueabadija.

2. ¢ Con que frecuencia utiliza los servicios de uavadero?

FRECUENCIA DE ASISTENCIA
4%

0

B UNA VEZ POR
SEMANA

mDOS A TRES
VECES AL MES
UNA VEZ AL
MES

B OTROS
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El 80% de loencuestados realiza el lavado de su motocicletavenal mes, el 9¢
lo realiza una vez por semana y un 4% que e®reeptaje minimo lo realiza dos
tres veces durante el mes. Esta informacion nostnauana clara tendencia de
personas hacia loservicios de lavado de su motocicleta generando graa

oportunidad de mercado para nuestro emprendim

3. De los lavaderos que se mencionan a continuati¢ A cual de ellas acud:

usted?

LAVADEROS AL CUAL ACUDEN

i, | — mH20

mA3

= POSTIGO

= |MPECABLE
B GEMELAS

B OTROS

La mayoria de los motociclistas acuden a la lavaad¢20,0tro porcentaje menor
la lavanderia Impecable, un 16% acude las Gemelpsryultimo se tiene ur
igualdad en cuanto a la asistencia a los restdav@sleros que son postigo, AS

otras con un 9% respectivame

4. Del lavadero mencionado en la pregua N°3 ¢Qué tipo de servicios recibi

para su motocicleta?

TIPO DE SERVICIO
0%

%__

= MANGUEREADO, JA
BONADO Y SECADO

B ENGRASE Y
FUMIGADO

MANTENIMIENTO
GENERAL

STwT<
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El 96% de los encuestados solo reciben el sendeiananguereado, jabonadc
secado de su motocicleta y un porcentaje minimo4éelrealizan el engrase
fumigado. Se puede observar con claridad que laorfeayde los lavaderos sc
ofrecen un servicio, &s significa para nosotros una gran oportunidagmdemental
este nuevo emprendimiento que ofrezca una varietadervicios que pued:

satisfacer las necesidades de los usuarios, atbrdarvida Gtil de su motociclet

5. ¢ Cual es el rango delprecique paga por el servicio que recibe? Responda

acuerdo a la respuesta de la pregunts

PRECIO QUE PAGAN

E15A20
m21A30
31 A MAS

El 71% de los encuestados pagan un precio queastile los 15 a 20 bolivianos
el servicio de manguereado jabonado y secado29%I restante paga entre z 30

bolivianos por un servicio mas que seria el engydaeigado de su motociclet:

6. ¢ @mo calificaria la atenciéon del lavadero al cual ame usted’

CALIFICACION DE LA ATENCION

4%
Wl el
—— E ® EXCELENTE
S [— SECe
REGULAR

‘ =% = MALA
= PESIMA

El 58% de los encuestados califica de regular mi@e que recibe, 20% de buer

18% de mala yn 4% de pésima la atencion que reciben de logiémea. Esto

resultados nos indican que los usuarios hoy enedigen buena atencion



masservicios que puedan satisfacer sus necesidadesjngdica otra oportunida
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para nuestra idea de nego

7. ¢\Wsted estaria de acuerdo con la implementacion deérsicio de lavado y

mantenimiento de motocicletas en general en la ciad de Tarija?

PERSONAS QUE ESTAN DE ACUERDO CON
LA IMPLEMENTACION DEL SERVICIO

g%

P

AeX
A =S|
ENO

91% de los encuestados estdn de acuerdo con l@nmaptacion de este nue
emprendimiento, esto significa una granortunidad de mercado ya (¢

consideramos que laexistencia de un lavadero especifico para motdegles e

principal factor para su aceptacion del mis

8. Seiale los servicios que usted prefiere de urvéaero para su motocicleta el

una escala de & 7, siendo 1 el mas importante y 7 el menos imparite.

4%

6%

PREFERENCIA DE LOS SERVICIOS

mlro
% MANGUEREADO, JAB
v ONADO Y SECADO
m 2do CONTROL DE
FRENOS

m 3ro CAMBIO DE
ACIETE

m 4to ENGRASE

m 5to FUMIGADO

m6to LUSTRADO DE
PINTURA Y RUEDAS
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El 54% de encuestados tienen una preferencia poaefjuereado, jabonado y sec
para su motocicleta, el 14% prefiere el controlfré@os, el 13% se inclina por
cambio de aceite, y los rentes servicios como ser engrase, fumigado, lustda
pintura de ruedas y el control de aire de ruedgeeti un porcentajes minimo de 7

4y 2% respectivamen

Realizando un andlisis de los resultados obtemddsmos llegar a la conclusion
que bdos los servicios planteados tienen una prefaeneceptacion, tomando

cuenta que estos servicios alargan la vida Utilrdemotociclet:

9. Que aspectos o caracteristicas usted considera thayor importancia para
asistir a un lavadero de motocicltas, Marque de acuerdo a la importancia 1 €

mas importante y 5 el menos importantt

CARACTERISTICAS DEL SERVICIO

u 1ro CALIDAD DEL
SERVICIO
m 2do EL PRECIO

3ro PUNTUALIDAD
EN LA ENTREGA
u 4to BUENA
ATENCION
= 5to UBICACION

De acuerdo a la importancia del servicio la caliégadla mayor exigencia de |
encuestados con un 44% seguido del precio con Un R7puntualidad con el 18%
la buana atencion y la ubicacién con el 6 y 5% respegtiafte

Los resultados obtenidos en este punto nos mueasteanlara tendencia e inclinaci
por la calidad del servicio y el precio que sonntkyor importancia a la hora
implementar un servicio, sirlvidar la puntualidad en la entrega, la buena abeng
la ubicacion de la empresa. Esto implica tenerppreermasénfasis en la calidad

el precio del servicio.
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10. ¢ Ddnde le gustaria questéubicado el lavadero de motocicletas

UBICACION
4%

-

%

N = TEJAR

A » AEROPUERTO
SAN GERONIMO

= OTROS

La mayoria de loencuestados tienen una inclinacién para la implémcem de est
emprendimiento en la zona del Tejar, seguido d&Zdaa el Aeropuerto y u

porcentaje mas minimo en el Barrio San Gerér

La ubicacion es un factor muy importante para Hevaabo estemprendimiento vy
gue existe una fuerte afluencia de motocicletadgrona del tejar y considerandc

cercania geogréfica que presenta la mi

11. En cuanto a la promocién y publicidad que hagaste servicio de lavado
mantenimiento de motocicletasn general le gustaria que se la realice por med
de: Enumere de acuerdo a su preferencia donde 1= elas importante; 2=

importante; 3: no tan importante; 4= menos importarie

6% PUBLICIDAD

®=1ro RADIO

E 2do TELEVISION

3ro REPARTO DE
PANFLETOS

m 4to ANUCIO EN
PERIODICOS

El 43% de encuestados consideran que la radiorasdib mas adecuado paracer
publicidad, no obstante un 35% se inclinan por dkevision, el restante 16

aconsejan hacer mediante la reparticion de pasflefmor ultimo un 6% se incline
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por el anuncio en periédicos. Estos resultados mosstran que las personas se
informan mas por medio de la radio y la televisg&to implica realizar publicidad

mediante estos dos medios de comunicacion.
2.11. CONCLUSIONES

Luego de haber obtenido resultados mediante laldeibn e interpretacion con

respecto a las preguntas de la encuesta llegafaesmuientes conclusiones:

No existe una fuerte afluencia de personas quetaoeron motocicletas a los
distintos lavaderos de la ciudad, sin embargo éb 2 las personasencuestadas
acuden una vez al mes a los lavaderos pero saleereel servicio de manguereado,
jabonado y secado, no existiendo mas serviciosomdiles que puedan alargar la vida
atil de su vehiculo y por ende satisfacer sus neaegss y expectativas, esto genera

una gran oportunidad para las aspiraciones que tisastro emprendimiento.

En cuanto a la implementacion de este nuevo emippnirtto del lavado y
mantenimiento de motocicletas en general existeagtitud favorable del 91% esto
refleja una gran aceptacion por anticipado generamdh gran expectativa, ya que
consideramos tener éxito con esta idea de negogmementando una variedad de
servicios a eleccion del usuario poniendo énfasitaecalidad del servicio, el buen
precio y la puntualidad en la entrega.

En cuanto a la publicidad la mayoria de los enadest se inclinan mas por los
medios de comunicacion como ser: la Radio y laviglen, mediante los cuales se
hara conocer la existencia de la empresa y ladediele servicios disponibles a los

usuarios o propietarios de motocicletas.
2.12. VERIFICACION DE LA HIPOTESIS

De acuerdo a las hipoétesis planteadas las mismasmgglen ya que las personas son
exigentes a la hora de recibir un servicio de adlidon una buena atencién y
puntualidad en la entrega, ademas se debe tomeauwestta la publicidad para hacer
conocer los servicios que se pretende brindar per diferentes medios de

comunicacion radiales, televisivos y escritos.
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3.1. DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO

Nuestro emprendimiento esta enfocado a la prestagd@ servicios de lavado y
mantenimiento de motocicletas en la ciudad de &albifindando una variedad de

servicios como la limpieza, mantenimiento y la #skéde la motocicleta.

Con la implementacion de este nuevo emprendimiemécamos generar alternativas
de desarrollo empresarial en nuestra region, apliwdas herramientas gerenciales

necesarias para impulsar el desarrollo del seetgedvicios.
3.2. MISION

“Somos una empresa dedicada a brindar el servicmmpleto de lavado y
mantenimiento de motocicletas en general, utiblbanequipos modernos y
cumpliendo de esta manera con las necesidades lidelte; proporcionando los
servicios de excelente calidad ya que creemos @udinpieza y el buen

funcionamiento de su motocicleta es lo mas imptetpara nosotros.”
3.3. VISION

“Ser la empresa lider en la prestacion de servidie lavado, mantenimiento y

embellecimiento de motocicletas en el mercadgefa”

3.4. NOMBRE DE LA EMPRESA

El nombre propuesto para nuestra empresa es: “M@MADO J & M”
3.4.1. TIPO DE EMPRESA

“MOTOLAVADO J & M” se identificara como una Sociedlale Responsabilidad

Limitada, en la cual los socios responderan segimversion de capital realizada.
3.5. OBJETIVOS DE LA EMPRESA

Los objetivos propuestos para nuestra empresasaiguientes:

3.5.1. OBJETIVO GENERAL

Lograr un posicionamiento exitoso en la mente dahtio respecto a nuestro servicio

de lavado y mantenimiento de motocicletas en gé&nedaanzando un nivel
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deestabilidad, crecimiento y rentabilidad para troesegocio en el mercado de la
ciudad de Tarija.

3.5.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

% Ofrecer al mercado un servicio de excelente caladadecios muy accesibles
gue satisfagan las necesidades y expectativasadtrosi usuarios.

¢ Lograr un excelente posicionamiento y buena imaderia empresa en el
mercado tarijefio.

% Mantener una buena relacién con nuestros provegdolientes internos y
externos.

¢+ Crear vinculos de confianza, compromiso, respohidallj y pertenencia de
los empleados hacia la empresa.

%+ Contribuir al mejoramiento continuo de la calid&dvila de los empleados.
3.6. VALORES
«» HONESTIDAD

La verdad y la honestidad deben primar bajo elcgia moral del comportamiento
del personal de nuestra empresa, por la rectitmdngparencia que sera reconocida

en el entorno econdémico y social.
<+ VOCACION DE SERVICIO

La atencion y la amabilidad seran caracteristinoasidmentales en la forma y trato
hacia nuestros usuarios, lo cual se convertirandiactor diferenciador y un marco de
referencia en el mercado tarijefio. La creacion steeehas relaciones de mutua
colaboracién con clientes y proveedores sera uar gilndamental dentro del

desarrollo de cualquier negociacion.
% RESPETO

La convivencia se genera a partir del respeto difagencias y el reconocimiento de
estas hara que se genere un ambiente construetitralthjo que permitird un mayor
desarrollo individual y colectivo de los empleados.
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% DISCIPLINA

La dedicacién en el trabajo y el profesionalismoaselos factores clave del
desempefo de cada empleado, lo cual se vera deflefamejores resultados a través

del trabajo en equipo para el logro de los objstivazados.

% COMPROMISO

La dedicacion, incondicionalidad y confianza llaram la fidelidad, por lo cual se
debe estar en constante busqueda de ideales amjgume permitan lograr que los

intereses colectivos estén por encima de los iddales.
3.7. POLITICAS DE LA EMPRESA
Las politicas bajo las cuales se conducira nuestiresa son:

% Hacer el uso eficiente de nuestros recursos erefgrion del servicio.

% Aprovechar lo maximo posible los tiempos ociosotoddrabajadores.

 Brindar capacitacion al personal tanto para elmekade su trabajo como
para la atencion al cliente.

% Busqueda persistente de la calidad y la excelamcla prestacion del

servicio.
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4.1. PLAN DE MARKETING
Para desarrollar el plan de marketing es necesi@tirminar cual es el servicio a
vender, la promocion que se utilizard y el prece lds servicios de lavado y

mantenimiento de motocicletas.
4.2. ANALISIS DE LA SITUACION DE MERCADO

El andlisis de la situacion de mercado al que sgednuestro servicio, se lo realizara
con el fin de proyectar la evolucion del mercada gntorno del mismo, tomando en
cuenta la demanda, los clientes y la competendiireitta para establecer los
objetivos y las estrategias del marketing. Para estalisis tomaremos como
referencia la informacion recabada en la invesiigade mercados del capitulo Il de

nuestro plan de negocios.
4.2.1. DEMANDA

De acuerdo a la investigacion de mercados, podam&wionar que existe una
necesidad de implementar un servicio de lavado ntenamiento de motocicletas al

no existir una especifica para este tipo de vehicul

La demanda para nuestros servicios fue estimadani@onen cuenta los resultados
obtenidos de la investigacion de mercado, otro dat tomamos en cuenta fue la
tasa de crecimiento del parque automotor de laadiutk Tarija que es 5% anual, el
namero de motocicletas existentes en la ciudae &d7 para el presente afiodentro
de las cuales tomamos en cuenta a las que fuegsiraelas de manera legal y las

gue circulan ilegalmente en la ciudad de Tarija.
4.2.2. DEMANDA POTENCIAL

Para la determinacion de la demanda potencial égesario tomar el resultado del
porcentaje extraido de las encuestas aplicadass gpdesonas que cuentan con

motocicletas en la ciudad de Tarija, para lo caaicé la siguiente férmula:
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Dp =Demanda potencial

Dp = N° total del parque automotor * Porcentaje as@tea lavaderos
(Investigacion de mercados)

Dp = 9577 x 24% = 2298 motocicletas mes

Por lo tanto con este procedimiento se pudo elabeflacuadro N° 7 que a
continuacion se pone a consideracién en la quevisereia la demanda potencial

proyectada hastael afio 2016.

CUADRO Ne° 7
DEMANDA POTENCIAL

TOTAL PORCENTAJE | DEMANDA | ASISTENCIA | DEMANDA

N°[ANOS| PARQUE DE POTENCIAL | PORANO | POTENCIAL
AUTOMOTOR | ASISTENCIA MES ANO

0| 2011 9577 24% 2298 12 27576
1| 2012 10056 24% 2413 12 28956
2 | 2013 10559 24% 2534 12 30408
3| 2014 11087 24% 2661 12 31932
4| 2015 11641 24% 2794 12 33528
5 | 2016 12223 24% 2934 12 35208

Fuente Elaboracion propia

Cabe mencionar que la cantidad de motocicletas derhanda potenciase calcul6
tomando como referencia la investigacion de mercadnde la asistencia a los
distintos lavaderos de la ciudad es de una vezpsrynesto implica que la asistencia

por afio seria de doce veces.
4.2.3. DEMANDA ESTIMADA

Para determinar la demanda estimada se toma ertacakmorcentaje (24%) de
personas que asisten a los distintos lavaderoa deaudlad, la misma nos da como
resultado las 2298 motocicletas que acuden 12 vacesio, en funcidbn a esta

informacion y sabiendo que se pretende alcanzampor@Eén de mercado del 35%
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por ser una empresa nueva y unica en la ciudadadg Be estima que la demanda
seria de 9652 motocicletas afio y un promedio de@dgaitletas al dia al inicio de las

actividades, esto implica una oportunidad de mercad

CUADRO N°8
ESTIMACION DE LA DEMANDA PARA LOS PROXIMOS 5 ANOS
DEMANDA DEMANDA | DEMANDA
. CUOTA DE
ANOS POTENCIAL ESPERADA | PROMEDIO
5 MERCADO . )
ANO ANO DIA
2011 (base) 27576 35% 9652 32
2012 28956 36% 10424 34
2013 30408 37% 11249 37
2014 31932 38% 12131 40
2015 33528 39% 13072 43
2016 35208 40% 14078 46

Fuente Elaboracion propia

El cuadro anterior nos muestra la demanda poteporabfio, del cual se obtiene la
demanda esperada anual aplicando una cuota de doedea35%que se pretende
alcanzar,por ser una empresa nueva no llegaraatmeate a cubrir el 100% de la
demanda es por tal motivo que se llegara a culohiacddemanda de manera gradual y

por ultimo se determiné el promedio de asistenoradjia a nuestra empresa.

4.3. MERCADO OBJETIVO

Para el éxito de nuestro emprendimiento es impitaentificar correctamente el
mercado al cual se pretende ingresar, en estencestro mercado objetivo son las
personas que cuentan con este medio de transpagtee yos mismos buscan un
servicio adecuado que pueda proporcionar un lawadmantenimiento de su

motocicleta para alargar su vida util.
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4.4. ESTRATEGIAS DEL MARKETING
Las estrategias que utilizaremos seran las sitgsen
< ESTRATEGIA DE DIFERENCIACION

La estrategia que utilizara “MOTOLAVADO J & M” ea de diferenciacion por la
infraestructura e instalaciones, el precio y los/isms que seran distintos a los
lavaderos de vehiculos de cuatro ruedas o mas,&delrservicio sera exclusivo para
motocicletas. (VER ANEXOS 5).

< ESTRATEGIA DE PENETRACION DE MERCADO

Con la aplicacién de esta estrategia, buscarengossar de la manera mas adecuada
posible al mercado, realizando la difusiébn de moestervicios a través de los
diferentes medios de comunicacion. De acuerdo @astigacion de mercado
realizada se pudo constatar que para llegar aipoarse en la mente de los futuros

clientes es a través de la difusion de publicidadiemte la radio y television.
4.5. PLAN DE ACCION

Dentro de nuestro plan de marketing, definimos leh mle accion, con el fin de
planificar, como y de qué manera brindaremos no®sBervicios, para ello
describiremos los tipos de servicios que ofrecesgnhms precios, la plaza y la

promocién del servicio para llegar a posicionarseleanercado.
4.5.1. TIPOS DE SERVICIO

Los servicios que pretendemos brindar con la implgacion de este nuevo

emprendimiento son los siguientes: para ver iméagevieR ANEXOS 5).

% Manguereado, jabonado y secadaue consiste en realizar el lavado general
de la motocicleta utilizando detergentes y telgeeisles como franelas para
no causar dafos a la pintura de la misma.

% Engrase y fumigado,mediante el uso de grasa especial para rodamidatos

eje delantero y trasero de la motocicleta y pafaralgado se utilizara diesel
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4.5.2.
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aplicando solo a algunas partes como el chasis ppr&s para evitar
posteriores oxidaciones y deterioros de esas piezas

Cambio de aceitepara evitar el desgaste prematuro de las piezasat del
motor a través del uso de aceite especial.

Control de frenos, esto con la finalidad de verificar el estado actuel
sistema de frenos de la motocicleta, tomando entauwpie esto podria evitar
posibles accidentes a futuro.

Lustrado de pintura y ruedas, este tipo de servicio consiste en aplicar pasta
o crema para la pintura y silicona para las ruedstsy permitira dar mejor
brillo y estética a la motocicleta.

Control de aire de ruedas,que consiste en verificar la presion del aire de
cada rueda con el propdsito de calibrarlas de dougrtamafio y capacidad

de recepcion de aire de las mismas.

PRECIO

El precio es uno de los factores mas importantesdgerminan la rentabilidad de

nuestra empresa ya que este definira el nivel geeso y permitira ajustarnos a la

realidad del mercado. El precio estara en funci&rservicio que requiera el usuario,

para lo cual se tomard como referencia la investigade mercado, informacion

recolectada de talleres de motocicletas y lavaddeosehiculos. Esta informacién

nos servira como base para determinar el costoatiigcion y por ende el precio de

venta, tomando en cuenta los costos incurridos lepraeeso de prestacion del

servicio tales como: maquinaria y equipo, insumesesarios que se utilizaran en el

proceso de lavado y mantenimiento, mano de obextdire indirecta y otros gastos

adicionales.
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CUADRO N°9
PRECIOS DEL SERVICIO “MOTOLAVADO J &M”

PRECIO SIN | PRECIO CON
N- TIPO DE SERVICIO FACTURA FACTURA
(Bs.) (Bs.)

1 | LAVADO ( Manguereado, jabonado |y

secado,Fumigado,Pulido de pintura y siliconado| de

27 31
ruedas)
2 | MANTENIMIENTO (Engrase, Cambio de aceite,
Control de frenosy control de aire) 48 56
TOTAL 75 87

Fuente Elaboracion propia

Para determinar el precio de venta de nuestrogcsese realizé en funcion al costo
de produccidn total y la demanda proyectada, adelm&smar en cuenta los precios
ofrecidos por los talleres y lavaderos de vehicdeda ciudad de Tarija. Por otra
parte el servicio de lavado comprende el:Mangueregathonado, secado, fumigado,
pulido de pintura y el siliconado de las ruedasgc@mto al mantenimiento el mismo

comprende el engrase, cambio de aceite, contrioédes y aire de ruedas.

A continuacién se muestra en el (CUADRO N° 10) comparacion de precios que
pretende brindar nuestra empresa con relacion dal@leros de vehiculos y los
talleres de motocicletas en la ciudad de Tarija.

CUADRO N° 10

COMPARACION DE PRECIOS
(Expresado en bolivianos)

SERVICIO MOTOLAVADOJ & M | OTROS LAVADEROS Y TALLERES
LAVADO 31 25
MANTENIMIENTO 56 100
SERVICIO

87 125
COMPLETO
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Fuente Elaboracion propia

Como podemos observar en el cuadro anterior edMistediferencia de precios para
ambos servicios, donde nuestra empresa tiene tajaeate ofrecer dos servicios con
precios relativamente bajos los mismos cubren dstos de produccion o prestacion
del servicio. Ademéas debemos tomar en cuenta quesdovicios que brindan los
talleres y lavaderos de la ciudad son por sepast@| caso de los lavaderos solo
brindan servicios de manguereado jabonado y secadcexistiendo servicios
adicionales como pretendemos implementar.

4.5.3. PLAZA

Tomando en cuenta que este emprendimiento sedgdtaprestacion de servicios, el
canal de distribucion a utilizar para el lavado gntenimiento de motocicletas en
general es un canal de nivel cero o también deramninanal de mercadeo directo, el

cual consiste en vender de manera directa nusstvecio a los usuarios finales.
GRAFICON° 5

CANAL DE DISTRIBUCION DIRECTA

USUARIO MOTOLAVADO
J&M SRL.

E

.

e
mw

4.5.4. PROMOCION

La promocion y la publicidad son aspectos muy irtgudes e indispensables a la
hora de tomar una decision sobre cudl ser& el nzediegir, ya que esto influira en le
decision de compra del servicio por parte del usuampor consiguiente absorbera
mayor proporcion de la demanda.
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Segun los resultados de la investigacion de mescaddopublicidad propuesta se
realizar4 mediante spots publicitarios como sertelevision y la radio consideradas

como medios de comunicacién de mayor prestigiowsstna ciudad, las tarifas por

MOTOLAVADO J &M

acceder a un espacio publicitario se muestran gig@kente cuadro:

CUADRO N° 11
COSTO DE PUBLICIDAD

COSTO
MEDIOS DE p VIELAIFO FRECUENCIA
COMUNICACION |PESCRIPCION b2 POR DIA
DURACION MENSUAL [ ANUAL
Emision hrs.
UNITEL 13:00 y 20:0q éggune(ljos 30 2 veces al dia 240 2880
pm
Emision 20 a 30 .
RADIO FIDES hrs15:00 pm Segundos 1 ves al dia 90 1080
PANFLETOS 25 300
TOTAL 355 4260

Fuente: Elaboracion propia en base a la cotizacion dertesdios de comunicacion
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5.1. PLAN DE OPERACIONES

Para la realizacion de nuestro plan de negociodgnos aspectos mas importantes a
tomar en cuenta es la descripcion de como la emmfscera sus servicios yque
caracteristicas tendran las mismas, en funcion aldscrito anteriormente se
determinara la ubicacién, la distribucion interna k& planta, su capacidad de
produccion y el proceso que debe seguir para brumdaervicio eficiente que pueda
satisfacer las necesidades y expectativas deim#ed, sabiendo que hoy en dia las

personas son mas exigentes a la hora de adqusegnitio.
5.2. LOCALIZACION DE LA EMPRESA

La localizacion de las instalaciones es un aspactp importante a la hora de tomar
una decision ya que una localizacion desacertaddepuonllevar a un desempefio

inadecuado de las operaciones de la empresa.

Para determinar la ubicacion de nuestras instalasidomaremos en cuenta el
método del puntaje ponderado, tomando en cuent@svdactores como: la
proximidad al cliente, las vias de acceso, displd#a de servicios basicos, el
terreno, la proximidad de la competencia indirgcta actitud del barrio donde se
instalard la empresa. A continuacion se muestraA@RO N° 12) los puntajes
asignados en una escala del 1 al 100 en el siguteiatro:
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CUADRO N° 12
FACTORES DE LOCALIZACION

FACTORES DE LOCALIZACION PONDERACIONES
Proximidad al cliente (mercado) 25%
Tamafo del local(terreno) 15%
Disponibilidad de servicios basicos 12%
Vias de acceso 10%
Proximidad de la competencia 10%
Impacto ambiental 9%
Actitud del barrio 8%
Ambiente de trabajo 6%
Preferencia de la gerencia 5%
TOTAL 100%

Fuente: Elaboracién propia

De acuerdo a los resultados obtenidos de la igaestin de mercados se identifican

dos alternativas de localizacion los cuales soarkgjestratégicos:
% Primera alternativa (Al): Zona el Tejar

+ Segunda alternativa (A2):Zona el aeropuerto
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CUADRO N° 13
CALCULO PARA LA LOCALIZACION

FACTORES DE Wij Puntos Puntos Puntos Puntos
LOCALIZACION Pij Pij ponderados| ponderados
peso Al A2 Wi*Pij 1 Wi*Pij2
Proximidad al cliente 25% 70 60 17,5 15
(mercado)
Tamafio del local(terreno) 15% 50 40 7,5 6
Disponibilidad de servicios 12% 65 35 7,8 4,2
bésicos
Vias de acceso 10% 50 55 5 55
Proximidad de la competencia 10% 65 30 6,5 3
Impacto ambiental 9% 60 45 5,4 4,05
Actitud del barrio 8% 50 40 4 3,2
Ambiente de trabajo 6% 45 60 2,7 3,6
Preferencia de la gerencia 5% 50 40 2,5 2
TOTAL 100% 58,9 46,55

Fuente: Elaboracién propia
Los resultados para las dos alternativas sondasesites:
Al= 58,9 puntos A2= 46,55 puntos

De acuerdo al método aplicado y los resultadosadavestigacion de mercados se
establecio que la zona seleccionada es el tejgrdq@la ciudad de Tarija ubicada en
la calle final Espafia a unos pasos del campus sitaeo (VER GRAFICO N° 6).
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Esta zona presenta mayores ventajas para instaatra empresa ya que cuenta con
todos los servicios béasicosnecesarios para el doaoiiento de nuestro servicio,
donde podremos brindar comodidad y accesibilidis$ goersonas que requieran del

servicio.

GRAFICO N° 6
UBICACION DE LA EMPRESA

AV. VICTOR PAZ

>O0—zZzm< >»

MAZOZrmMm>» o> 0XOMCO
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Fuente: Elaboracion propia
5.3. DISTRIBUCION INTERNA

Para determinar la manera de como estara distaboigstra planta se realizé en
funcién al proceso de produccion (VER GRAFICO N? Id) planta contara con 4
ambientes para el proceso de produccion, 2 zonagpadgueo una para las
motocicletas por lavar y otra para aquellas guéndgdtas para su entrega al cliente y

ambientes para la administracion, recepcion y denaspera.
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GRAFICO N° 7
DISTRIBUCION INTERNA DE MOTOLAVADO J & M
ZONA DE
R R || VS ICONADO ZONA DE
1 2 DE RUEDAS MANTENIMIENTO
GENERAL
ZONA DE
LAVADO
PARQUEO MOTOS ZONA DE
POR LAVAR ESPERA
PARQUEO MOTOS
LAVADAS
ALMACEN
ADMINISTRACION )
ENTRADA RECEPCION
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Fuente: Elaboracion propia

5.4. CAPACIDAD DE PRODUCCION

Para determinar la capacidad de produccion delcserde lavado y mantenimiento

de motocicletas en general “MOTOLAVADO J & M” semtara en cuenta las horas
hombre que estara en funcién a la cantidad de mp&ssgue participan en el proceso
de prestacion del servicio en este caso tres opesdesto se justifica porque la
prestacion del servicio estara en funcion a laddpd, el desempefio y la motivacion

del personal.

El CUADRO N° 14nos muestra la capacidad de pradongeara cada area como ser
lavado, mantenimiento y estética de la motocicldess mismas que fueron
determinadas en funcion a las horas laborales diatigmpo estimado para cada

proceso.

CUADRO N° 14
CAPACIDAD DE PRODUCCION PARA “MOTOLAVADO J &M’

TIPO DE TIEMPO HORAS | CAP. | CAP. | CAP.

SERVICIO DURACION | CANTIDAD | TRAB |PROD.| PROD. | PROD.

MINUTOS | TRAB. DIA_ | DIA | MES | ANO

LAVADO 15 2 8 32 | 832 | 9984

MANTENIMIENTO 20 1 8 24 | 624 | 7488
TOTAL 35 3

Fuente: Elaboracion propia

Como podemos observar en el cuadro anterior lacagmh maxima de produccion
utilizando 8 horas por dia y con una mano de dbvexcta de 3 personas se tiene los

siguientes resultados:
% Lavado completo: 32 motocicletas dia

< Mantenimiento: 24 motocicletas dia
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5.5. TIPO DE PRODUCCION

El tipo de produccién que empleara nuestra empessal intermitente, porque
trabajaremos de acuerdo al pedido del cliente en@sl de trabajo ya que contamos
con servicios donde el cliente toma la decisioalfdel servicio que requiere para su

motocicleta.
5.5.1. DESCRIPCION DEL PROCESO

Para la prestacion del servicio de lavado y mamtiemto de motocicletas se sigue

una secuencia de pasos, las mismas se muestrasigumente gréafico:
GRAFICA N° 8

PROCESO DE PRESTACION DEL SERVICIO
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Fuente: Elaboracion propia

%+ Recepcion, este proceso consiste en ofrecer los servicios lgirela la
empresa de manera detallada, recibir la motocjctetastrar los datos de la
misma y el tipo de servicio requerido por el cleerdste proceso termina con
la entrega del recibo al cliente.

% Eleccion del servicio, el cliente tiene la opcidon de elegir entre varias
alternativas de servicio que requiera su motoc@gckeicontinuacion se detallan
los servicios que brindara la empresa: Manguereghtmnado y secado,
engrase y fumigado, cambio de aceite, control eleo, lustrado de pintura,
ruedas y control de aire.

% Prestacion del serviciogestara en funcion al tipo de servicio seleccionaato
el cliente, este proceso comienza con la ubicad#la motocicleta en la zona
requerida y culmina la misma con la verificacionalealidad del servicio.

++ Verificacion de la calidad del servicig este proceso consiste en verificar que
el trabajo se haya realizado de manera eficiente uaposterior ubicacion en
la zona de entrega o caso contrario volver a nepletiroceso de acuerdo a las
observaciones del encargado o del usuario.

¢+ Ubicacién en la zona de entrega;on este proceso culmina la prestacion del

servicio de la empresa.

A continuacién se muestra el diagrama de flujopsteteso con el tiempo requerido

para cada proceso:
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GRAFICO N° 9

DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO
OPERACION = T__BPORTE = C=oPERA = *
INSPECCION = ALMACENAMIENTO = A

DESCRIPCION TIEMPO

min) [ =57 DA

Ofrecer el servicio e indicarle al cliente |la 1
ubicacion, para que le sea recibida | la Jﬁ
motocicleta

Ofrecer los servicios detalladamente 1

Recibir la moto y registrar los datos y el tipo 2
de servicio que requiere el cliente

Ubicar la moto de acuerdo al tipo de servicio 1
que se va realizar

Realizar el servicio segun el pedido del 20
cliente

Ubicar la moto en la zona de secado 1
Realizar el proceso de secado de la moto 7
Verificar la calidad del servicio 1
Ubicar en la zona de entrega 1
TOTAL 35 5 2 0 1 1

Fuente: Elaboracién Propia
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5.6. MAQUINARIA, EQUIPOE INFRAESTRUCTURA

La maquinaria y el equipo necesario que utilizardrhpresa seran las siguientes:

il ‘.“u‘ f"‘ H Il i
L [ | |

Este equipopermitird sujetar en una posicion fiyjngémoda para realizar el lavado y
mantenimiento de la motocicleta.

HIDROLAVADORA

2007119
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Este equipo nos permitira realizar el lavado ¢s motocicleta de manera mg
coémoda, se caracteriza por ser por ahorro de agua.uS datos técnicos son: Mot

de 220 voltios, 6HZ, monofasico, presion maxima 2610 .

COMPRESORA DE AIRE

Este equipo es necesario para realizar los sesvagofumigado, control de aire,
otros servicios adicionales de la empresa. Sussdécnicos sonMarca Schulz

Brasilera, capacidad de 200 lit.

POLICHADORA
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Las polichadoras se utilizaran para realizar edpulle la pintura de las motocicletas,
ademas tienen la ventaja de que se pueden canogiatidcos para otro tipo de

trabajos. Sus datos técnicos son: Marca BoschlBrasle 4 Y pulgadas.

CUADRO N° 15
OTROS ACCESORIOS PARA LA PRESTACION DE LOS SERVICIO S

PRODUCTO GRAFICOS

Soplete para fumigado

Mangueras de alta presion de agug

aire

Medidor de control de aire

Estuche completo de llaves (0jo, bo
y tubo)
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+« Juego completo de
destornilladores

Fuente: Elaboracion propia

CUADRO N° 16
INSUMOS PARA LA PRESTACION DEL SERVICIO

PRODUCTO GRAFICOS

Aceite de motor de distintos grados

Grasa especial para rodamientos

Diesel y gasolina

Detergentes y polvos para lavado
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Pasta de pulir y silicona saca brillo pa

ruedas

Esponjas, rejillas y cepillos para lavag

Fuente: Elaboracion propia

5.7. DETERMINACION DE COSTOS

Para recabar informacion de los precios de todmdguinaria, insumos y otros
elementos que son necesarios para la implementa@éeste emprendimiento se
realiz6 mediante cotizaciones en los distintosrosntomerciales e industriales de la
ciudad de Tarija.

% MAQUINARIA'Y EQUIPO

Los costos de la maquinaria y equipo que requieestra empresa se muestran a
continuacion en el siguiente cuadro:

CUADRO N° 17
COSTO DE MAQUINARIA'Y EQUIPO

(Expresado en bolivianos)

N- DETALLE CANTIDAD [PRECIO UNITARIO [ TOTAL

1 Rampas y grampad 4 1000 4000

2 Hidrolavadora 1 3500 3500

3 Compresora de airg 1 5000 5000

4 Pulidora 2 350 700
TOTAL 13200
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Fuente: Elaboracion propia

% EDIFICIO

Para nuestro negocio se recurrira al alquiler dedificio en la zona ya mencionada

anteriormente, la misma cuenta con todos los gesvitdsicos y el costo se refleja en
el siguiente cuadro:

CUADRO N° 18
COSTO ALQUILER DE EDIFICIO
(Expresado en bolivianos)

N- DETALLE CANTIDAD | COSTO MENSUAL | COSTO ANUAL

1 | Alquiler de terreno 1 900 10800

Fuente: Elaboracién propia

< EQUIPOS DE RECEPCION

El registro de los datos personales y de la mdiieicse realizara a través de una

computadora la misma que estara a disposicion deckpcionista, el costo de este
equipo se muestra a continuacion:

CUADRO N° 19
COSTO DE EQUIPOS PARA RECEPCION
(Expresado en bolivianos)

PRECIO COSTO
N- DETALLE CANTIDAD UNITARIO TOTAL
1 Computadora 1 3500 3500
TOTAL 3500
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Fuente: Elaboracion propia
s MUEBLES Y ENSERES

Los muebles y enseres necesarios para la impleox@mtalel negocio se los

menciona en el siguiente cuadro con el detall®@si@lecios de cada uno de ellos.

CUADRO N° 20
COSTO DE MUEBLES Y ENSERES
(Expresado en bolivianos)

N- DETALLE CANTIDAD UPNTTE\CIQIOO $ 8.?'1—'_0
1 Mesa de escritorio 1 650 650
2 | Silla para escritorio 1 140 140
3 Sillas normales 10 60 600
4 Mesa normal 1 180 180
5 Estantes metalicog 3 150 450
TOTAL 2020

Fuente: Elaboracién propia

CUADRO N° 21
COSTO DE MATERIAL DE ESCRITORIO
(Expresado en bolivianos)

N- DETALLE CANT. |PRECIO UNIT. [ COSTO TOTAL

1 Cuaderno 1 12 12
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2 Recibos 3 15
3 Calculadora 45 45
4 Engrampadora 8 16
5 Papel bond 30 30
6 Facturero 15 75
TOTAL 193

Fuente: Elaboracién propia

% SERVICIOS BASICOS

Los diferentes servicios basicos seran canceladoacderdo al consumo y a las

tarifas establecidas por nuestros proveedorestd#een el siguiente cuadro podemos

observar las tarifas minimas y maximas de consumo.

CUADRO N°22
COSTO DE SERVICIOS BASICOS
(Expresado en bolivianos)

N| BASICO | MESMIN. | MES M, | PROM: MES | PAGO ANUAL
1 Energia eléctrica 400 500 450 5400
2 Agua potable 250 300 275 3300
3 Gas 50 70 60 720
4 Teléfono 20 25 23 276
TOTAL 9696

Fuente: Elaboracién propia

% HERRAMIENTAS
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Son necesarias especialmente para realizar el maneato general de las
motocicletas, a continuacién se detallan en elisije cuadro:
CUADRO N° 23

COSTO DE HERRAMIENTAS
(Expresado en bolivianos)

N- DETALLE CANT. | PRECIO UNIT. TOTAL

1 Alicates 2 15 30

2 Juego de destornilladores 1 100 100

3 Estuche de llaves tubo y combinadgs y. 150 30(4

4 Extinguidor 1 120 120
TOTAL 550

Fuente: Elaboracién propia
< REQUERIMIENTO DE INSUMOS

Los insumos son imprescindibles para el proces@rdstacion del servicio, los
mismos seran adquiridos de manera continua de ifesciates proveedores que
consideramos nos brindaran un precio especial gaadquisicion en volumenes

grandes, estos costos se reflejan en el CUADROIN® 2

CUADRO N° 24
COSTO DE INSUMOS
(Expresado en bolivianos)

o e[Sy [l pe | west | o
1| Aceite de motor 115 Litros 14 1610 19320
2 Grasa 2 Kilos 20 40 480
3 Detergente 2 Litros 30 60 720
4| Pastade pulir 2 Kilos 25 50 600
5 Silicona ( 2 Litros 15 30 360
6 Esglca)irl}jjls, [Jerj1ii|(lje; y i unidades 50 50 600
TOTAL 22080
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Fuente: Elaboracion propia
« PROVEEDORES

Nuestros proveedores para la maquinaria, lubrisa@teasumos seran las empresas

establecidas en la ciudad de Tarija. A continuagénmuestran en el siguiente

cuadro:
CUADRO N°©°25
PROVEEDORES DE MAQUINARIA E INSUMOS
MAQUINAS | PROVEEDOR DESCRIPCION DIRECCION
hidrolavadora,| HERBOLL Variedad de maquinas |yAv. panamericana carretera (al
pulidora, equipos industriales denorte entre pasaje francis¢o
compresora Ultima tecnologia, com Uriondo e Ibafiez altura al
amplias mascar surtidor de YPFB b
reconocidas defensores del chaco tel. 66
60974 Tarija- Bolivia
lubricantes DISTRIBUIDOR| Diversos tipos de Carretera a Tomatitas km |3
A LUBRISUR lubricantes automotrices | frente al PERT telf. 6631601
Insumos CENTROS variedad de articulos demercado campesino y
COMERCIALES | limpieza supermercado Urkupifia

Fuente: Elaboracién propia

5.8. CONTROL DE CALIDAD
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% Se inspeccionara y verificara los insumos que soteplel proceso de
lavado, considerando que sean de excelente cajidgutos para ser
utilizados en la prestacion de este servicio.

% EI control de calidad se realizara durante todpreteso de lavado y
mantenimiento en general hasta la entrega al elient

% Se brindara especialmente calidad en la atencigfiesite, a través de
todo el personal, mostrando amabilidad y eficiencidispuestos a

solucionar cualquier necesidad o requerimientdsslelientes.

Otra manera de control serd a través de entrevilitastas con la finalidad de
conocer la opinién de los clientes con respectealicio prestado. Por tanto con este
control lograremos identificar las posibles defigias que pudiera existir en el
servicio que se brinda para posteriormente solacios y asi satisfacer las

necesidades y exigencias de los usuarios.
6.1. MARCO LEGAL DE LA ORGANIZACION

El marco juridico que regira el sistema de funcioieato de nuestra empresa estara
basada en una Sociedad de Responsabilidad Limigdal.”,que tiene su base
juridica en el codigo de comercio, esta empresad@&sbnformado por dos socios los
cuales aportaran el mismo monto del capital ingtertpor lo tanto cada uno de los
socios tiene el mismo poder de decisién en la S.R.L

6.1.1. PASOS A SEGUIR PARA EL REGISTRO DE NUESTRA BMPRESA

i, 1 -~
= 4. CAJA DE
SALUD

1. FUNDEMPRESA

¥ MINISTERIO

DE TRABAJO
W 3. GOBIERNO
MUNICIPAL \,:/
\:—/ .

2. 5IN

PRIMERO: REGISTRO EN FUNDEMPRESA
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Para constituir el Servicio como una empresa s$e tgpie registrar en la Direccidn
General del Registro de Comercio FUNDEMPRESA.

En el cual se tendra que seguir los siguientassios:

% Reserva de Razon Social y estar verificada.
% Formulario de Inscripcion.

% Publicacién del Testimonio de Constitucion.
% Testimonio de Constitucion.

% Poder del representante legal.

+ Balance de Apertura original.

% Fotocopia de certificacion de SEDES.
SEGUNDO: MARCO JURIDICO IMPOSITIVO (SIN)

Para el pago de impuestos por este servicio, skdeue obtener un certificado de

inscripcion al NIT el cual tiene los siguientesuisitos:

%+ Nombre o razon social.

< Dependencia.

% Numero de actividad desarrollada.

++ Division

+ Obligaciones fiscales: IVA, IT, IUE, CRC, IVA-C.
% Mes de cierre.

++ Direccion

% Fecha de emision.

< Fecha de renovacion.
IMPUESTOS NACIONALES

Como el proyecto es un servicio de lavanderia, garacumplimiento a las leyes del
pais se tendra que pagar tres impuestos con suectees formularios, durante la
prestacion del servicio.

s IVA =13% = FORM 400

% IT =3% = FORM 200
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% IUE = 25% = FORM 510

Para obtener la licencia de funcionamiento getodm  del tramite es certificar la

apertura de una actividad

econdmica. Estan atui todas las actividades

comerciales y de servicio, al igual que las enegdacdrganismos 0 asociaciones

culturales, deportiva religiosas y sociales simedi de lucro. A continuacion se

muestran los requisitos:

*

Solicitud de inscripcion.

« Testimonio de la Constitucion.

» Poder del representante legal.

CUARTO: CAJA NACIONAL DE SALUD

« Fotocopia del carnet de identidad del representagtd.

% Balance de Apertura original y solvencia profesiona

Los requisitos para la afiliacion a la caja naciaieasalud son:

REQUISITOS EMPRESA

REQUISITOS TRABAJADOR

O
0'0

Formulario AVC 01
(llenado).

Formulario AVC-02 (vacio).
RCI-1A (llenado las

primeras filas y el mes).

N

b

Carta de solicitud dirigida 8
Dr. José Romero Vera.
Fotocopia C. I. Representarite
Legal.

Fotocopia NIT.

Balance de Apertura

Aprobado y Sellado por ¢

R/
0.0

Formulario Avc-04 "aviso de

afiliacion del trabajador”.

%  Formulario Avc-05 "cedula de

trabajador".

< Fotocopia cédula de identidad

del trabajador.

% Certificado de nacimientp

original.

< Ultima papeleta de pago

original.
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SIN*,

< Testimonio de Constitucion si

es en Sociedad.
+« Planilla de Haberes original |y
copia.
% NoOmina de Personal can
fecha de nacimiento.
« Croquis de ubicacion de |a

Empresa.

QUINTO: ADMINISTRADORAS DE FONDOS DE PENSIONES

Las Administradoras de Fondos de Pensiones soenlzargadas de administrar los
recursos de los trabajadores cuando los mismoseie@ una edad avanzada. El
principal objetivo es incrementar el nivel de abadel pais, de acuerdo a las leyes
vigentes, todas las empresas estan obligadas iatraese ante las AFP's.
Actualmente existen dos AFP's vigentA&P prevision AFP futuro). Los requisitos

son:

% Solicitud de inscripcién

« Fotocopia del NIT

+ Fotocopia del C.I. del representante legal
% NObmina de empleados

% Planilla de empleados

+ Planilla de sueldos y salarios

+« Formulario de registro

% Formulario de inscripcién del empleador
% Formulario de pago de contribuciones
+« Solicitud de registro/traspaso

SEXTO: REGISTRO EN EL MINISTERIO DE TRABAJO
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Para este registro se toman en cuenta los sigsisFgeisitos:

% Llenado de Declaracion Jurada (Formulario Unic&Registro de
Empleadores original y una copia).

% Ultima Planilla Salarial de los Trabajadores.

+ Boleta de Depdsito de Bs. 50 (Cincuenta Boliviad@4.00) en la cuenta
N° 201-0448901-3-85 del Banco de Crédito de Boli@iamombre del

Ministerio de Trabajo.
6.2. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Con el fin de cumplir las metas propuestas y logtabjetivo deseado es necesario
disefiar un organigrama que permita organizar mfaesa, para lo cual se utilizara la
estructura lineal por ser la mas simple y es lamas utilizan las pequefias empresas,
ademas se caracteriza por su flexibilidad dondeelacion entre superiores y
subordinados es cercana, la toma de decisiondmc® agil y la autoridad esta

centrada en una sola persona.
A continuacion se muestra el organigrama propygsta la empresa:

GRAFICO N° 10

ORGANIGRAMA PROPUESTO
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En el grafico anterior podemos identificar claratedres niveles: El nivel estratégico
representado por el Gerente General, un segundel mignominado T&ctico
representado por el encargado de produccion ylporadel nivel operativo dentro el
cual estan los operarios, dos para el lavado y para el mantenimiento de la

motocicleta, los mismos son quienes realizan latacén del servicio.
6.2.1. DESCRIPCION DE CARGOS

La descripcion de cargos es un documento que naulestrobjetivos y funciones de
cada puesto, para nuestro emprendimiento se néakzta descripcion para obtener
las descripciones y los perfiles de puestos quenezde necesita la empresa y luego
buscar a las personas ideales para cubrir dichestqsi

A continuacion se presenta la descripcion de caiggoando en cuenta la estructura

organizacional de la empresa:

IDENTIFICACION

NOMBRE DEL CARGO: GERENTE GENERAL

DESCRIPCION DEL CARGO

MISION

Que la planeacion, organizacion, direccién y cdntse realice de manera eficiente para
facilitar el logro de los objetivos propuestos fgoempresa.

OBJETIVOS

> Realizar gestiones necesarias para asegurar edhfanncionamiento de la empresd.

> Elaborar los objetivos estratégicos y financieramdo, mediano y largo plazo para
la empresa.

» Disefar estrategias que permitan posicionarse dernmeanera en el mercado
tarijefio

» Utilizar técnicas de motivacién para lograr mayaductividad en la empresa.

FUNCIONES

> planificar, organiza, dirige y controla las adi@tles que hacen a la prestacion |del
servicio y el manejo del personal.

» Realizar contactos con proveedores de materidlesienos necesarios para prestar el
servicio.

> Realizar el proceso de seleccion y contrataciopedsonal para la empresa.
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> Realizar el control permanente al personal de laresa para evitar el tiempo ociogo.

PERFIL DEL CARGO

PERFIL PERSONAL.-Hombre y/o mujer entre los 25 y 35 afios de edad, ex@elente
presentacion que tenga las siguientes caractaedstic
> Creativo y lider.
Disponibilidad de trabajo.
Buenas relaciones humanas.
Habilidades de negociacion.
Responsabilidad y actitud positiva.
» Tener buena relaciones personales con los tralveméa general.
PERFIL PROFESIONAL
Profesional en Administracion de Empresas, con &oién en las cuatro areas basidas:
Administracion, mercadeo, produccion y finanzas.
PERFIL LABORAL

YV V VY

Experiencia laboral minimo de 3 afios en el desemgefpuestos similares

IDENTIFICACION

NOMBRE DEL CARGO: RECEPCIONISTA

DESCRIPCION DEL CARGO

MISION

Realizar y documentar toda la informacién concereiea la prestacion del servicio e
acuerdo a las politicas establecidas por la empresa

OBJETIVOS

Registrar datos de la motocicleta y el tipo deis@ngue requiere.
Verificar la calidad del servicio
Elaborar y recepciénar documentacion de la empresa

YV V

FUNCIONES

> Recepcion de los datos del cliente y su motocicletalizar el control de las
actividades diarias de la empresa. Ademas deb&aeal control de calidad del
servicio.
» Atender y efectuar las llamadas telefénicas, asiccconcertar las citas y reuniones
de trabajo de la empresa.
» Redactar proyectos de comunicacion escritas ansiidas por el gerente general, asi
como la distribucidn y el archivo de documentaaéra empresa.

PERFIL DEL CARGO
PERFIL PERSONAL
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Sefiorita de buena presencia que tenga las sigsieatacteristicas:
« Buenas relaciones humanas.

«» Conocimientos de contabilidad y administracién.

% Manejo de los principales programas y paquetes aepatacion (Word, Excel,
Publisher).
+« Positiva disposicion para trabajar en equipo.

PERFIL PROFESIONAL

Formacion en estudios de secretariado.

PERFIL LABORAL

7

Experiencia laboral minimo de un afio (recomendada)

IDENTIFICACION

NOMBRE DEL CARGO: ENCARGADO DE PRODUCCION

DESCRIPCION DEL CARGO

MISION

Dirigir y coordinar todas las acciones de prestadél servicio de lavado y mantenimiento [de
motocicletas en la empresa.

OBJETIVOS

» Supervisar el trabajo de las personas que redbzarestacion del servicio.
» Controlar el uso eficiente de los materiales, maaya y equipo de la empresa.
> Verificar la calidad del servicio ofrecido por lmpresa.

FUNCIONES
> Disefiar, programar coordinar y controlar las dtas actividades en la prestacion
del servicio.
» Contar con informacién actualizada sobre los insjraos costos y el personal a su
cargo.
» Asignar las tareas al personal operativo, inspeecita maquinaria y equipo de [la
empresa.

> Registrar la informacion diaria en los informespdeduccion.
> Controlar el orden, higiene y seguridad en lossadeatrabajo.
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PERFIL DEL CARGO

PERFIL PERSONAL
Hombre y/o mujer entre los 25 y 45afios de edad,esmelente presentacion que tenga
siguientes caracteristicas.
e Ser lider.
* Poseer la habilidad de ejercer el control sin Hegser prepotente.
« Imaginacion y creatividad.
« Capacidad de percepcién y atencion.
» Capacidad de Trabajo en equipo.
PERFIL PROFESIONAL: técnico con conocimientos en mecénica automotriz

PERFIL LABORAL.- Experiencia laboral minimo de 2 afios. Haber trabates en una
empresa similar en el area de produccién.

las

IDENTIFICACION

NOMBRE DEL CARGO: OPERADOR (1) LAVADO

DESCRIPCION DEL CARGO

MISION

Realizar el servicio de lavado de motocicletas aoné a las exigencias del cliente p
garantizar un buen servicio y contribuir al cree@no de la empresa.

ara

OBJETIVOS

> Realizar el lavado de las motocicletas de acudrdegaerimiento del cliente.

FUNCIONES

> Realizar la limpieza de sus areas de trabajo yenantde manera ordenada sus
herramientas de trabajo.

> Realizar el uso eficiente de los recursos e insudessinados a la prestacion g
servicio de lavado

> Entregar a tiempo sus trabajos asignados.

el

PERFIL DEL CARGO

PERFIL PERSONAL
Hombre y/o mujer entre los 20 y 35afios de edadtanga las siguientes caracteristicas.
« Disposicion para el trabajo y disponibilidad dertpeo
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« Manejo de equipos, herramientas e insumos dedapi
« Buenas relaciones interpersonales

PERFIL PROFESIONAL

Ser bachiller o estudiante universitario

PERFIL LABORAL

Experiencia laboral minimo de 1 afio. Haber tralmpues en algin lavadero de vehiculos.

IDENTIFICACION

NOMBRE DEL CARGO: OPERADOR (2) MANTENIMIENTO

DESCRIPCION DEL CARGO

MISION

Realizar el servicio mantenimiento de motocicletasforme al requerimiento de los client
para garantizar el buen funcionamiento y alargarda util de la motocicleta.

OBJETIVOS

> Realizar el mantenimiento de las motocicletasader@o al requerimiento del
cliente.

FUNCIONES

» Realizar el mantenimiento de las motocicletasaleiao al requerimiento del
cliente.

» Realizar la limpieza de sus areas de trabajo yenantde manera ordenada sus
herramientas de trabajo.

> Entregar a tiempo sus trabajos asignados.

PERFIL DEL CARGO

PERFIL PERSONAL
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Hombre y/o mujer entre los 20 y 35afios de edadtenga las siguientes caracteristicas.
« Disposicion para el trabajo y disponibilidad dertpe
« Manejo de equipos, herramientas e insumos dedapi
« Buenas relaciones interpersonales

PERFIL PROFESIONAL

Técnico en mecanica automotriz.

PERFIL LABORAL

Experiencia laboral minimo de 1 afio. Haber tralmmues en algin taller mecanico.

6.3.FUERZA DE TRABAJO

La fuerza de trabajo necesaria para nuestra emgeavaestra en el siguiente cuadro:

CUADRO N° 26
PERSONAL PARA “MOTOLAVADO Jy M”

CARGOS N- DE EMPLEADOS
GERENTE GENERAL 1
RECEPCIONISTA 1
ENCARGADO DE 1
PRODUCCION
OPERADORES 3
TOTAL 6

Fuente: elaboracion propia

6.3.1. PLANILLA DE SUELDOS DEL PERSONAL (VER CUADRO N° 27)

La administracion de sueldos y salarios se relacmon la remuneracion que debe

percibir una persona, la cual debe tener concordamon los deberes y
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responsabilidades que involucren el puesto o cqugadesempefie el trabajador. Para
nuestro caso el nivel de salario estara acordaeatp, responsabilidad y rendimiento

del trabajador.

CUADRO N° 27

PLANILLA SALARIAL
(Expresado en bolivianos)

N- CARGO CANT. | ciuBs [ SUELDO | SUELDO
1 | GERENTE GENERAL 1 2000 2000 24000
> | RECEPCIONISTA 1 900 900 10800
3 | ENCARGADO DE PRODUCCION | 1 1200 1200 14400
4 | OPERARIOS 3 900 2700 32400
TOTAL 6800 81600

Fuente: elaboracion propia
7.1. PLAN FINANCIERO

El objetivo del plan financiero es determinar lesursos econdémicos necesarios para
la implementacion de este emprendimiento a traeés determinacion del costo de
produccion y la inversion necesaria ademas derdatar si es necesario acudir a un
financiamiento externo.Otra aspecto a tomar en teu@m este capitulo es la
realizacion de los estados financieros y la evabmaae la rentabilidad del

emprendimiento a través de indicadores econdmimo® @l VAN y la TIR.

7.2 DETERMINACION DEL COSTO DE PRODUCCION Y PRECIO DE
VENTA

El costo de producciéon se determind tomando culastacostos de mano de obra
directa e indirecta, los costos indirectos y laanatprima o insumos necesarios para
realizar la prestacion del servicio, el (CUADRO R8) muestra el costo de
produccion total.

CUADRO N° 28
COSTO DE PRODUCCION TOTAL PARA TODO EL SERVICIO
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(Expresado en Bs.)

COSTO DE PRODUCCION COSTOS | amans,
MATERIA PRIMA 25380
INSUMOS 22080 22080
AGUA 3300 3300
MANO DE OBRA DIRECTA 32400
OPERARIOS (3) 32400 32400
COSTOS INDIRECTOS 76919
MANO DE OBRA INDIRECTA (3) 49200 49200
ALQUILER EDIFICIO 10800 10800
SERVICIOS BASICOS 6396 6396
DEPRECIACION 2865 2865
AMORTIZACION 3481 3481
COSTO FINANCIERO INTERESES 4177 4177
TOTAL COSTO DE PRODUCCION 134699 70523 64176
COSTOS TOTALES 134699

Fuente: Elaboracién propia

Para determinar al precio de venta se tomé en @&uestresultados obtenidos de la
investigaciéon de mercado a cerca de la cantidagedeonas que requieren de los
servicios de lavado y mantenimiento de motociclethsual podemos observar en el

siguiente cuadro:

CUADRO N° 29
DETERMINACION DE LA CANTIDAD DE DEMANDA PARA CADA

SERVICIO
% CANTIDAD
RESULTADOS PARA DEMANDA [ DE MOTOS
TIPO DE SERVICIO INVESTIGACION CADA TOTAL PARA
DE MERCADO SERVICIO ESPERADA CADA
SERVICIO
Manguereado,
jabonado y secadd
o 54%
<DE fumigado 6%
3
Pulido de pintura 'y
lustrado de ruedas
4% 64% 10424 6671
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Cambio de aceite
13%

= £
ngrase
Z g 7%
= Control de frenos
E 14%
|_
prd
< .
> Control de aire
2% 36% 10424 3753
TOTAL 100% 100% 10424

Fuente: Elaboracion propia

%+ Calculo del precio de venta para el servicio devado

Costo de Produccion Unitario= Costo Total / Demanda Proyectada para
lavado

Costo de Produccion Unitario= 134699 / 6671
Costo de Produccion Unitarie= 20 Bs.
Margen de Utilidad = 35%
Precio Venta= 27 Bs.
Precio Venta con Factura = 31Bs.
¢+ Calculo del precio de venta para el servicio de m&enimiento

Costo de Produccion Unitariee Costo Total / Demanda Proyectada para
mantenimiento

Costo de Produccion Unitarie= 134699 / 3753
Costo de Produccion Unitaric= 36 Bs.
Margen de Utilidad = 35%
Precio Venta= 49 Bs.
Precio Venta con Factura = 56Bs.
El precio de venta para cada servicio es:
% LAVADO: 31 Bs.

% MANTENIMIENTO: 56 Bs.

% SERVICIO COMPLETO: 87 Bs.
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7.3. ESTRUCTURADE INVERSION

En resumen, la inversién que tiene que realiz8eelicio de lavado y mantenimiento

de motocicletas en general para su implementaeidmsestra en el siguiente cuadro:

CUADRO N° 30
ESTRUCTURA DEINVERSION “MOTOLAVADO J &M”S.R.L.
(Expresado en Bs.)

DETALLE MONTO (Bs)
A. INVERSION FIJA
Alquiler por anticipado de Edificio 10800
Maquinaria y Equipo 13200
Equipo de Computacién, 3500
Muebles y enseres 2020
Herramienta 550
TOTAL 30070
B. INVERSION DIFERIDA
Gastos de organizacion 7000
C.INVERSION CORRIENTE
Publicidad 4260
D. CAPITAL DE TRABAJO 75
TOTAL INVERSION 41405

Fuente: Elaboracion propia
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La Empresa para iniciar sus actividades, en elgrafio requiere de una inversion de
Bs. 41405, monto destinado a cubrir la inversife, fnversion diferida y el capital

de trabajo.
% CALCULO DEL CAPITAL DE TRABAJO.
CAPITAL DE TRABAJO= C.T. anual/360 * N° dias dett productivo
CAPITAL DE TRABAJO= (134699/360) * 0.2 dias
CAPITAL DE TRABAJO= 75 Bs.

Para determinar el capital de trabajo se toma coeferencia el costo total de
produccion anual y en cuanto al ciclo productivdes®a en cuenta el tiempo que se
tarda en realizar el servicio completo de lavadoantenimiento de la motocicleta

gue es de 35 minutos, el cual nos da como resulbadcb Bs.

7.3.1. FINANCIAMIENTO

El sistema de financiamiento con el que contarastnaeempresa de servicio
“MOTOLAVADO J & M” S.R.L. sera con capital propio ffnanciamiento de una

entidad financiera, la cual se muestra en el sigelieuadro:

CUADRO N°31
FUENTES DE FINANCIAMIENTO DE “MOTOLAVADOJ & M"S.R.L.

(Expresado en Bs.)

FINANCIAMIENTO MONTO (Bs) | PORCENTAJE
PROPIO

SOCIO 1 12000 29%
SOCIO 2 12000 29%
Crédito 5 afios plazo 17405 42%
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MONTO TOTAL 41405 100%

Fuente: Elaboracién propia

La inversidn total para poner en marcha esta erdpreento asciende a un monto
total de 41405 bolivianos, este monto se cubriraalcaporte de los dos socios mas
un financiamiento del banco Fie a una tasa deéstanual del 24% a un plazo de 5
aflos con amortizaciones iguales, el detalle demartizacion se presenta en el

siguiente cuadro:

CUADRO N° 32
CALCULO DE LA AMORTIZACION
(Expresado en Bs.)

- . . PAGO SERVICIO | MONTO
0,
ANOS | PAGO | INTERES 24% | AMORTIZACION DEUDA TOTAL

0 17405 - - - -
1 17405 4177 3481 7658 13924
2 13924 3342 3481 6823 10443
3 10443 2506 3481 5087 6962
4 6962 1671 3481 5152 3481
5 3481 836 3481 4317 0
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TOTAL 12532 17405 29937 ‘ ’

Fuente: Elaboracién propia
% CALCULO DE LAS DEPRECIACIONES

CUADRO N° 33
RESUMEN DE LAS DEPRECIACIONES

(Expresado en Bs.)

N° DETALLE PORCENTAJE 1(;8.?;'? DEPRECIACION
1 Maquinaria y equipo 0.125 13200 1650
2 Equipo de computacion 0.25 3500 875
3 Muebles y enseres 0.1 2020 202
4 Herramientas 0.25 550 138
TOTAL
19270 2865

Fuente: Elaboracion propia
Para determinar la depreciacion de los distinttis@cde la empresa se realizé de la
siguiente manera:

A) Muebles y enseres 10% en 10 afios

B) Maquinaria y equipo 12.5% en 8 afios

C) Herramientas 25%

D) Equipo de computacion 25%
7.4. ESTIMACION DE INGRESOS

Las ventas de nuestros servicios estaran en fureci@ndemanda estimada que se
realiz6 para los proximos 5 afios (VER ANEXOS 6)niama se determind, segun el
crecimiento del parque automotor de motocicletda@syporcentajes obtenidos de la
investigacion de mercado. A continuacion se muestrael CUADRO N° 34un

resumen de la demanda Yy los ingresos anualesapeenta de los servicios que

ofrecera la empresa.

CUADRO N° 34
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PLAN DE VENTAS ANUAL DEL SERVICIO
(Expresado en Bs.)

Anos TOTAL

Detalle
2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 'NGRESOS

DEMANDA DEL
SERVICIO 10424 | 11249 12131 13072 14078

(CANTIDAD DE MOTOS)

INGRESO TOTAL POR
VENTA EN BS

416969 449969 | 485236| 522882 563118| 2438174

Fuente: Elaboracion propia

El negocio estima obtener un total de ingresosrdardas proximos 5 afios de
Bs2438174, en el cuadro anterior podemos percildros ingresos se incrementan

segun transcurren los afos.
7.5. ESTIMACION DE LOS COSTOS

Los costos en el que se incurriran para la impleaoéim de este emprendimiento se

muestran en el siguiente cuadro:

CUADRO N° 35
GASTOS ADMINISTRATIVOS Y COMERCIALES

(Expresado en Bs.)

Detalle Afio 2012 | Afio 2013 | Afio 2014 | Afio 2015 | Afio 2016
Sueldos 81600 81600 81600 8160pD 816Q0
Aguinaldos 6800 6800 6800 6800 6800
Gas 720 740 760 780 800
Agua 3300 3310 3320 3330 3340
Luz 5400 5415 5430 5445 5460
Teléfono 276 276 276 276 276
Publicidad 4260 4260 4260 4260 4260
Material de escritorio 193 193 193 193 193
Material de limpieza 100 120 144 173 207
Imprevistos 500 500 500 500 500
Totales 103149 | 103214 103283 103357 | 103436

Fuente: Elaboracion Propia
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Para determinar los gastos administrativos y comalesc se tom6 en cuenta el
incremento para los siguientes afios de los sesvirdsicos y los materiales.
CUADRO N° 36

PAGOS IMPOSITIVOS
(Expresado en Bs.)

Detalle Afi0 2012 9;;’3 9;;’4 9(;‘105 Afio 2016
Ingreso de Ventas 416969 449969 485236 524882 BO3[L1
M‘ggif”jeto al DEBITO 416969 449969| 48523p 522882 563118
A. DEBITO FISCAL 54206 58496 | 63081 | 67975 | 73205
Insumos 22080 22280 2248p 22680  2288D
Gas 720 740 760 780 800
Agua 3300 3310 | 3320 3330 3340
Luz 5400 5405 | 5413| 5420 5430
Teléfono 276 276 276 276 276
Publicidad 4260 4260 | 4260 4260 4260
Monto Sujeto a Crédito Fiscdl 36036 36271 365909 4867 36986
B. CREDITO FISCAL 4685 4715 | 4746 | 4777 | 4808
C. COSTO FISCAL (A-B) 49521 53781 | 58335 | 63198 | 68397

Fuente: Elaboracion Propia
Para determinar el débito y crédito fiscal se tem&uenta el 13% que es el valor del
Impuesto al Valor Agregado (IVA), a asimismo pas Isiguientes afios se

incrementd los insumos y servicios basicos.
7.6 ESTADOS FINANCIEROS

El andlisis de la factibilidad econémica y la viatad financiera del servicio de
lavado y mantenimiento de motocicletas en gene@TMLAVADO J & M, debe
partir de la elaboracion de flujo de caja proyectdfisto nos ayudara realizar un
primer analisis siendo éste un estimativo que ndgara a grandes rasgos el retorno
econdmico esperado razon por la cual la realizamediante diferentes indicadores

financieros entre los cuales tenemos:

7.6.1. FLUJO DE CAJA
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El flujo de caja es una estimacién de los ingrestss egresos de dinero que una

empresa incurrira en un periodo de tiempo detemoinaPara nuestro
emprendimiento estimamos que los ingresos y egrpaos los siguientes afos

estaran dados de la siguiente manera:

CUADRO N° 37
FLUJO DE CAJA
(Expresado en Bs.)

No DETALLE Afio 0 | Afio 2012| Afio 2013| Afio 2014 | Afio 2015| Afio 2016

A | TOTAL INGRESOS 416969 | 449969 | 485236 | 522882 | 563118
Capital Propio 24000
Ingresos por venta del 416969 | 449969| 48523 52288p 563118
Serviclio

B [ TOTAL EGRESOS 149805 | 154130 | 158753 | 163690 | 168968
Gastos Administrativos

i J

y Comerciales 103149 | 103214| 103289  10335F 10344
Pagos impositivos 49521 53781 58335 63198 6839]
(-)Depreciacién 2865 2865 2865 2865 2865
Utilidad antes 267164 | 295839 | 326483 | 359192 | 394150
Impuesto
Impuesto (25%) 66791 73960 81621 89798 9853]
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i‘ﬂgg‘gtgesr’“és 200373 | 221879 | 244862 | 269394 | 295613
Depreciacion 2865 2865 2865 2865 2865
UTILIDAD NETA 203238 | 224744 | 247727 | 272259 | 298478
C | INVERSION
Inversién Inicial -4133(
Capital de Trabajo -75
Flujo de Caja Neto -41405| 203238 | 224744 | 247727 | 272259 | 298478
Crédito 17405
Interés neto 4177 3342 2506 1671 835
Amortizacion 3481 3481 3481 3481 3481
FLUJO DE CAJA 24000 [ 195580 | 217921 | 241740 | 267107 | 294162

Fuente: Elaboracion Propia
7.7. EVALUACION FINANCIERA

Para evaluar si nuestro emprendimiento es viaht®,arealizamos una evaluacion
econdmica- financiera, utilizando para ello losiégadores financieros mas conocidos

y recomendables para realizar este tipo de anélisiaN y la TIR.

7.7.1. VALOR ACTUAL NETO (VAN)

Este indicador nos permite calcular el valor presele un determinado numero de

flujos de caja estimados a futuro, originados panversion de nuestro negocio.

Costo de Capital o Tasa de Referencta=> = 1K%
FC,+FC, +FC;+FC, +FCsg
@+k)t+(@+K)? + (LK) + (LK) + L+ K)°

+Z FC, VAN=-1 +
(L+k)"

VAN = —|

195580+ 217921+ 241740+ 267107+ 294162

VAN = 41405+
(L+01]" + @+ 017)* + 1+ 011)° + 1+ O17)* + L+ O11)°

VAN =16998826Bs

95



MOTOLAVADO J &M

% Interpretacion: De acuerdo al calculo desarrollado el VAN de tmaes
empresa es positivo y mayor que 0, lo cual noxadue la empresa es
rentable ya que los ingresos por las ventas desdogicios cubren los
COStOS 0 egresos.

% La tasa de actualizacién que se tom6 como refexgania el calculo del

VAN del 11% para los flujos de caja.
7.7.2. TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

-1+Y FC, -1 +FC, +FC, +FC4 + FC, + FCy

:W "TWrFC,) + (27 FC,) + (3* FC,) + (4% FC,) + (5% FCy)

_ — 41405+ 195580+ 217921+ 241740+ 267107+ 294162
(1* 195580 + (2* 21792) + (3* 241740 + (4* 267107 + (5* 294163

r =0,3016=30%

TIR NETA =TIR BRUTA — COSTO DE CAPITAL O TASA DE REFERENCIA
TIR NETA =30% - 11% = 19%

» Interpretacion: La TIR Se utiliza para decidir sobre la aceptagdrechazo
de nuestro servicio de inversion. Para ello el mela de los calculos es
importante que nos permita conocer de manera téan@ermanencia del
negocio en el tiempo. Segun expresion de resultaddemos indicar que la
TIR de 30% es factible y aceptable por lo que eyanque el costo de

capital o tasa de referencia del mercado.

7.8. BENEFICIO - COSTO

Z FC, /zEgresos 5/C = 1216510 / 795346
@

@a+i" @+ 011° +011)°
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_ 721939 B/C =153Bs
47199¢

» Interpretacion: Como sabemos el costo-beneficio es una herramidat
toma de decisiones y determina la convenienciard@agocio, en nuestro
caso se obtiene una relacion favorable equivalertés3 Bs. Por lo que se
acepta el negocio, ya que por cada boliviano ird@ge obtiene ese monto.

Con toda esta informacion podemos llegar a la asiwh de que nuestro plan de

negocio es viable a corto mediano y largo plazo
7.9. PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

El siguiente cuadro nos muestra el periodo en & s@ recupera la inversion

realizada.

CUADRO N° 38
PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION
(Expresado en Bs.)

ANOS
ANOO | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5
-41405 | 195580 | 217921 241740 267107 294162

FLUJO DE CAJA
ACTUALIZADO 154175 | 372096

Fuente: Elaboracion Propia

Con una inversiéon de 41405 Bolivianos para la imgletacion de este negocio,
proyectado para cinco afios se puede evidenciarngtatar que el periodo de

recuperacion de la inversion se lograra en el priai®. Lo que implica que los
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ingresos por ventas cubren la inversion realizaolarde ese tiempo, a partir de ahi se

obtendran ganancias para los inversionistas.
CONCLUSIONES

De acuerdo a los resultados obtenidos de la iigaesbn de mercados un 91% de las
personas que cuentan con motocicletas estan dedaccen esta idea de negocio,
esto representa una excelente oportunidad de regaanplementar en esta ciudad,
tomando en cuenta que el parque automotor se iectanafio tras afio originando

mayor demanda de productos y servicios como easel de nuestra idea de negocio.

El plan financiero realizado “MOTOLAVADO J & M”, moindica que con una
inversion de Bs 41405 se puede iniciar actividadebmismo modo nos muestra el
nivel de ingresos que se podra obtener los priméraaios, cuya informacion
obtenida representa un incremento en los mismasergedo asi la viabilidad y

rentabilidad del negocio.

Por otro lado, la inversidén que se realiza se poetraperar en un periodo menor a un
afo, lo cual significa que los siguientes afiostiedirs mas ingresos para la empresa,
es asi que consideramos hacer realidad esta ida@egteio, sabiendo que los
resultados de la investigacion realizada son fdlesay que permiten percibir
beneficios muy alentadores para invertir en estgrenaimiento.
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