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1. ANTECEDENTES

En el mundo uno de los primeros negocios de lavado de vehiculos aparecio en
Detroit en 1914, donde dos hombres de negocios empezaron un lavado de vehiculos
manual. Que se requeria que el vehiculo del cliente sea empujado alrededor de un
circulo a diferentes estaciones, donde pasaba por varias etapas de lavado. Alrededor
de 1928, los ingenieros pioneros en la idea de un lavado de vehiculo en el que seria
tirado por un mecanismo gue se adjunta al vehiculo. La idea se materializo en 1946,
cuando el primer lavado de vehiculo semiautomatico apareci6. El coche era
trasladado por una maquina y lavado por los cepillos que eran operados
manualmente. Con el pasar de los afios han ido apareciendo nuevas modalidades de

lavado de vehiculo alrededor del mundo, y la mayoria caen en las mismas categorias:

Lavado manual.- El propio usuario lava su vehiculo mediante una manguera
dispuesta a tal fin en la pista de lavado. Normalmente esta manguera dispensa agua a
alta presién, con la intencion de facilitar la limpieza del vehiculo y el agua dispensada
puede contener aditivos como detergente y cera o bien diferentes tipos de agua

tratada, como agua descalcificada.

Auto servicio.-Es un establecimiento dedicado a la limpieza de vehiculo por los
propios usuarios, operando los equipos aspiradores con una temporizaciéon para su
uso por un tiempo predeterminado que se acciona por la insercion de una moneda,

ficha o tarjeta de pago.

Lavado automatico con puente. - Consiste en una maquina automatica que se
desplaza sobre el perimetro de la carroceria de un vehiculo, mientras permanece
estacionado. Lava el vehiculo ya sea por friccion, con cepillos o trapos o bien sin

friccion, por chorros de agua a alta presion.


https://es.wikipedia.org/wiki/Cera
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Lavado automatico con tunel. -Para este lavado se utilizan una cinta transportadora

para mover el vehiculo a través de una serie de mecanismos de limpieza fija.

Lavado quimico. - También conocido como lavado de vehiculos sin agua, utiliza

productos quimicos para lavar y pulir la superficie del vehiculo.

Lavado a vapor.- Consiste en aplicar vapor y limpiar posteriormente con un
accesorio ya sea un pafio, toallas de micro fibra o cepillos. En algunos casos en el
vapor se incluye inyecciones de detergente, dependiendo del material del vehiculo

que se quiera limpiar.

Lavado a domicilio. - Se lleva tanques de agua de plastico y el uso de lavadoras a
presion. A veces, estos sistemas estdn montados en remolques, camiones, 0 en
furgonetas. En general, esta modalidad también tiene un generador para funcionar y
una aspiradora. (ORTI1Z, 2010). (Anexo N° 1)

En Latinoamérica la industria de lavado de vehiculo profesional, ha tenido un
enorme auge de crecimiento en los ultimos 10 afios, ya que el volumen de vehiculos
ha estado creciendo exponencialmente cada afio. Esto ha creado una extraordinaria

demanda para el servicio del lavado de vehiculos.

Es importante entender que el verdadero potencial de esto negocios radica sobre
todo en la velocidad y en la calidad de servicio que pueda ofrecer, ya que a la
mayoria de los clientes que asisten a estos negocios , simplemente no les gusta
esperar mucho tiempo por su lavado de su vehiculo. Segun estadisticas de estudios
de mercado mas importantes que se hicieron en Estados Unidos, méas de 50% de las
personas de este pais no acuden a servicios locales de lavado de vehiculos porque no

cumple con su expectativa de calidad de servicio.

Considerando el mercado nacional de Bolivia sobre el lavado de vehiculo se
presenta en varias modalidades, como lavados manuales, lavados automaticos,

lavado con producto de sustancias quimicas. Este tipo de negocios ha crecido debido
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al gran aumento de vehiculos que existe actualmente, lo que genera una gran
demanda por servicios relacionados a los automoviles . En el departamento de
Santa Cruz y La Paz se brinda un servicio de lavado de vehiculos con producto
biodegradable. (INE, 2018) (Anexo N° 2.)

En el departamento de Tarija podemos sefialar que las primeras empresas de
lavado de vehiculo aparecieron en el siglo XX y hasta la fecha podemos observar
que este rubro tiene un crecimiento significativo. Cabe sefialar que la naturaleza juega
un papel muy importante puesto que todavia se puede observar que los usuarios lavan
sus vehiculos en aceras, quebradas, vertientes y en los principales rios de la ciudad.
También cabe sefialar que se presenta un rapido crecimiento en cuanto al parque
automotor logrando ser el tercer departamento que crecié un 6.8% desde el afio 2016
al 2017 llegando a una totalidad de 102.202 vehiculos de acuerdo a los datos (INE,
2018) . (Anexo N° 3). Lo que permitié un crecimiento significativo de la demanda
del servicio de lavado de vehiculos en la ciudad de Tarija, por ende, permitio la
creacion de nuevas empresas, por todos los barrios, segun los reportes del gobierno
municipal existen establecidas legalmente 28 empresas, el restante de las empresas
estd operando de manera informal, usando varias modalidades ya mencionada
anteriormente y pocas o casi nulas empresas que ofrecen un servicio con politicas de

prevencion en el desperdicio del agua.

2. JUSTIFICACION

2.1. JUSTIFICACION TEORICA

Las pymes se consolidan dia a dia como un agente importante en el desarrollo de
un pais. En Bolivia la mayor parte de la pequefia empresa corresponde a las empresas
familiares. Muchas veces el factor administrativo de estas empresas esta dirigido por
personas que no estan preparadas para actuar en ciertas situaciones cambiantes del

entorno, carecen de conocimiento cientifico para realizar una buena inversion,
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estudiar las posibilidades de mercado, expansion de negocio y que el mismo sea
sostenible en el tiempo.

Motivo por el cual, actualmente los planes de negocio han ido generando una

facilidad para desarrollar ideas de negocio.

Por lo tanto es de gran importancia desarrollar un plan de negocio con el
proposito de realizar un estudio previo en profundidad acerca del mercado donde se
va incursionar, a través de herramientas que permita recolectar datos, que al
analizarlo genere un diagnostico presuntivo de los intereses deseos y necesidades
tanto del grupo objetivo de mercado, como los grupos de interés, de la empresa de
manera que esta se desarrolle en contraste con dicho resultado, ofreciendo
alternativas que estén mas aterrizadas con la tendencia del sector con garantia de

mayor éxito.

De igual forma, es muy importante realizar una serie de pronostico en términos
técnicos operativos legales y financieros que permitan determinar la rentabilidad,

viabilidad técnica econémica y financiera de constituir un negocio.
2.2. JUSTIFICACION PRACTICA

El departamento de Tarija provincia Cercado las Pymes que brinda el servicio de
lavado de vehiculos, ve la necesidad de incorporar una herramienta gerencial como el
plan de negocio que beneficie a los emprendedores, identificando la rentabilidad de
sus inversiones que le permita desarrollar estrategias a corto y largo plazo, ya que en
la actualidad son fundamentales para el desarrollo de las empresas de este sector
contar con una planificacion estratégica, vision, mision, objetivos y valores
encaminados hacia el futuro a través de ventajas competitivas, buscando ser lideres en

el mercado brindando un servicio innovador.

Bajo esta realidad, se ve la necesidad imperiosa de disefiar un plan de negocio de

lavado ecologico de vehiculos en la ciudad de Tarija, que actué bajo una



INTRODUCCION

Responsabilidad social, aportando conocimientos existentes sobre la concientizacion
y sensibilizacién a las personas por la importancia de proteger, restaurar y conservar

el agua siendo recurso natural de vital importancia en la vida de los seres vivos.
2.3. JUSTIFICACION SOCIAL

Hoy en dia, vivimos en una sociedad que gira alrededor de los negocios, la
informacion, y la tecnologia. Todo ello ha ido evolucionando y ha permitido que
tengamos un mejor nivel de vida y unas comodidades mayores a las que se tenian
anteriormente. Sin embargo, las cosas van pasando mas rapido, que el mundo de hoy
cambia a cada instante, tanto los negocios como la informacion y por ello el tiempo
se ha convertido en un factor fundamental para las personas, por su caracter limitante.
Esto ha llevado a que nos enfrentemos a una sociedad preocupada constantemente por

el ahorro del tiempo, por la rapidez y la facilitacion de los procesos.

Es esta manera es que surge la oportunidad de negocio, al observar la existencia de
una necesidad insatisfecha para lavados de vehiculos; por una parte, las constantes
filas y extensos tiempos de espera en el servicio de lavado de vehiculos, debido al
gran incremento del parque automotor de la ciudad de Tarija, el cual hace que estos

servicios sean muy mal percibidos en cuanto a rapidez y calidad.

Ademas, se logra observar que las empresas de servicio de lavado de vehiculos
tradicionales, carecen de una vision para ofrecer el servicio bajo una responsabilidad
social en el cuidado del medio ambiente. Con el presente disefio del plan de negocio
de lavado ecoldgico de vehiculos se pretende concientizar a las personas el uso
adecuado del agua, de esta manera mejorar la calidad de este servicio y la vida de los
ciudadanos, evitando impactos ambientales a futuro, que provoca el desperdicio e uso
irracional del agua y la electricidad. Asimismo ayudar a mantener un ambiente

limpio de desechos que pueden ser dafiinos para la sociedad.
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2.4. JUSTIFICACION AMBIENTAL

Las personas estan tomando conciencia de como la escasez de recursos no
renovables se esta volviendo un problema actual. La formulacion de las politicas
ambientales en las empresas actualmente, surge de la preocupacion mundial por la

proteccion del medio ambiente.

Hoy en dia existen zonas en Bolivia donde la escasez de agua es un problema
inminente, es casi mandatorio para la sociedad minimizar el desperdicio de este
recurso vital, que representa el origen de la vida, el escases de agua amenaza el
bienestar; arriesgando los medios de subsistencia y en ocasiones poniendo en peligro
la vida de las personas.

Mediante esta situacion de la realidad nace la necesidad de realizar el
emprendimiento del plan de negocio de un lavado ecoldgico de vehiculos en Tarija, el
cual se fundamenta en querer innovar un servicio existe, con nuevos procesos e
implementar nuevas operaciones para realizarlo, de una forma ecoldgica que a futuro
no tenga un impacto ambiental y/a concientizar a las personas que debemos ayudar al

cuidado y preservacion del medio ambiente.
3. NECESIDADES DE MERCADO A SATISFACER

Segun Maslow “Existe una jerarquia de las necesidades humanas, y defendi6 que
conforme se satisfacen las necesidades mas basicas, los seres humanos desarrollamos
necesidades y deseos mas elevados”. (HABRAHAN, 1991, pag. 81).

En base a esta teoria el presente emprendimiento de plan de negocio de lavado
ecologico de vehiculo, pretende cubrir las necesidades que surgieron en relacion a la
limpieza del vehiculo, consiguiendo que se incremente la satisfaccion y valor

obtenido por las personas.

v' Se identificd la necesidad de las personas de estar buscando distintas

maneras de optimizar su tiempo, por ser un factor que menos posee.


https://psicologiaymente.com/reflexiones/frases-de-abraham-maslow
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v Mantener limpio el vehiculo de esta manera prolongar el tiempo de utilidad
del mismo.

v' Concientizar a las personas sobre el cuidado y preservacion del medio
ambiente y el agua ya que es un recurso no renovable de vital importancia
en la vida de los seres vivos.

v" Seguridad de adquirir un servicio de calidad y confiable.

4. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Actualmente en el departamento de Tarija el parque automotor esta en constante
crecimiento. La poblacion tiene diferentes costumbres en cuanto al lavado de
vehiculos. Las personas tienen la tendencia de realizar el lavado en sus domicilios
haciendo el uso irracional del agua potable en grandes cantidades; otras personas
realizan el lavado en los rios de la ciudad de Tarija sin tomar en cuenta el dafio que
ocasiona al medio ambiente, También existe de aquéllas que no cuentan con el
tiempo suficiente para realizar la limpieza de su vehiculo las cuales optan por llevar
su vehiculo hacia empresa que les puedan brindar el servicio del lavado de su

vehiculo.

Obteniendo como consecuencia la aparicion de empresas que tienen como fin dar
servicio a este creciente parque automotor, las cuales operan sin una inclusion social
como factores diferenciadores, en cuanto al cuidado de los recursos naturales, por el
desperdicio de agua en grandes proporciones acompafiado de insumos que no
contribuyen al mejoramiento del medio ambiente y las cuales se encuentran ubicadas

en lugares céntricos y orillas de la ciudad.

Lo cual ocasiona otro problema porque si bien las personas que acuden a estas
empresas es por falta de tiempo disponible para realizar el lavado de su vehiculo,
éstas no estan logrando satisfacer su necesidad, ya que a través de una observacion
directa se logro identificar un complicaciones evidente, filas y extensos tiempos de

espera para que el servicio sea ejecutado ya que existe una alta demanda.
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A nivel administrativo, algunas de las empresas tratan de diferenciarse de las otras
ofreciendo servicios como; ventas de accesorios, cambios de aceite y engrase, etc. y
no cuentan con estrategias para diferenciarse en el lavado en si, que les permita
brindar una imagen clara de la empresa al publico objetivo, posesionandose
mentalmente los atributos y beneficios percibidos en el servicio o la marca del

mismo.

Otro factor diferencial importante es el talento humano; en las empresas del
servicio de lavado de vehiculo, se pudo observar escasez de mano de obra calificada y
una alta rotacion del personal, lo cual ocasiona problemas financieros por los costos
en el reclutamiento, capacitacién del nuevo personal, asi como la pérdida de
confianza por parte del cliente al ver cada dia una persona diferente a cargo de su

vehiculo.

4.1. DESCRIPCION GENERAL DE LA IDEA DE NEGOCIO

La idea de desarrollar un emprendimiento de lavado ecoldgico de vehiculo es con
él objetivo de cubrir las necesidades de los propietarios de vehiculos. Con el enfoque
de dejar atras el modelo tradicional, generando un sistema de servicio con factores
diferenciados operando bajo una responsabilidad social, proyectando interés real y
preocupacion por el cuidado de medio ambiente, especificamente en la utilizacion del
recurso principal del proceso de este servicio el cual es el agua. Para esto, se incluira
dentro del proceso de lavado, sustancias biodegradables y el uso de agua en pequefias
cantidades por medio de equipos especializados. Brindar un servicio, innovador, de

calidad y con el minimo inversion de tiempo.
4.2. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Cual es la viabilidad y factibilidad real que existen en el mercado para poder
implementar una empresa de lavado ecologico de vehiculos en la ciudad de Tarija

Provincia Cercado ?
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5. OBJETIVOS DE INVESTIGACION
5.1. OBJETIVO GENERAL

Determinar la viabilidad y factibilidad a traves del desarrollo de un plan de
negocio, para el emprendimiento de una empresa de lavado ecoldgico de vehiculos en

la ciudad de Tarija provincia Cercado.
5.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Desarrollar una investigacién de mercado que identifique las expectativas
actuales del mercado meta y aceptacién de una empresa de lavado
ecoldgico de vehiculos.

2. ldentificar el mercado objetivo basado en el andlisis del sector y del
mercado, que permita identificar las caracteristicas del consumidor de tal
forma que se pueda definir una adecuada estrategia de servicio y
tactica de ventas.

3. Establecer un plan de organizacion, para tener en detalle el procedimiento
del negocio, en las areas que se establezca para la empresa.

4. Deducir cudles son los atributos de servicio mas importante que toma en
cuenta el cliente al momento de hacer uso del servicio de lavado de
vehiculos.

5. ldentificar las necesidades de infraestructura, maquinaria e insumos a
través de un adecuado estudio del proceso para el montaje de un
sistema de lavado ecoldgico de vehiculos.

6. Calcular la viabilidad economica y financiera del desarrollo del plan de
negocio determinando el flujo de caja para poder realizar un analisis de
escenarios de la VAN y la TIR.

7. Analizar los requerimientos de caracter legal que sean necesarios para
el funcionamiento de la empresa, identificando el tipo de sociedad a

constituir.
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8. Establecer los pardmetros necesarios para brindar un servicio que opere de
manera amigable con el medio ambiente, bajo una responsabilidad social.
6. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

6.1. TIPO DE INVESTIGACION

Segun Hernandez “La investigacion exploratoria indaga desde una perspectiva
innovadora, la investigacion descriptiva describe tendencias de un grupo o
poblacion”. (ZAMPIERE, 2006, pag. P.81)

De acuerdo a la teoria de Hernandez, los objetivos planteados en la investigacion

corresponden a un tipo de estudio exploratorio y descriptivo:

Investigacion Exploratoria, de tal forma que ayude a conocer més a fondo las
caracteristicas del mercado y las posibilidades de desarrollo, es decir esta dirigida a
responder por las causas de los eventos y fendmenos fisicos y sociales. Como su
nombre lo indica, su interés se centra en explicar, porque ocurre un fendmeno y en
qué condiciones se manifiesta “En nuestro estudio se aplica en el momento de realizar
encuestas y listas de chequeo, asociando diferentes variables que afecten el entorno
de la sociedad tarijefia en cuanto al lavado de vehiculos Yy sus preferencias y muchas

otras variables que se definen segun avance el estudio.

Investigacion Descriptiva, analiza la situacion actual de un servicio, busca
especificar propiedades, caracteristicas y riesgos importantes de cualquier fenémeno.
Describe tendencias de un grupo o poblacion, teniendo en cuenta esta referencia, el
enfoque descriptivo sera utilizado en el proyecto para mostrar con precisién
los &ngulos y dimensiones de fenOdmenos, sucesos, contextos y situaciones que
se presenten en la investigacion, teniendo claro qué se medira (en este caso la
creacion de un modelo de negocio de lavado ecolégico de vehiculos que contribuya
ala mejora de la calidad de vida) y quienes recolectaran los datos para el estudio

(estudiantes).

10
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6.2. FUENTES DE INFORMACION
Primarias

Nuestra fuente de informacion primordial estara en base a toda la informacion
obtenida a través de la investigacion de mercado que se pueda recolectar como asi
también las encuestas a todas las personas que tienen un vehiculo en la ciudad de
Tarija provincia Cercado, que toman un servicio de lavado de vehiculo con
frecuencia y entrevistas los duefios de los centro de lavados o encargados en el area,

quienes son los tomadores de decisiones.
Secundarias

La fuente de informacion secundaria estara en base a la informacién ya obtenida y
procesada por terceros como por ejemplo las publicaciones (Instituto Nacional de
Estadisticas, documento registro Unico de automotores, noticias de internet,

regulaciones legales, libros relacionados en la bibliografia y las bases de datos.

11
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6.3. PLANEACION METODOLOGICA DE LA INFORMACION

OBJETIVOS

Analizar el
entorno actual de la
lavanderia de
vehiculos.

Disefiar el plan de
negocio de lavado
ecologico de
vehiculos enmarcado
en la metodologia.

Realizar
evaluacion
economica del plan
de negocio

CUADRO N°1

ACTIVIDADES

-ldentificar el mercado objetivo

-Verificar el poder adquisitivo
de los consumidores potenciales

-Recoleccion de informacion
mediante la fuente primaria y
secundaria.

-Analisis estratégico del modelo
de competencia.

-Efectuar analisis de

informacion.
-Anélisis administrativo.
-Creacion del plan de negocio.
-Evaluacidn de riesgos

-Andlisis de
conclusiones.

resultados vy

-Aplicar las herramientas de
evaluacion econdmica de proyectos

-Analizar
conclusiones.

resultados y

Fuente: Elaboracion Propia.

PLANEACION METODOLOGICA

METODO
-Analisis de
instrumento de
medicion (  técnica
cuantitativa y
encuesta)
-Contrastar el

modelo de negocio con
los competidores
actuales.

-Realizar analisis, 5
fuerzas de Porter

-ldentificar y
valorar  riesgos de
ejecucion del servicio.

-Determinar
tamano, localizacion e
instalacion de la planta

de  operacion  del
servicio.

-Determinar el
valor presente neto
(VAN) vy la tasa
interna  de retorno
(TIR).

12
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7. DELIMITACION DE LA INVESTIGACION

7.1. GEOGRAFICA

El presente trabajo de plan de negocio se realizara en Bolivia departamento de
Tarija provincia Cercado zona urbana. Basicamente comprendera una muestra de los
nichos de mercado que se analizara y que han sido determinados con criterio de

analisis de demanda.
7.2. TEORICA

El presente trabajo de investigacion para el emprendimiento de una empresa de
lavado ecoldgico de vehiculo se desenvuelve dentro del marco general de las
ciencias economicas y financieras, especificamente en administracion de empresas
dentro de la linea de plan de negocio y el area de finanzas, recursos humanos,
marketing y produccion.

7.3. TEMPORAL

El tiempo a considerar para la recopilacion de informacion del presente trabajo de

investigacion sera valido de la gestion 2013-2018.

La duracién serd en un plazo 4 meses (agosto, septiembre, octubre y noviembre)
de la gestion 2018 y la evaluacion financiera del plan de negocio sera proyectada para
5 afios de gestion 2019-2023.

13
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1. ANALISIS DEL ENTORNO

Con el objeto de identificar aquellos posibles factores del entorno que influyen de
manera directa o indirecta en el emprendimiento de ofrecer un servicio de lavado
ecologico de vehiculos, se realizara el anélisis del entorno mediato e inmediato, el
cual segin Daniel. “Consiste en detectar, analizar, evaluar acontecimientos y

tendencias del entorno de una empresa’™!

, con el proposito de determinar el escenario
de oportunidades y riesgos que pueden tener incidencia en la viabilidad de la idea de

negocio, que es objeto de estudio en el presente trabajo.
1.1. ANALISIS DEL ENTORNO MEDIATO

Con la finalidad de poder identificar oportunidades y riesgos procedentes del
comportamiento de variables externas que no son controlables directamente por la
empresa, pero que influye de manera directa e indirecta para el emprendimiento del
plan de negocio de una empresa de lavado ecoldgico de vehiculos, en la ciudad de
Tarija, el cual permitirad tomar decisiones para hacer frente a los riesgos o aprovechar
las oportunidades. Seguidamente se realizara un andlisis situacional, para cuyo efecto
se efectuard el analisis de los factores PESTA.

1.1.1. FACTOR POLITICO LEGAL

Dentro del marco politico-Legal es necesario mencionar que durante el 22 de enero
de 2006 y el 22 de enero de 2020 el pais esta siendo liderado por el presidente Evo
Morales en su tercer mandato. Y dentro de su programa de gobierno destaca
un decreto que reglamenta la ley de micro y pequefias empresas (Mypes) ley de 11 de
mayo de 2017 n° 947. Donde el principal objetivo de la reglamentacién es que el
sector se fortalezca y potencie a las Mypes, las cuales creen mas y mejores fuentes de

empleo. Actiuen integradamente en la produccion, provision de servicios,

! Daniel Martinez Pedro, Artemio Milla Gutiérrez, Andalisis del Entorno, Ed, Diaz santo
S.A.Madrid, 2012, pag., 2.
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comercializacion de los productos transformados, bajo cualquier forma de asociacion,
a través de las politicas de innovacion y acceso a servicios tecnoldgicos, capacitacion

y servicios en calidad, en armonia con la Madre Tierra.

Durante su mandato también no se descarta la posibilidad que se regularicen los
vehiculos indocumentados, por lo que existe el decreto supremo 29836 emitido el 4
de Diciembre de 2008 que restringe el ingreso de vehiculos usados con antiguedad
mayor a 5 afios, esto debera ser aplicada de manera gradual segun la aduana nacional

de Bolivia y el viceministerio de politica tributaria.

Esta normativa pretendia evitar el crecimiento descontrolado del parque automotor
antiguo en el Pais, ya que hace 8 afios atrds un 85% de los vehiculos importados en

los Gltimos afios tenian entre 10 y 13 afios de antigiedad.

Lamentablemente este decreto no llego a restringir el ingreso de vehiculos, puesto
que al momento se encuentra alrededor de unos 6000 vehiculos indocumentados
distribuidos en todo el pais. Ocasionado esto un crecimiento en el parque automotor

del pais.

Tarija es tercer departamento que tiene mayor crecimiento porcentual del parque
automotor tuvo en un afio, demostrado por los datos del Instituto Nacional de
Estadistica (INE). Sin embargo, en términos netos, pasa a ser el cuarto en cantidad de

vehiculos que se tiene en todo el pais.

La proyeccion de crecimiento de poblacion del INE muestra que en el 2017 Tarija
iba tener 553.000 habitantes, lo cual significa que hay aproximadamente un vehiculo

por cada cinco personas del departamento.

Por otro lado, la Encuesta de Hogar (2011-2015) realizada por esa misma
institucion estatal, arrojo la informacion que en Tarija hay 151.475 hogares, lo cual
significa que hay aproximadamente un vehiculo por cada dos viviendas existentes en

el departamento.
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1.1.2. FACTOR ECONOMICO

La economia de Bolivia se encuentra estable, en los ultimos 14 afios, el
crecimiento econdmico ha sido impulsado principalmente por las materias primas, los
ingresos por aumento de impuestos, significativas inversiones publicas y alto gasto

social, le dice a BBC Mundo un portavoz del Fondo Monetario Internacional (FMI).

Durante el auge de las materias primas la pobreza en Bolivia bajé un tercio y las
autoridades sabiamente ahorraron una parte de los recursos construyendo reservas

financieras.

Pero el costo de esta estabilidad aparente es cada vez mas alto. El margen para la
generacion de valor agregado desde el sector privado es mas reducido. La
compensacion de la caida de los precios del petroleo es asumido por la ciudadania,
mediante el incremento de impuestos y la deuda. (Mauricio Rios Garcia, abril de
2017).

Entre los principales variables que analizaremos dentro del factor econémico que
podrian afectar a la implementacion de la idea de negocio podemos mencionar. EL
Producto Interno Bruto (PIB), que nos mide el crecimiento y decrecimiento de la
produccion de bienes y servicios, PIB Per-Capita, el cual mide la relacién existente
entre el nivel de renta de un pais y su poblacién, indice de precios al consumidor
observa la economia de un pais y esta relacionada con el aumento desordenado de los
precios de mayor parte de los bienes y servicios que se comercian en su mercado.
Tasa De Crecimiento del Salario Minimo Nacional En Los Ultimos Afios, El Salario

Minimo Nacional Percibido.
1.1.2.1. El Producto Interno Bruto (PIB)

Bolivia registré un crecimiento acumulado de 4,44% segun datos preliminares del
Instituto Nacional de Estadistica (INE).
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CRECIMIENTO DEL PRODUCTO INTERNO BRUTO SEGUN

DESCRIPCION

BOLIVIA

CHUQUISACA

LA PAZ

COCHABAMBA

ORURO

POTOSI

TARIJA

SANTA CRUZ

BENI

PANDO

CUADRO N° 2
DEPARTAMENTO
20 2014 20
13 15
6, 5,46 4,
8 86
10 7,71 7
97 89
5, 5,44 7
62 83
5, 4,96 6,
47 05
4, 2,57 0,
44 01
5, 4,4 3,
57 92
11 4,98 -
15 2,73
7 6,49 5,
16 2
4, 3,19 5,
59 28
3, 4,84 2,
02 85

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas

2017

4,20

1,9

6,1

2,25

6,52

1,28

-3,66

6,72

3,94

2,91

El aumento del PIB del primer trimestre de 2018 en un 4,4 % respecto a similar

periodo de 2017 con 4,20% nos permite analizar que existe un ascenso en la

produccion de bienes y servicios del pais generando mayor competividad de las
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empresas esto favorece la implementacion de una idea de negocio. En comparacion
del departamento de Tarija El Producto Interno Bruto (PIB) de Tarija en 2017 registrd
un indice negativo de 3,66%. Se trata de la tercera gestion, desde 2015, en que la
region registra cifras rojas en su crecimiento, lo que afect6 la generacion del empleo,
redujo el poder adquisitivo de las personas y los ingresos. La Gobernacion del
principal departamento productor de gas proyecta un plan de recuperacion de su

economia. (Anexo N°4).

1.1.2.2. PIB Per Cépita
CUADRO N° 3
PER CAPITA A PRECIOS DE MERCADO, SEGUN DEPARTAMENTO

DESCRIPCION 2013 2014 2015 2016 2017
BOLIVIA 20,162 21,377 21,065 21,350 23,254
CHUQUISAC 17,070 18,700 19,213 19,090 20,699

A
LA PAZ 18,996 20,500 21,681 22,976 25,414
COCHABAMB 16,307 17,395 18,146 18,934 19,753

A
ORURO 20,418 21,173 20,709 21,802 25,793
POTOSI 13,606 14,397 14,516 16,529 19,354
TARIJA 58,959 59,618 46,057 34,651 37,572

SANTA CRUZ 20,839 22,152 21,638 22,047 23,612
BENI 11,793 12,380 13,132 14,192 14,907
PANDO 15,486 15,739 15,546 15,895 16,755

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (INE)
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/|
EL PIB per cépita en Bolivia sube a 23,554 Bolivianos, lo cual permite analizar

que la economia boliviana ha adquirido un significativo crecimiento, en comparacion

En afios anteriores, donde en el afio 2013 se alcanz6 a un 20,162 y entre los afios
2014 a 2016 un minimo crecimiento entre 21,377 a 21,350 Bs. el PIB Per cépita.

Tarija es uno de los departamentos de mayor ingreso per cépita de Bolivia, siendo
que el promedio nacional estaria por los 23,254 Bolivianos para la gestion
2017.mientras que en el departamento de Tarija presento un ingreso de per capita de
37,572 Bolivianos.

El incremento PIB per cépita se traduce en una mayor demanda de bienes y
servicios por parte de la poblacion tarijefia, esta manera el servicio de lavado
ecologico de vehiculos sera mas requerido por los propietarios de vehiculos, de no ser
por el incremento del PIB per cépita la poblacion solo conseguiria demandar
productos y/o servicios de primera necesidad y no asi suplementarios como ser el

lavado ecoldgico de vehiculos y esto afecta a la presente idea de negocio.
1.1.2.3. Indice de precios al consumidor

El indice de precios al consumidor IPC es una variable que representa el valor del
costo de la vida, ya que recoge la variacion que tienen los precios de los bienes y
servicios consumidos en los hogares bolivianos y ademas que refleja la inflacion

existente en el pais y el poder adquisitivo de la sociedad.

CUADRO N° 4
INDICE DE PRECIOS AL CONSUMIDOR

ENERO 3.68 2,9
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FEBRERO 3,46 2,8
7
MARZO 3,34 2,7
3
ABRIL 2,51 3,0
1
MAYO 1,25 3,1
5
JUNIO 1,84 3,1
7
JULIO 2,57 2,4
4
AGOSTO 3,25 1,8
2
SEPTIEMB 3,61 0.9
RE 2
OCTUBRE 3,01 1,3
1
NOVIEMB 2,67 15
RE 0

DICIEMBR 2,71
E

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (INE)

El Banco Nacional de Bolivia sefiala que en el afio se intensifico la orientacion
expansiva de la politica monetaria frente a un descenso excepcional de la liquidez,
inyectando un volumen importante de recursos que permitié mantener la liquidez en
niveles adecuados y bajas tasas de interés; de esta manera, se ha contribuido a

sostener el dinamismo del crédito, coadyuvando a la Ley de Servicios Financieros.
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Bolivia cerro el 2017 con una inflacion del 2,71%, tasa inferior al 5,1% proyectado
a principios del afio 2016 por el Gobierno y el Banco Central de Bolivia (BCB),
ademas de ser el segundo registro mas bajo de la tltima década, de acuerdo con datos
del INE.

Para 2018, se estima que la inflacion se sitde alrededor de 4,5%, nivel concordante
con un mayor dinamismo de la tasa de crecimiento econdémico, estimada en torno a
4,7%. Este buen desempefio estaria sustentado por la implementacion de politicas
monetarias y fiscales contra ciclicas que favorecerian la dindmica de los sectores no
extractivos principalmente. Para este fin, se destaca que Bolivia continGa
manteniendo importantes recursos financieros internos y externos que le permiten

sostener sus politicas.

El impacto de la inflacion llega afectar de manera directa a todos los habitantes de

Bolivia, por que disminuye su poder.
1.1.2.4. Tasa de crecimiento salarial en los Gltimos afios

El salario minimo percibido en Bolivia ha tenido un crecimiento considerable en
los Gltimos afios, como se puede observar en el siguiente cuadro proporcionado por el

instituto nacional de estadisticas.

CUADRO N°%
SALARIO MINIMO NACIONAL

SALARIO MINIMO

Salario Minimo Decreto Fecha de
Nacional (en Bs)  Supremo Formulacion
(NUmero)
2011 815 809 02-03-11
2012 1000 1213 01-05-12
2013 1200 1549 10-04-13
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2014 1305 1999 01-05-14
2015 1440 2346 01-05-15
2016 1656 2748 01-05-16
2017 1805 3161 01-05-17
2018 2060 3544 01-05-18

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica de Bolivia

El salario minimo en el afio 2011, se aplico una subida del 20%, que lo elevé a los
815 bolivianos; el afio 2012 aumentd un 22.64%, el mas alto del Gobierno de
Morales, llegando a 1.000 bolivianos; desde este afio hasta el 2014 se mantuvo un
incremento del 20%, el 2013 a Bs 1.200, el 2014 a Bs 1.440.

En el 2015 el salario minimo nacional se establecié en 1656 bolivianos por
Decreto Supremo 2346 del primero de mayo del 2015 en homenaje al dia del
trabajador. El afio 2016 fue de 1.805 bolivianos se establecié mediante D.S. 2748 del

1 de mayo del 2016 en homenaje a los trabajadores del pais.

El afio pasado 2017 el salario minimo nacional en Bolivia era de 2.000 bolivianos

y fue establecido por Decreto Supremo 3161 del 1 de mayo del 2017.

Salario minimo nacional

En la actualidad en Bolivia el salario minimo nacional en es de 2.060 bolivianos y
fue establecido oficialmente por Decreto Supremo el 1 de mayo del 2018 en
homenaje al Dia del Trabajo. Este se fija cada afio, podemos definir como la cantidad
minima de dinero que se debe pagar mensualmente a un trabajador por una labor

determinada. (Anexo N°5).
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1.1.3. FACTOR TECNOLOGICO

Bolivia es un pais en desarrollo y si bien esta atrasado en muchos aspectos, en el
tema tecnoldgico esta teniendo buenos avances. Al parecer, Internet esta cambiando
la vida de muchos y la llegada de los teléfonos moviles inteligentes facilito la
conexion a la red en muchas personas que antes no tenian ese servicio y en lugares

que antes era impensable.

De acuerdo a la Autoridad de Regulacion y Fiscalizacion de Telecomunicaciones y
Transportes (ATT), hasta el primer trimestre de este 2018 las conexiones a Internet en

el pais llegaron a 9.3 millones.

CUADRO N°6
CANTIDAD EMPRESAS EN EL SECTOR TIC

ANOS 2012 2013 2014 2015 2016 2017
12.630 17.174 19.714 20.180 20.631 20.764

Fuente: Regulacion y Fiscalizacion de Telecomunicaciones y Transportes (ATT).

Segun datos del Ministerio de Desarrollo Productivo y Economia Plural, al 2014,
de un total de 54.427 empresas en los sectores de industria manufacturera (12%) y
comercio Yy servicios (88%), alrededor de 40.000 tenian acceso a Internet. Es decir, el
74% del total de las empresas, con un 90% perteneciente al sector comercio y

servicios.

De acuerdo a Fundempresa, en 2017 la cantidad de empresas en el éarea
tecnoldgica llega a 20.764. En el periodo 2012-2014, hay un incremento notable en su
cantidad, con una tasa de crecimiento promedio de 22%. A partir de 2015, su nimero

se estabiliza alrededor de las 20.000 empresas. (Anexo N° 6).

23



ANALISIS DEL ENTORNO

1.1.4. FACTOR AMBIENTAL

En la actualidad existen leyes y normas de proteccion al medio ambiente

implementadas en Bolivia como por ejemplo:

1.1.4.1. Reglamentacién en materia de contaminacion hidrica

La presente disposicion legal reglamenta la ley del Medio Ambiente N° 1333 del
27 de abril de 1992 En Bolivia en la actualidad cuenta con la ley del medio ambiente;
la cual tiene por objeto la proteccion al medio ambiente y los recursos naturales.
Referente a la prevencion y control de la contaminacién hidrica en el marco del
desarrollo sostenible. El presente reglamento se aplica a toda persona natural
colectiva, publica o privada, cuyas actividades industriales, comerciales
agropecuarias, domesticas, recreativas y otras, puedan causar contaminacion de

cualquier recurso hidrico.

En cuanto a las normas municipales de proteccion y conservacién del medio
ambiente se exige para el funcionamiento de una empresa la ficha ambiental para el
inicio de cualquier actividad de una empresa que tenga que usar algun recurso

renovable y no renovable.
1.1.4.2. Ley N° 755 gestion integral de residuos (28 de octubre de 2015)

La presente Ley tiene por objeto establecer la politica general y el régimen juridico de
la Gestidn Integral de Residuos en el Estado Plurinacional de Bolivia, priorizando la
prevencion para la reduccion de la generacion de residuos, su aprovechamiento y
disposicion final sanitaria y ambientalmente segura, en el marco de los derechos de la
Madre Tierra, asi como el derecho a la salud y a vivir en un ambiente sano y

equilibrado.

1.1.4.3. Ley n° 2029 servicios de agua potable y alcantarillado sanitario (29
octubre de 1999)
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La presente Ley tiene por objeto establecer las normas que regulan la prestacion y
utilizacion de los Servicios de Agua Potable y Alcantarillado Sanitario y el marco
institucional que los rige, el procedimiento para otorgar Concesiones y Licencias para
la prestacion de los servicios, los derechos y obligaciones de los prestadores y
usuarios, el establecimiento de los principios para fijar los Precios, Tarifas, Tasas y

Cuotas, asi como la determinacion de infracciones y sanciones.
1.1.4.4. Decreto municipal N°002/2016

Segun el articulo N° 25 queda prohibida la limpieza de vehiculos privados o
pertenecientes a flotas de vehiculo en instalaciones de lavado en centros comerciales
/garajes, aparcamientos estaciones de servicios y otros locales o instalaciones
industriales o de terceros mediantes mangueras convencionales o sistemas similares

que utiliza el agua de la red de abastecimiento.
1.1.5. FACTOR SOCIO CULTURAL

Bolivia es un pais que esta favorecido por presentar diferentes tipos de costumbres
y tradiciones dentro de su territorio, los cuales estan notoriamente identificados segun
las regiones o climas existente, es asi que Bolivia es un pais plurinacional y
multiétnico, en el cual una sociedad en particular rodeada de creencias valores y
principios esenciales que tienden a permanecer, los cuales se trasmiten de padre e hijo
y con el trascurso del tiempo se va fortaleciendo.

Cabe mencionar que Tarija se caracteriza por ser un departamento donde se
prospera la amabilidad y compromiso adoptando costumbres y tradiciones, no solo en
ambito socio cultural sino también por los constantes cambios en lo politico,
econdmico y tecnologico, lo cual incentiva a que las empresas tarijefias mejoren para
poder ofrecer servicios de buena calidad y aumentar la demanda, porque el mercado

cada vez es mas exigente y competitivo.
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La ciudad de Tarija al constituirse como un mercado atractivo se encuentra en
condiciones para la inversion de nuevos emprendimientos, tal es el caso de este

servicio de lavando ecoldgico de vehiculos a domicilio.
1.2. ANALISIS DEL ENTORNO INMEDIATO

Este andlisis del micro entorno es preciso analizar cada una de las fuerzas
competitivas que enfrentaré la organizacion. Para lograr esto se utilizara el enfoque
del modelo de las cinco fuerzas segun Michael Porter, afirma “es una herramienta
fundamental a la hora de comprender la estructura competitiva de la industria permite
identificar a la competencia, asi como entender en qué medida es susceptible de
reducir su capacidad de generar beneficio” (POTER, 2012, pag. 5), mediantes las
cuales podremos determinar la rentabilidad futura de la empresa, porque estas fuerzas
tendras un impacto de manera positiva y negativa a los costes, los precios y la
inversion necesaria para llegar a cabo el desarrollo del estudio para el
emprendimiento de una empresa de lavado ecoldgico de vehiculo en la ciudad de

Tarija provincia Cercado.

Las cincos fuerzas que guian la competencia del negocio segun Michael son:
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GRAFICON° 1
LAS CINCOS FUERZAS PORTER

AMENAZA DE
NUEVOS
COMPETIDORES

AMENAZA DE NEP(?&E& gf’)N
SERVICIOS o
ShSNIMIOS PROVEEDORES
PODER DE RIVALIDAD
NEGOCIACION ENTRE
DE CLIENTES COMPETIDORES

Fuente: (POTER, 2012, pag. 5)
1.2.1. AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES

Se analizaré barreras que puedan dificultar o impedir la amenaza para implantar un
plan de negocio de lavado ecoldgico de vehiculos en la ciudad de Tarija.se procedera

analizar posibles amenazas.

Este mercado se caracteriza por ser competitivo debido al crecimiento del parque
automotor donde existe una alta demanda por la prestacion de servicio de lavado de

vehiculo, pero ninguno se ha enfocado en el cuidado del medio ambiente es por esta
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razén se considera que en el corto plazo no se contempla la incursion de nuevos

competidores.

Sin embargo existen empresas nuevas que ofrecen el servicio con el mismo
enfoque tradicional de lavado de vehiculo, ingresan con facilidad a la industria, no
existen barreras de ingreso debido a que no se manejan economias de escala, ya que
trata de un servicio que satisface necesidades secundarias por lo que las personas
deciden recurrir 0 no a este tipo de servicio, se maneja exclusividad, por lo que la
Unica razon para que la competencia sea una barrera de entrada es que se preste un

mal servicio.
1.2.2. PODER DE NEGOCIACION DE PROVEEDORES

Como toda actividad econdmica dirigida a producir un bien y/o servicio requiere
insumos, pueden incidir de manera directa en la consecuencia de materia prima de
calidad y aun precio bajo, lo cual tiene una incidencia directa en el precio para la
prestacion del servicio, mas aun en la idea de negocio que pretendemos conocer su
viabilidad en un lavado ecoldgico de vehiculos , tiene una baja capacidad de
negociacion con los proveedores de insumos, ya que en nuestro medio existen

proveedores Unicos de manera legal.

Para la adquisicion de la materia prima se dispone de empresas proveedoras de
donde la principal empresa es “LUBRIPARTS” (distribuidora de la linea de
productos ecoldgicos y biodegradables de limpieza de vehiculos), EMPRESA
JAVIS, GREEN WASH Y ECO TOSH (distribuidoras de la linea de productos
ecologicos) "COSASLT” (el agua) y “SETAR” (energia eléctrica), TIGO STAR
(internet) (Anexo N° 7).

A continuacidn se presentan las siguientes tablas donde se detallan los precios del
principal proveedor de materia prima y referencia de precios aproximando de
consumo de luz y agua de empresas que brindan los servicios de lavado de vehiculos

en la ciudad de Tarija.
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CUADRO N°7

PROVEEDOR LUBRIPART

Lavagreen 16 bs
Gel abrillantador de llantas 13 bs
Silicona en Gel para tableros 13 bs

Fuente: Distribuidora Lubripart “Tarija-Cercado”

CUADRO N° 8
PROVEEDOR ECO TOUCH

Whaterles wash super 133 Bs
concéntrate” lavado sin agua super
concentrado.
Limpia llantas y cromados 126 Bs
Limpia tapiceria y alfombrilla 51 Bs

Fuente: Distribuidora touch “Santa Cruz”

CUADRO N°9
PROVEEDOR GREEN WASH

Pack Protector wash 140 Bs

desengrasante 'y abrillantador de 126 Bs
metales para llantas

Tapicerias 54 Bs

Fuente: Distribuidora Wash “Santa Cruz”
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CUADRO N° 10

PROVEEDOR JABIS

Desengrasante y abrillantador de 30 Bs
metales para llantas

Tapicerias 25 Bs

Fuente: Distribuidora JABIS “Tarija-Cercado”

CUADRO N° 11
PROVEEDOR TIGO STAR

Servicio de internet |145

Fuente: Elaboracion Propia

CUADRO N° 12

PROVEEDOR AGUA
Tarija doméstica 90-120 Mensual
Bs.
Tarifa empresariales de 725-870 Mensual
servicio Bs.

Lavanderia de autos

Fuente: COSAALT LTDA.

CUADRO N° 13
PROVEEDOR ENERGIA ELECTRICA

30



ANALISIS DEL ENTORNO

Tarija doméstica 50 a 230 Bs Mensual

Tarifa 60 a 250 Bs. Mensual
empresariales

Fuente: SETAR .S.A
1.2.3. RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES

Es importante tener un conocimiento amplio acerca de toda nuestra competencia
para poder fijar posturas comerciales y promocionales, ya sean competidores mas
grandes o mas pequefios, influyen en las decisiones de una empresa.
Por ello es importante conocer de estas situaciones para aplicarlas en nuestro

emprendimiento.
1.2.3.1. Competencia Directa

Con la investigacion exploratoria y observando el mercado de servicio de lavado en la
ciudad de Tarija provincia Cercado se pudo evidenciar que no existen empresas que
se dedican a la misma actividad a la nueva empresa que se pretende crear; la cual
tiene como objetivo brindar el servicio de lavado ecoldgico de vehiculos a través de
la utilizacion de productos biodegradables que contribuyen al cuidado del medio

ambiente.

Por esta razén existe una gran oportunidad que favorece el ingreso del servicio al

mercado en el que se enfoca nuestra idea de negocio.
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1.2.4. AMENAZA DE SERVICIOS SUSTITUTOS

Los servicios sustitutos son todas aquellas empresas que brindan el servicio de lavado

de vehiculo en la ciudad de Tarija estan aquellas que reducen la cantidad del uso del

agua en el proceso de su servicio, acompafiado de insumos que no contribuyen al

cuidado del medio ambiente. (Anexo N° 8).

También existe lavanderias que hace el uso de grandes cantidades de agua en un

lugar fijo con varios afios de trayectoria, que operan de manera legal y otras de

manera ilegal en la ciudad de Tarija provincia Cercado, lo cual hace que estos tengan

mayor experiencia y alta demanda en el mercado. (Anexo N° 9)

CUADRO N°14

LAVANDERIAS LEGALES DE VEHICULOS DE LA CIUDAD DE

N° RAZON
SOCIAL

1 LAVANDERIAS
DE MOVILIDADES

2 LAVANDERIA

LAS 3 GEMELAS

3 LAVANDERIA
GUZMAN

4 ANGEL

VILLAVICENCIO
5 LAVANDERIA
IMPECABLE

6 LAVANDERIA Y
LUBRICANTE SN
GERONIMO

7 LAVANDERIA

TARIJA

REFERENCIA
Z/ JUAN XXIIl', AVENIDA ROBERTO ROMERO
— DEL CHACO Y JAIME PAZ

Z/ SAN GERONIMO , AVENIDA GILLERMO
BELTRAN ENTRE CADEL CORTEZ

Z/ LA PAMPA , AVENIDA MENBRILLOS ESQ.
ORURO

Z/ SAN BERNANDO , AVENIDA
CIRCUNVALACION

Z/ SAN GERONIMO, CALLE PAZ AGUIRRE
N°2024 A 30 MTS DE LA AV. ALTO DE LA
ALIANZA

AVENIDA GUILLERM O BELTRAN N° 2142

Z/ SAN GEROMINO , CALLE VILLAMONTE ,
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8

10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

21

H20

FLORES
LAVANDERIA

LAVANDERIA
URKUPINA

LAVANDERIA
EL
ENTRERRIANIO

LAVANDERIA
“GOOD YEAR”

CARLOS ZERDA
LAVANDERIA
SAN ROQUE

LAVANDERIA
LA TERMINAL

MERIGILDO
TOLABA-
LAVANDERIA

PARKINWHASH

LAVANDERIA
LA ROCA

LAVANDERIA
ECOWHASH

LAVADERIA
TARIJA

LAVANDERIA
MAS BRILLO

LAVANDERIA
WASEER

LAVADERO

ESQUINA IBIBOBO

ZINARCIZO ~ CAMPERO ,
CIRCUNVALACION ESQ JOSE DIAS

AVENIDA

Z/ SIMON BOLIVAR , CALLE JOSE MARIA
AVILEZ , CASI ESQ , PANAMERICANA

AV. PANAMERICANA CARR. AL CHACO

SAN GERONIMO, AVENIDA JAIME PAZ ESQ.
BAT COLORADO

CASI ESQUINA VIBORA NEGRA S/N

Z/ EL TEJAR CALLE GUSTAVO RUIZ CASI
ESQ. TORREJON

Z/ DEF, DEL CHACO, AVENIDA TEJERINA
ESQ. SILVETRY

CALLE CIRO TRIGO ESQ. EJERCITO

CALLE TOPATE ENTRE LA AVENIDA LAS
AMERICAS Y LOA

AV. JAIME PAZ CALLE FEREDICO AVILA
ENTRE CIRO TRIGO

AVENIDA CIRCUNVALACION 2 CUADRAS
ANTES DE LLEGAR A LA EX PARADA DEL
NORTE

ZI JUAN 23 CALLE 6 DE JUNIO ESQ.
PORVENIR

Z/ JUAN 23 AV. HEROES DEL CHACO ENTRE
FOND Y ROBERTO ROMERO

AV. HEROES DEL CHACO ESQ. LOS
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AGUA LAPACHOS
22 LAVANDERIA AV. HEROES DEL CHACO
ALBORNOZ
23 LAVANDERIA AV. PANAMERICANA
SAN MARTIN

Fuente: Direccion de Ingresos H.A.M.Tarija y Guia negocio Bolivia

Pero cabe mencionar que también existen negocios ilegales que ofrecen este tipo
de negocio de lavado, también existen personas que no hacen el uso del servicio de
un lavadero, mucho menos aspirado y fumigado ya que éstos prefieren lavar sus

vehiculos en sus domicilios o en rios de la ciudad de Tarija.

CUADRO N°15
LAVANDERIAS ILEGALES DE VEHICULO DE LA CIUDAD DE

TARIJA

1 LAVANDERIA , ZINO DECLARADO , AVENIDA
ESTACION DE SERVICIO DOMINGO PAZ S/N
RIO LOA

2 LAVANDERIA ZINO DECLARADO, AVENIDA

VELTRAN S/N

3 LAVANDERIA DE ZINO DECLARADO, CALLE SIN
VEHICULO POSTIGO NOMBRE S/N

4 LAVANDERIA SAN ZINO DECLARADO, AVENIDA
MARCO MEMBRILLO S/N

5 LAVANDERIA A3 Z/NO DECLARADO, CALLE

BELGRANO C/PAD S/N
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/|
Fuentes: Elaboracion propia

1.2.5. PODER DE NEGOCIACION DE CLIENTES

Los clientes tienen un relevante poder de negociacion, dado que hay
muchos oferentes. Si no les gusta el servicio, cambian facilmente de proveedor. Las
empresas rivales ofrecen con frecuencia servicios especiales para gana la lealtad de
los clientes, porque el poder de negociacion de sus consumidores es muy

significativo.

Por otro lado, se presenta en algunos consumidores que tienen en
sus manos la capacidad para influir en la industria. Una manera para empezar a
ejercer dicha capacidad es a través del consumo consciente 0 consumo responsable
en el que se cree que el lavado con agua coadyuva en un importante impacto
negativo al ambiente y eso ha implicado que se tomen decisiones informadas
respecto a qué servicios se compran Yy cudles son las repercusiones sociales y

ecoldgicas de dichas compras.

Hoy en dia, algunos de los oferentes conocen la tendencia por lo
ecologico yapuntan a que en un futuro no muy lejano exista mayor conciencia
entre los consumidores Y esta Filosofia tendrd mayores frutos para los prestadores

de servicios.

En términos generales, se puede decir que el poder de negociacion de los
consumidores es alto debido a la gran cantidad de opciones que existen en el
mercado para el lavado de vehiculo en cuanto a: ubicacion, precio, calidad,

exclusividad, servicios adicionales, etc.

A continuacion, es posible revisar un resumen grafico de la intensidad de las 5

fuerzas.
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NO

4

5

CUADRO N° 16

ANALISIS DE 5 FUERZAS COMPETITIVAS

Fuerzas

Amenaza de nuevos competidores

Poder de  negociacion
Proveedores

Revalidad entre competidores
Poder de negociacion de cliente

Amenaza de servicio sustituto

Fuente: Elaboracién Propia.

1.3. SINTESIS DEL ANALISIS DEL ENTORNO

de

alto

Baja

media
alto

alto

De acuerdo al analisis realizado al entorno mediato e inmediato se identifican los

riesgos y oportunidades.

1.3.1. RIESGO

La futura insercién de nuevas empresas competidoras en el rubro de lavado

ecologico de vehiculos.

Competidores actuales podria ampliar el servicio hacia el lavado de vehiculos.

La entrada de nuevas empresas con servicios diferenciales a la calidad y a

precios bajos.

La intensificacion de la competencia para mantener su participacion del

mercado.

Tramites burocraticos para la adquisicion de la ficha ambiental

Posible inestabilidad politica y conflictos sociales por intento de re

postulacion del actual presidente Evo Morales.
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1.3.2. OPORTUNIDADES

e El incremento del PIB per-cépita se traduce en una mayor demanda de bienes
y servicios a la par de ese incremento existe mayor oportunidad para la idea
de negocio.

e No existe barreras de ingreso a la industria.

e Los consumidores son pocos leales a la marca y presentan interés por otras
alternativas de lavado.

e Incremento del parque automotor.

e Economia regional en crecimiento.

e Demanda creciente de nuevos servicios orientados a la mejora de la calidad de
vida.

e Infraestructura inadecuada de los lavaderos de vehiculos.

e Pocas empresas que brindan este servicio de lavado ecoldgico de vehiculo.

37



INVESTIGACION DE MERCADO

2. INVESTIGACION DE MERCADO

El estudio de mercado permitira obtener informacion que nos ayude para enfrentar
las condiciones del mercado y del consumidor. Este estudio determinara la demanda
que debe ser atendida dentro del area en la cual se va ofrecer el servicio, y el nivel de

aceptacion por parte de los consumidores de este nuevo sistema de lavado ecoldgico.

La informacion recopilada permitira definir el perfil del consumidor, conocer las
necesidades, identificar las disposiciones para asumir los precios que se establezcan y
de la misma forma conocer cuéles son los gustos, preferencias y comportamiento por
parte del consumidor, de tal manera que pueda disefiar una estrategia de mercado que

impulse el desarrollo de este plan.

Se busca analizar las preferencias de las personas que en la actualidad adquiera el
servicio de lavado de vehiculos y los que estarian dispuestos a usarlo en la ciudad de

Tarija.

El propdsito del analisis es conocer si existe oportunidad de aplicar el plan, es
decir si, existira consumidores efectivos y potenciales que sustentan el negocio en el

futuro en la ciudad de Tarija.

Se pretende identificar el grado de satisfaccion del servicio de las personas que
acuden a una lavanderia de vehiculo y la aceptacién de un nuevo servicio de lavado
ecolégico del vehiculo, la frecuencia de uso de servicio, ubicacion idénea del
establecimiento, aspectos que le darian valor agregado al servicio y medios de

comunicacion idoneos para llegar al cliente.
2.1. IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

La poblacion de Tarija tiene diferente costumbres en cuanto al lavado de
vehiculos, la mayoria de las personas realizan el lavado en sus casa por la
desconfianza y falta de tiempo de dejar sus vehiculos en una empresa que brinda el

servicio de lavado, de esta manera utilizando grandes cantidades de agua potable ,
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también tienen la costumbre de llevar su vehiculo a un lavadero, sin pensar en la
cantidad de agua malgastada e insumos quimicos contaminantes , por otro lado cierta
parte de la poblacion realizan el lavado de su vehiculo en los rios de la ciudad de
Tarija sin tomar en cuenta el dafio que esto ocasiona al medio ambiente y actuando en

contra la ley.
2.2. PROBLEMA DE DECISION GERENCIAL

¢Existira la posibilidad de aceptacion por parte de la poblacion tarijefia la

implementacién de un servicio de lavado ecologico?
2.3. PROBLEMA DE INVESTIGACION DE MERCADO

¢Cubrira las expectativas de los propietario de vehiculos livianos el servicio de

lavado ecologico?
2.4. PREGUNTAS DE INVESTIGACION

¢Cudles son las caracteristicas mas relevantes que prefieren las personas al

momento de recurrir a este servicio y el grado de frecuencia del mismo?

¢Qué caracteristicas consideran fundamental los propietarios de un vehiculo para

gue un servicio de este tipo se introduzca rapidamente en el mercado?

¢Qué sensibles son los clientes respecto al precio de los servicios de una

lavanderia de vehiculo?
2.5. HIPOTESIS

H1: El lavado ecol6gico de un vehiculo tendra buena aceptacion en el mercado

por los atributos y beneficios que ofrecen a las personas en la ciudad de Tarija.
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H2: Las personas consideran que las caracteristicas mas relevantes para demandar
el servicio del lavado de su vehiculo, es el tiempo invertido, la buena atencién,

puntualidad en la entrega, la confianza y seguridad por la prestacion de un servicio.
2.6. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADO
2.6.1. OBJETIVO GENERAL

Identificar cuéles son las caracteristicas que consideran importante las personas
que poseen un vehiculo liviano gue asisten a una lavanderia y comprobar si existe la
aceptacion de un nuevo servicio de lavado ecoldgico de vehiculos, para estimar la

demanda potencial.
2.6.2. OBJETIVO ESPECIFICO

e Conocer el motivo por el cual las personas llevan su vehiculo a una
lavanderia.

e Determinar con qué frecuencia los propietarios de un vehiculo visita una
empresa de servicio de lavado.

e Conocer las caracteristicas del mercado de servicio de lavado de vehiculos
livianos.

e Comprobar el grado de aceptacion e interés del mercado objetivo, que permita
la incursién del nuevo servicio.

e Estimar la posible demanda que tendra el servicio de lavado ecoldgico de
vehiculos. identificar

e Determinar los medios de comunicacion de mayor preferencia en el
departamento de Tarija provincia cercado.

2.7. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

El disefio de la investigacion “Es una estructura o plano para conducir un proyecto

de investigacion de mercados, que detalla los procedimientos necesarios para obtener
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informacion que se requiere a fin de estructurar o resolver los problemas de

investigacion .

2.7.1. DISENO DE LA INVESTIGACION
Se llevaré a cabo dos tipos de disefios para realizar la presente investigacion.
Investigacion Exploratoria

Este método de investigacion se utiliza desde el inicio del trabajo con la finalidad
de obtener informacion de tipo cualitativa, de la misma manera en esta parte del
trabajo se emplea procedimientos directos como la entrevista de expertos, la cual se
realizard a los propietarios de las lavanderias de vehiculo, que los mismos tienen
conocimiento respecto a este servicio que se brinda, por otro lado conocer a nuestros

competidores actuales que se encuentran dentro del mercado.
Investigacion Descriptiva

Una investigacion descriptiva, por lo general es méas formal y estructurada, la cual
se basa en la obtencion de datos de caréacter cuantitativo, en nuestro trabajo se
utilizara un disefio de estudio transversal. A través de una muestra representativa
individual es decir se extrae una sola muestra de entrevistados de la poblacién, para lo
cual se utilizara el método de la encuesta personal, la misma que sera aplicada a una
muestra representativa de los consumidores potenciales de lavaderos en la ciudad
Tarija con el propésito de delinear las caracteristicas del mercado o0 su

funcionamiento. Este disefio nos permitira:

e Describir las caracteristicas mas importantes de los usuarios de los servicios
de las lavanderias de vehiculos desarrollando un perfil de los consumidores

frecuentes.

2 K.MALHOTRA, Naresh. Investigacién de Mercados, México, Pearson Educacion, 2da Edicidn,
Traduccién de Verania de Parres Cardenas,1997,P4ag,86
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Estimar cual es la frecuencia de asistencia de consumidores a una lavanderia
de vehiculo que representa cierto comportamiento en una poblacion
especifica.

Determinar como percibe las caracteristicas del servicio de lavar su auto.
Hacer predijo especifica, determinar el grado de aceptacion del servicio de
una lavanderia de vehiculo.

Anadlisis de la situacién interna de la empresa como también de la situacién

externa.

2.7.2. DETERMINACION DE LAS FUENTES DE INFORMACION

Fuentes de informacion primaria

La informacion se constituye como precisa y confiable, que nos permitira conocer

ciertos comportamientos y actitudes del cliente potencial y nos ayudara a resolver el

problema de investigacion. Para lo cual se realizara.

Encuesta piloto.(Anexo N2 10)
Una encuesta a una muestra representativa de las personas que posee un
vehiculo liviano que asisten a una lavanderia en la ciudad de Tarija.

Entrevista con los expertos de la industria. (Anexo N2 11)

Fuentes de informacion secundaria

Al referirnos a este tipo de informacion es la que ya existe en algin lugar y no es

especifica del tema en que se trata. Esta informacion es econdémica, facil y rapida de

obtener, pero muchas veces no responde de manera concreta a las preguntas que se

quiere averiguar o simplemente no existe, la cual se obtendra mediante:

Libros

Uso de internet
Datos del INE
Instituciones publicas

Empresas privadas
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2.7.3. DISENO DEL CUESTIONARIO

Para lograr obtener la informacion primaria, el tipo de encuesta a utilizar es el
estructurado, es decir que las preguntas y respuestas estdn formalizadas y
generalizadas. Con relacion al tipo de preguntas que se aplicaran las de tipo cerrada
dentro de las cuales estardn las preguntas dicotomicas que se refieren a dos
alternativas y de opcion multiple. Estan asi se detallan en el (Anexo N°12).

2.7.4. DEFINICION DEL MERCADO META

Segin KOTLER & ARMSTRONG.”El mercado meta es aquel segmento que la
empresa decide captar, satisfacer y/o servir, dirigiendo hacia el programa de
marketing”. (1991, pag. 245), con la finalidad de obtener una determinada utilidad o

beneficio.

La poblacion de estudio para el desarrollo de la presente investigacion estara
constituida por el nimero de personas que poseen un vehiculo liviano y que asisten a
una lavanderia en la ciudad de Tarija, como ser: vagoneta, jeep, Camioneta y

automovil.

Datos que fueron otorgados por la direccién de ingresos de la alcaldia municipal
de Tarija (H.A.M) (Anexo N°13) al segundo semestre del 2018 comprendiendo asi

solo las de servicio particular.

En el siguiente cuadro se detalla el nimero de parque automotor de la provincia

Cercado Tarija.

CUADRO N°17

TOTAL, PARQUE AUTOMOTOR DISPONIBLE
TARIJA-PROVINCIA-CERCADO ANO 2018

TIPO CANTIDAD DE VEHICULO TOTAL
POR TIPO
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VAGONETAS 16.999 16.999
JEEP 1.971 1.971
CAMIONETAS 8.992 8.992
AUTOMOVIL 14.113 14113
TOTAL 42075

Fuente: Elaboracién propia (datos del RUAT)

Una vez analizada los datos de crecimiento vehicular del parque automotor por
tipo de vehiculo y afio de registro se pudieron evidenciar que el total es de 42075

vehiculos livianos en la ciudad de Tarija.
2.7.5. Muestreo aleatorio para la determinacion del mercado meta

Para poder determinar cuantas personas que poseen un vehiculo liviano en la
ciudad de Tarija provincia Cercado asisten a una lavanderia, se realizé un muestreo
aleatorio del total de vehiculos de parque automotor que es 42075.atraves de una

encuesta que se realizd a 20 personas. (Anexo N° 14)
Donde la pregunta realizada fue:
¢ Usted asistio a una lavanderia para el lavado de su vehiculo?

De las 20 encuestadas realizadas 14 personas declararon que si asistieron a una

lavanderia para su lavado 6 persona que no asiste a una lavanderia.
100% Total parque automotor = 42075

70% persona que si asistid a una lavanderia = 42075 *70/100 = 29453 (TOTAL
MERCADO META).
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30% personas que no asisten a una lavanderia= 42075 *30/100 = 12663.
2.7.6. DETERMINACION DEL TAMANO DE LA MUESTRA

Para la determinacion el numero de personas a la cual debemos dirigirnos para
obtener la informacidn necesaria, incurrimos en una encuesta piloto que consisti en
realizar una pregunta a diferentes propietarios de vehiculo liviano que habitan en la

ciudad de Tarija que las mismas fueron tomadas al azar.

La encuesta piloto se efectla con el propoésito de facilitar la obtencion de los datos
necesarios para la determinacion de la muestra de la poblacion y poder conocer la

ocurrencia de la probabilidad de éxito (P) Y Fracaso (Q).

La encuesta piloto se realizé a 10 personas que poseen un vehiculo en la ciudad de

Tarija provincia Cercado.
Donde la pregunta realizada fue:

¢ Usted estaria de acuerdo en adquirir un servicio de un lavado ecolégico para
su vehiculo, con la utilizacion de productos biodegradables?

De las 10 encuestadas realizadas 9 personas declararon que si estarian de acuerdo
en adquirir un servicio de lavado de vehiculo con la utilizacion de productos

biodegradable en remplazo de agua y 1 una persona rechazo la idea.
Donde:

P=Probabilidad de éxito (Si estdn de acuerdo en adquirir un servicio de lavado

ecologico de vehiculo).
— 9 — —
P—E—O,QO—QO%

La proporcion de las personas entrevistadas que estan de acuerdo en adquirir un

servicio de lavado ecologico de vehiculo es de un 90%.
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Q=Probabilidad de fracaso (No estan de acuerdo en adquirir un servicio de
lavado ecoldgico de vehiculo).

-1 _haon=
P—E—O,90—1O%

La proporcidn de las personas entrevistadas que no estan de acuerdo en adquirir un

servicio de lavado ecoldgico de vehiculo es de un 10%.
Calculo de la muestra (n)

Para el calculo de la muestra de la poblacion tomaremos los siguientes datos:

Datos:
N=Poblacion P = Probabilidad de éxito
Q=Probabilidad de fracaso (1-E)=Nivel de confianza
Zep= Valor de las Abscisas vista en la tabla e = Error permitido
Datos:
N = 29453 P=10.90
Q=0.10 (1-E) = 95%
(Z9" (D% =1,96 =5%=0,5

4 Tamarfio de la muestra provisional

Calculo de n:

) (Z8/5)2+N*p*q
T (e)2+N+(Z€/5)2x(p)*(q)

Remplazando los datos en la formula se tiene:
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(1.96)2%(29.453)%(0.90)*(0.10) 0 (1,96%%29.453%0.90%0.10)
(0.05)2%(29.453)+(1,96)2%(0,90)#(0,10) 7(0,052%29.453)+(1.962%0.90%0.10)

No

10183.19803

- No = 137,65=138 encuestas
73.978244

4.3.8.9. Célculo de la muestra definitiva(n)

Remplazando en la formula

138
nozlJrT no= 137 Encuesta

29453

El tamafio de la muestra definitiva méas representativa de la poblacion es 137
personas que cuentan con uno o mas vehiculos, de un total de 29.453 que es de la

poblacién meta sujeta a estudios correspondiente.
2.8. ANALISIS E INTERPRETACION DE DATOS

Efectuando el relevamiento de datos y tabulado las mismas, el anélisis e
interpretacion de los resultados se detallan descriptivamente de acuerdo a las
preguntas de investigacion los cuales reflejan las respuestas obtenidas para cada una
de ellas. Los datos recopilados se tabularon en una hoja electronica Excel (Anexo
N°15).

1. ¢Con qué frecuencia usted lleva su vehiculo a una lavanderia?
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ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE

Semanalmente 21 15,4%
Quincenalmente 88 64%
Mensualmente 28 20,6%
Total 137 100%
GRAFICO N° 2

FRECUENCIA DE ASISTENCIA A UNA LAVANDERIAS

@ Semanalments
@ Cwincenalmente
Mensualments

INTERPRETACION

El total de las personas encuestadas el 15,4 % lo realiza semanal el lavado de su
vehiculo en las lavanderias, el 64 % lo realiza quincenalmente y 20,6% lo realiza

mensualmente. Con el objetivo de verificar la asistencia lavanderia de personas que
posee un vehiculo.

2. ¢Qué dia de la semana usted lleva con mayor frecuencia su vehiculo a una
lavanderia?
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Frecuenc 35 5 2 6 17 42 7 13
ia 5 7
Porcenta 26 4 1 4 12% 31% 5 10
je % % 8% % % 0%
GRAFICO N° 3

DIA DE MAYOR ASISTENCIA A UNA LAVANDERIA

Dom 9
7
Sab 9
42
Vie 9
17
Jue 9
6
Mie 9
25
Mar 9
5
Lun )
35

INTERPRETACION

El total de las personas encuestadas el 26% optan por llevar su vehiculo a la
lavanderia cada inicio de semana el, 18 % de las personas en media semana y el 31%
lo llevan los fines de semana.
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3. ¢Cual es el motivo que a usted le impulsa asistir a una lavanderia?

Frecuen 18 100 19 13
cia 7
Porcent 13, 73 13.9% 10
aje 1% % 0%
GRAFICO N° 4

MOTIVOS POR ASITIR A UNA LAVANDERIA

® Vizjes
@ Falta de tiempo
@ Limpieza mejor

INTERPRETACION

En total de las personas encuestadas el 73% normalmente llevan su vehiculo a la
lavanderia por falta de tiempo, el 13,1% lo llevan a una lavanderia por motivos de
viaje , el 13,9% prefieren llevar a la lavanderia por realizar una limpieza mejor
13,9% .
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. _________________________________________________________________________________________________________|
4. ¢Se encuentra usted satisfecho con el servicio de limpieza de su vehiculo?

Frecuencia 89 48 137
Porcentaje 65% 35% 100%
GRAFICON° 5

NIVEL DE SATISFACION POR EL SERVICIO BRINDADO POR LAS
LAVANDERIAS DE VEHICULOS

mSi

H No

INTERPRETACION

En total de las personas encuestadas el 55% respondieron que se encuentran
satisfecho en cuanto al servicio que les brindan las distintas lavanderias de lavado
vehiculo en la ciudad de Tarija, 45% de las personas respondieron que no estan
satisfechos por el lavado, el objetivo de esta pregunta es poder determinar la demanda

satisfecha e insatisfecha.
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5. ¢Qué dificultad usted encuentra en el servicio de lavado de su vehiculo en las

lavanderias?

Frecuencia 6 21 47 29 34 137
Porcentaje 4% 15% 35% 21% 25% 100%
GRAFICON° 6

DIFICULTADES EN LAS LAVANDERIAS DE VEHICULOS

ninguno 25%

34
Icumplimiento a la hora del servicio 21% 29
|
Dafios al vehiculo por insumos de
L 35%
limpieza 47

Mal lavado de vehiculo 15% 51

Perdida de pertenencias 4°é .

INTERPRETACION

En total de las personas encuestadas el 35% respondieron que se encuentran
dificultades en dafios al vehiculo por los insumos de limpieza que utilizan las
lavanderias, el 25 % no encuentran ninguna dificultad, el 21% respondieron que
encuentras dificultades en el incumplimiento a la hora de hacer el lavado,15%
respondieron por un mal lavado , el 4% por perdidas de pertenencias.
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-

6. ¢Al asistir usted a una lavanderia de vehiculos que servicio adquiere

generalmente?

Frecuencia 56 69 12 137
Porcentaje 40,4% 50,7% 8,8% 100%
GRAFICO N° 7

SERVICIO QUE ADQUIEREN NORMALMENTE

@ Lavado basico (Lavado
exterior )

@ Lavado completo o exprés
(Lavada exteriar, aspirado
interior y encerada)

& Lavado Delzxé (Lavado
exterior, lavado de tapiceria |
alfombra , motor, aspiradao |
encerado y fumigado)

INTERPRETACION

La personas de la ciudad de Tarija provincia Cercado que poseen un vehiculo, al
momento de llevarlo a una lavanderia, los servicios que normalmente adquieren es el
lavado completo (lavado exterior, aspirado interior),en un porcentaje del 50.7%,
seguido, del lavado basico (Lavado exterior) con un porcentaje del 40,4%y el servicio
menos utilizado por estas personas es el servicio Delux Lavado exterior, lavado de
tapiceria, alfombra, aspirado y encerado),llegando a un porcentaje del 8,8%.
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.|
7. ¢Cuanto paga usted normalmente por el servicio de lavado de su vehiculo?

BS 30-35 17 12,4%

Bs 35-40 42 30,6%

Bs 40-45 66 48,2%

Bs 45-50 12 8,8%

Total 137 100%
GRAFICO N° 8

PRECIO NORMALMENTE PAGADO, POR EL LAVADO DEL
VEHICULO

@ Bs 30-35
@ Bs 35-40
@ Bs 40-45
@ Bs 45-50

INTERPRETACION

Las personas que llevan su vehiculo a una lavanderia en la ciudad de Tarija
provincia cercado, normalmente pagan por el servicio Bs. 40-45 un 48.2% de las
personas encuestadas, el 30,7% cancelan Bs 35-40, el 12,4% cancelan entre Bs 30-35

y restante 8,8% de las encuestas realizas cancelan Bs. 45 a 50.
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-

8. . ¢Que atributo usted considera a la hora de escoger un sitio de lavado para

su vehiculo? ¢ Seleccione la caracteristica de su mayor preferencia?

Frecuen 50 10 20 37 15 5 13
cia 7
Porcent 36% 7.3% 14.6% 27% 11% 4% 10
aje 0%
GRAFICO N° 9

ATRIBUTOS DEL SERVICO
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INTERPRETACION

De acuerdo al grafico anterior se puede mencionar que del 100% de las encuestas
realizadas, a las personas que poseen un vehiculo en la ciudad de Tarija, al momento
de adquirir un servicio de lavado de vehiculo, los atributos que suelen considera son
36% calidad, 27%rapidez del servicio, un 14,6% seguridad, 11% la buena atencion, el

7,3% Ubicacion y un 4% variedad del servicio.
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9. Si le ofrecieran el lavado de su vehiculo a través de un sistema ecologico
brindandole un servicio a domicilio mas eficiente, respetuoso con el medio
ambiente enfocado en la utilizacion minima de agua y energia, con una
calidad superior a los sistemas tradicionales de limpieza, pensado en su

comodidad y ahorro de tiempo. ¢,Adquiriera el servicio?.

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 78 56,9%
No 16 11,7%
Talvez 43 31,4%
Total 137 100%

GRAFICO N° 10
ACEPTACION POR EL LAVADO DE SERVICIO ECOLOGICO

mSj
m No

Talvez

INTERPRETACION

Como resultado de las encuestas realizas, para conocer si las personas estarian
dispuestas a adquirir un servicio de lavado diferente, a través de una técnica distinta
enfocada en la utilizaciébn minima de agua y energia, con una calidad superior a los
sistemas tradicionales de limpieza, pensado en su comodidad y ahorro de tiempo.
Tuvo una aceptacion del 57% del porcentaje de las personas encuestadas, el 31%
respondieron que talvez estarian dispuestos a adquirir el nuevo servicio y el 12%

respondieron que no estan dispuesto a adquirir el servicio.
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-

10. ¢ Qué tiempo promedio esta dispuesto a esperar por el lavado de su vehiculo?

Menor a 45 minutos 95 69,2%
Una hora 40 29,2%
Una hora y 30 minutos 2 1,6%
Total 137 100%

GRAFICO N°11
TIEMPO PROMEDIO POR EL LAVADO DEL VEHICULO
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INTERPRETACION

Del total de las personas encuestadas el tiempo promedio que estan dispuesto a
esperar es menor a 45 minutos con un 69,2% que respondieron , el 29,2% de las
personas encuestadas estan dispuesto a esperar hasta una hora y 1,6%
respondieron hasta una hora 'y 30 minutos estan dispuesto a esperar por el lavado

de su vehiculo.
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11. ¢ Queé servicios adicionales usted encuentra en las lavanderias de vehiculos?

Frecuencia 6 14 2 115 137
Porcentaje 4% 11% 1% 84% 100%

GRAFICO N° 12
SERVICIOS ADICCIONALES

B SALA DE ESPERA  m INTERNET-WIFI mTELE-CABLE m NINGUNO

INTERPRETACION

De acuerdo al grafico anterior se puede mencionar que del 100% de las encuestas
realizadas, a las personas que poseen un vehiculo en la ciudad de Tarija, al momento
de adquirir un servicio de lavado de vehiculo, los servicios adicionales que
encontraron es una sala de espera con 4%, con Wifi 10%, tele -cable 2% y la mayor
parte de las personas encuestas no encontraron ningun tipo de servicios adicionales

respondiendo un 84% del total.
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12. Por favor seleccionar los medios de comunicacion segin su uso de

preferencia.

Prensa escrita 8 6%
Redes sociales 55 40%
Television 29 21%
Referencia 13 10%
Radio 32 23%
Total 137 100%

GRAFICO N° 13
MEDIOS DE COMUNICACION DE MAYOR FRECUENCIA

B Prensa escrita
M Redes sociales
 Television
H Referencia

m Radio

INTERPRETACION

Los medios de comunicacion de mayor frecuencia por las personas encuestadas
fueron: un 40% las redes sociales, un 23% la radio, el 21% la television, un 10 %

referencia, un 6% prensa escrita.
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2.9. CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

Luego de haber obtenido resultados mediante la tabulacion e interpretacion con

respecto a las preguntas de la encuesta llegamos a las siguientes conclusiones:

e Existe una proporcion importante de personas que llevan sus vehiculos
livianos a distintas centros de lavado de vehiculo por distintas razones como
el primer factor es de falta de tiempo, por lo que genera ventaja debido a que
pretende ofrecer un mejor servicio que la competencia.

e También se pudo observar un porcentaje de personas que no se sienten
satisfecho por el servicio que brindan las lavanderias lo cual se pretende
satisfacer esas necesidades y expectativas de la mejor manera, esto genera una
gran oportunidad para las aspiraciones que tiene nuestro emprendimiento.

e En cuanto a la publicidad se pudo evidenciar que ninguna lavanderia de
vehiculo refleja una publicidad con gran intencion o que marque la diferencia
al de las demaés. por otra parte las personas encuestadas respondieron que los
medios de comunicacion de mayor frecuencia son: redes sociales, television,
radio y la prensa escrita mediante los cuales se pretende hacer conocer la
existencia de la empresa y el servicio a ofrecer.

e En cuanto a los servicios adicionales se pudo evidenciar y comprobar a través
de la investigacion de mercado que existen pocas lavanderias que brindan un
servicio adicional para el cliente como ser una sala de espera, wifi, television
etc. lo que genera una oportunidad para la idea de negocio llegar a satisfacer
esas necesidades a los clientes mientras espera por el lavado de su vehiculo.

e Un dato primordial que se obtuvo de la investigaciéon fue que el 57 % de las
personas estarian dispuestas a adquirir el servicio de lavado ecoldgico de sus
vehiculos, el 31% respondieron que talvez lo adquiriria y un 12%
respondieron no, esto nos indica que el mercado al que se quiere introducir

el servicio acepta la idea de negocio.
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2.10. VERIFICACION DE LAS HIPOTESIS

H1: El lavado ecoldgico de un vehiculo tendra buena aceptacion en el
mercado por los atributos y beneficios que ofrecen a las personas en la ciudad de

Tarija.

Esta hipotesis es confirmada mediante los resultados obtenidos con la
investigacion realizada a las personas que poseen un vehiculo donde el 57% de las

personas encuestadas manifestaron la aceptacion del servicio.

H2: Las personas consideran que las caracteristicas mas relevantes para
demandar el servicio del lavado de su vehiculo, es el tiempo invertido, la buena
atencion, puntualidad en la entrega, la confianza y seguridad por la prestacion

de un servicio de calidad.

De acuerdo a las hipdtesis planteadas las misma se cumple debido a que las
personas son exigentes a la hora de adquirir el servicio, el tiempo invertido, buena

atencion, puntualidad a la hora de entrega, y sobre todo calidad en el servicio.
2.11. ESTIMACION DE LA DEMANDA

De acuerdo a la investigacion de mercado realizada, se tomara en cuenta para la
estimacién de la demanda la pregunta nimero cuatro “;Qué tan satisfecho se

encuentra usted con el servicio de limpieza de su vehiculo?”

Se obtuvo que el 35 % de las personas encuestadas se encuentran insatisfecha por

el lavado de su vehiculo.

Para obtener la estimacion de la demanda se aplicara la siguiente férmula:

Estimaciéon de la demanda=Total parque automotor sujeto a estudio (INE
2018)*porcentaje de asistencia a lavaderos de clientes insatisfechos (Investigacion de

mercado).
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Estimacion de la demanda=29.453*35%

Estimacion de la demanda = 10.308 personas que se encuentras insatisfechas por

el lavado.
Después de haber estimado la demanda se procedera con el analisis de escenarios.
2.11.1. Determinacion de escenarios

Los escenarios nos ayudaran en la toma de decisiones sobre cuantos servicios se
realizaran (escenario pesimista optimista y esperado).Se tomaran en cuenta los
resultados de la pregunta nimero uno (con qué frecuencia usted lleva su vehiculo a
una lavanderia) y nueve (aceptacion del servicio de lavado ecolégico de vehiculo).lo
cual ayudara a definir la demanda.

Para la determinacion de escenarios se tomara en cuenta la demanda estimada

insatisfecha que es 10.308 demanda estimada.
Frecuencia de asistencia de las personas a una lavanderia por afio

CUADRO N° 18
CALCULO DE LA DEMANDA ESTIMADA

Frecuencia Porcent Cantidad Total
de Asistencia aje por
Frecuencia
Semanal 15,4% 1587*4 6350
Quincenal 64% 6597*2 13194
Mensual 20,6% 2123*1 2123

21667/3=7222*12=86.6
64

Optimista 86.664 x 65% = 56332

Esperado 86.664 x 43 % = 37266
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|
Pesimista 86.664 x 33% = 28.599

CUADRO N° 19
ESCENARIOS PARA LA DEMANDA

Optimista 56.332 32.109 12.844
Esperado 37.266 21.241 8.497
.. Fue
Pesimista 28.559 16.301 6.521 X
nte

: Elaboracion propia (Datos de investigacion de mercado)
2.11.2. Proyeccion de la Demanda

Para la proyeccion de la demanda a corto y mediano plazo se tomara como
referencia el crecimiento del parque automotor de la ciudad de Tarija provincia
cercado el cual es 6.8% segin promedio realizado en base a la informacion

proporcionada por RUAT.
Formula para el Célculo de las ventas futuras

VF=VA (1+)} VF= ventas o demanda futuras VA=Venta o demanda Actual

r = Tasa de Crecimiento del Parque Automotor n= Tiempo

CUADRO N°20
PROYECCION DEMANDA
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ESCENRARIOS DDAANO 1 2 3 4 5
OPTIMISTA 12844  13.717 14.650 15.646 16.710 17.847
ESPERADO 8497 9075 9692 10351 11055 11807
PESIMISTA 6521 6964 7438 7944 8484 9061

Fuente: Elaboracion propia.
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3. NATURALEZA DEL NEGOCIO
3.1. DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO

El plan de negocio que se desarrollara para el emprendimiento de una empresa de
lavado ecoldgico de vehiculos en la ciudad de Tarija, para generar experiencias y
relaciones a largo plazo con los clientes , se buscara dejar el modelo tradicional
enfocado en un sistema transaccional entre el cliente y la empresa , dandole
distintas opciones de integracion con la finalidad de desarrollar un interés e

involucramiento con la empresa.

Ademaés , como factores diferenciados , se buscara ser una empresa que proyecte
interés real y preocupacion por el cuidado del medio ambiente , especificamente
gestionando la utilizacion del recurso principal del proceso, el cual es el agua. Para
esto, se incluird dentro del proceso, la utilizacion de productos biodegradables en

remplazo del agua.
3.1.1. NOMBRE DE LA EMPRESA

La nueva empresa de servicio de lavado ecoldgico de vehiculo a crear, llevara el
nombre de ECOWASH S.R.L. cuya actividad principal sera ofrecer un servicio para

aquellas personas que poseen un vehiculo en la ciudad de Tarija.
3.1.2. TIPO DE EMPRESA
ECOWASH S.R.L. es una empresa gue pertenece a la siguiente tipologia:

Siendo esta empresa segun su naturaleza de servicio, privada segun su origen de
capital, segun su magnitud de tamafio seria un micro empresas, segun su forma
juridica serd de responsabilidad limitada (S.R.L), segin el régimen impositivo

pertenece al régimen general.
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3.2. GESTION EMPRESARIAL

Para el funcionamiento de la empresa consideramos fundamental la definicion de

los elementos de referencia como la misidn, vision y los objetivos.
3.2.1. MISION

Somos una empresa que presta un servicio innovador, de lavado ecoldgico de
vehiculos, basadndose en la excelencia, brindando seguridad y garantia a nuestros
clientes, contribuyendo a la calidad de vida de las personas y al cuidado del medio

ambiente.
3.2.2. VISION

Ser una empresa ejemplo y lider en la industria de lavado de vehiculos en la
ciudad de Tarija provincia Cercado, reconocida a nivel nacional, por la prestacion de
su servicio, con practicas medio ambientales responsables y sus procesos

innovadores, ofreciendo confianza y seguridad.
3.2.3. VALORES

Brindaremos un servicio oportuno que garantice calidad y eficiencia, valoraremos
el tiempo de las personas, preservacion, valoraremos el tiempo de las personas,
preservacion del medio ambiente y un cliente totalmente satisfecho
comprometiéndose a buscar y desarrollar servicios y procesos diferenciadores e

innovadores, bajo los siguientes valores:

e Disciplina: Conviccidn de seguir nuestros objetivos hasta cumplirlos.

e Responsabilidad: Respetar lineamentos y reglas establecidas tanto en
términos legales como de medio ambiente.

e Honestidad: Cumplimiento con requisitos de la ley y con exigencia de

nuestros clientes
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e Confianza: Permitir que el cliente sea muy cercano a nosotros, que seamos
una familia.
e Pasion: Nuestros colaboradores aman lo que hacemos y se sienten
importantes en el cumplimiento de la mision.
3.2.4. OBJETIVOS DE LA EMPRESA

Para alcanzar el éxito en la prestacion del servicio de lavado ecoldgico de
vehiculos, es preciso como empresa plantearse objetivos claros y concretos. Desde el
punto de vista de nuestra mision y vision se define objetivos para el cumplimiento de

la misma, aspirando lograr “estabilidad 0 permanencia, crecimiento y rentabilidad “.
3.2.4.1. Objetivo general

Brindar un servicio de lavado ecoldgico de vehiculos de alta calidad, confiabilidad
y de répida entrega, alcanzando nuestro mayor desempefio en la realizacion del
trabajo y satisfaccion del cliente.

3.2.4.2. Objetivos especificos

e Conocer opiniones, expectativas y sugerencias de cada uno de nuestros
clientes para mejorar el servicio la empresa.

e Realizar un estudio de mercado constante para identificar los gustos y
preferencia de las personas.

e Mantener una relacién de comunicacion estable con el personal interno de
la empresa.

e Contribuir al mejoramiento continuo en la prestacion del servicio de lavado
vehicular.

e Asesorar al cliente del por qué la importancia de utilizar productos

biodegradables para el lavado de su vehiculo.
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4. INTRODUCCION

El plan de marketing se torna imprescindible, ya que proporciona una vision clara
de los objetivos que se quiere alcanzar y a la vez, informa de la situacion en la que se
encuentra la empresa y en el entorno en el que se enmarca. Mostrara la forma en que
la compariia establecerd y mantendra relaciones redituales con los clientes, lo que
de cierta manera afecta en la forma de como trabajan las personas de las diferentes
areas de la empresa para agregar valor y satisfacer a los clientes ,asi como de la forma
en que la compafiia trabaja con los proveedores, distribuidores y alianzas estratégicas
que hagan que se alcancen con los objetivos que se sefialen en el plan, asi también
influye en las relaciones con otros interesados, incluyendo entes reguladores
gubernamentales ,medios d comunicacion y comunidad en general, lo cual hace
importante realizar un plan de marketing que tome en cuenta todos los aspectos para

poder ayudar encontrar éxito en la empresa.

La idea es no solo centrarse en el lavado de vehiculos sino darles a los clientes

mayores comodidades para que disfrute del momento de espera y/o se relajen.
4.1. OBJETIVOS DE MARKETING

Dentro los objetivos de marketing se propondran generar estrategias, para
contribuir a la sustentabilidad del negocio y dirigir los recursos en sus distintas etapas

esto con el fin de tener estados financieros estables y no generar deuda a corto plazo.
4.1.1. OBJETIVO GENERAL

Disefar estrategias de marketing adecuadas para lograr la penetracion y
fidelizaciéon de un nuevo servicio de lavado ecoldgico de vehiculos en el

departamento de Tarija Provincia Cercado.

64



PLAN DE MARKETING

4.1.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Crear una imagen publicitaria para la empresa ECOWAHS S.R.L, que
represente el servicio a introducir en el mercado de la ciudad de Tarija.

e Promocionar los diferentes atributos y caracteristicas diferenciales de los
servicios que ofrece la empresa “ECOWASH”S.R.L, a través de la publicidad.

e Ingresar al mercado con una estrategia de diferenciacion en cuanto al servicio
y de atencion al cliente.

e Desarrollar acciones promocionales de manera que contribuyan a la estrategia
de diferenciacion del negocio, en fechas especiales como el dia de la madre,
dia del padre cumplearios y beneficios a clientes fieles.

e Formular técnicas de marketing que logre una participacion del 20% del
mercado a partir de los 6 meses desde la introduccion del servicio del lavado
ecoldgico del vehiculo.

e Plantear campafas publicitarias a traveés de los medios de comunicacion
masivos para lograr el reconocimiento de la marca de la empresa en la mente
de los consumidores.

4.2. SEGMENTACION DEL MERCADO

Segin GONSALES."Segmentar el mercado es dividirlo en funcion de las
nesesidades de sus componentes de sus gustos y deseos. Mientras mas exacto sea la
division que sea haga en el mercado mas definido sera el perfil del cliente potencial y
de sus nesesidades”. (2015, pag. 24).

El mercado meta, el cual estara orientado el servicio de lavado ecoldgico de vehiculo
son todas las personas en general que poseen un vehiculo liviano que asisten a una

lavanderia en del departamento de Tarija Provincia Cercado.

Se utilizara una estrategia de segmentacion para de definir el publico objetivo. Al ser

una empresa que se busca lograr una gran penetracion dentro del mercado, la
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estrategia de concentracion es la adecuada, porque este tipo de tactica se concentrara

s6lo en un mercado.

Las variables para la segmentacion del mercado son: variables Geografica como
departamento, provincia, poblacion; variables demograficas, edad género y tipo de

clientes; Variable Piscogréfica ;clase social.

CUADRO N°21
VARIABLES DE SEGMENTACION

Segmentacion Geogréfica

Departamento: Tarija
Provincia: Cercado

Poblacion: Urbana

Segmentacion Demografica

Género: Masculino y Femenino

Edad: 18 6 mas afios de edad

Segmentacion Psicografica

Clase Social: Media-Alta

Estilo de vida: Indiferente

Fuente: Elaboracion propia.
4.3. ESTRATEGIAS DE MARKETING

El plan de marketing opera en dos niveles, nivel estratégico y nivel operativo; a
continuacion se formularan diversas estrategias de marketing que van a responder a la

problematica planteada en la primera parte de la presente investigacion.
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4.3.1. MARKETING ESTRATEGICO

De acuerdo a la investigacion de mercado para hacer efectiva la demanda, se opt6

aplicar la siguiente estrategia:
4.3.1.1. Estrategia de Diferenciacion

Esta estrategia tiene por objeto dar cualidades distintivas al servicio, de esta
manera crear una situacion de competencia Unica en el mercado, debido que sera un
servicio diferente a la industria de lavado de vehiculos. La empresa se basa en prestar

el servicio completo en cuanto a lavado ecoldgico de vehiculos livianos.

Se aplicara esta estrategia con el fin de retener los clientes, haciendo que el
servicio sea percibido como Unico en el mercado, con la prestacion de servicios
adecuados y completos. Esta ventaja competitiva nos permitira crear una defensa

contra los competidores sustitutos.
4.3.1.2. Determinacion de la presentacion gréafica del servicio

Otra forma de afadir valor al cliente es hacer que el servicio sea distintivo hacia la
competencia tanto por su apariencia como por su utilidad, por lo que se pretende crear
una buena imagen, como representacion del servicio y que este pueda posicionarse en

la mente del consumidor.

LOGOTIPO

Para poder disefiar el logo tipo de la empresa se tomo en cuenta la percepcion y

comportamiento de las personas.

Cada persona “recrea” la realidad en funcion de lo que percibe e interioriza La
internalizacién” de una misma realidad objetiva, a su vez, infinitamente subjetiva, ya
que depende de la propia interpretacion que cada sujeto le otorga. Este tipo de
proceso es que hace que el cerebro funcione de determinada manera y que ello tiene

su correlato en nuestra contacto es una de las mejores formas de optimar la gestién de
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management y mejorar nuestras estrategias para comprender las funciones cognitivas

asociada al comportamiento de los clientes. (BRAIDOT, 2005, pag. 26).

Para el mismo se utilizara algunos elementos del neuromarketing, (Anexo N°16)
el cual hoy en dia se ha convertido en una herramienta interesante para poder captar
la atencidon del cliente, pues el mismo apela a las emociones de las personas teniendo
en cuenta un supuesto fundamental, el cual es que las personas actian en base a sus
emociones y las emociones actGan en base a instintos para después tomar,

fundamentar o compensar esa decision con la légica.

IMAGEN N° 1
LOGOTIPO

Eotvis)

El logo tipo propuesto para la empresa presentara la siguiente caracteristica:

Se utilizara un vehiculo que representa el sector, para el cual la empresa esta
brindando el servicio, que posee una forma ovalada porque se pretende transmitir
modernidad, amistad, adaptabilidad y creatividad, lo cual hace que sea de calidad a la
vista de los consumidores. Ademas de ser de un color predominante verde, ya que
genera una sensacion calmante, simboliza la esperanza y se relaciona con la
naturaleza, porque la empresa tiene un enfoque de operar de forma amigable con la

naturaleza, en su cuidado y su preservacion.
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e MARCA

FEcoMVash

La marca de la empresa estara representada por “ ECOWASH “Es la abreviatura
de dos palabras referente al servicio que se brinda: ECO=Ecolégico WASH= lavado

en cual se traduce lavado ecoldgico.

El tipo de letra es de color negro, que reflejan modernidad y elegancia al mismo

tiempo.
e ESLOGAN
LA VIDA EN TUS MANOS
La frase utilizada como  slogan

sera “La vida en tus manos “mediante el cual se pretende crear conciencia en las

personas, y que estas se sientan comprometidas, en el cuidado del medio ambiente.
4.3.2. MARKETING OPERATIVO
4.3.2.1. Marketing Mix

Para cumplir los objetivos propuestos es necesario aplicar La mezcla comercial o
también conocido como Marketing mix, por que influye de manera directa con el
comportamiento del cliente .Que esta conformada por las llamadas “7 Ps” del
Marketing Mix de servicios, las cuales significa: Producto, Precio, Plaza, Promocion,
Personas, Evidencia fisicas y Procesos, tales elementos actGan de manera

coordinada.

Asi mismo, cada una de estas divisiones esta compuesta por las variables de
mercadotecnia que se analizard y desarrollard el servicio de lavado ecoldgico de

vehiculos.
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GRAFICO N°14
LAS 7PS.

7 ‘P's

MARKETING

PHYSICAL
PROCESS kA EVIDENCE

PRODUCT

Fuente:https://www.marketingsgm.es/marketing-mix-servicios-las-7-ps/

Estas cuatro Ps representa al concepto de los vendedores, respecto a las herramientas
del marketing disponibles para influir en los compradores, Pero desde el punto de
vista del cliente, cada herramienta de marketing estd disefiada para aportar un

beneficio al cliente.

4.3.2.1.1. Producto-Servicio

Ofrecemos una propuesta para la implementacion de una lavanderia de vehiculos
con sistema de lavado ecoldgico, en la ciudad de Tarija provincia Cercado; con un

alto grado de calidad en limpieza y cuidado del vehiculo.

El servicio que vamos a brindar es el de lavado de vehiculos usando productos
biodegradables y/o maquina a vapor; el cual da una mayor calidad de lavado, que
lavado tradicional. Ademas que el servicio actuarad bajo una responsabilidad, con un
enfoque en el cuidado de un recurso primordial en la vida de los seres vivos como es

el agua.
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Los productos que se utilizaran para brindar el servicio de lavado seran productos
biodegradables, basados en una mezcla de polimeros que lavan y pulen el vehiculo
sin el uso del agua, estos productos disuelve las particulas de la suciedad del vehiculo
al instante protegiendo la superficie de ralladuras, y también deja una capa protectora
la cual deja el vehiculo brillante por mas tiempo. La otra forma de lavar el vehiculo es
a través de una maquina a vapor, estas solo serdn usadas en caso especiales, cuando
los vehiculos se encuentren con mayor acumulacion de suciedad (acumulacion de
barro). Y también se lo usa para un lavado de 6ptima calidad para el interior de un

auto, quitando el mal olor y manchas de asientos y alfombras.

Los servicios que se ofrecera son: lavado sencillo y el lavado completo exprés ya

que estos segun los resultados de investigacion de mercado son los mas demandados.

CUADRO N °22
TIPOS DE SERVICIO A OFRECER

Servicio Descripcion

Lavado Sencillo Lavado del vehiculo externamente.

Limpieza de la chapa del vehiculo y
enserado.

Limpieza externa de vidrios.
Limpieza de Llantas y aros.
Lavado completo Lavado del exterior e interior.
Express

Limpieza de la chapa del vehiculo y
enserado.

Limpieza externa e interna de vidrios.
Limpieza de Llantas y aros.

Aspirado del interior de alfombras,
asientos.
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Limpieza de tablero.

Perfumado interno

Fuente: Elaboracion propia.
4.3.2.1.2. Precio

El precio es una variable fundamental, por lo cual se debe definir de manera correcta
y asociarlo con la calidad del servicio. Su determinacion se detallara en el plan
financiero tomando en cuenta sus factores a cubrir, como el costo de operacion, de
comercializacion, administracién, y también tendrd una relacion con el de la
competencia, el cual debera obtener un margen de utilidad, que servird para el

crecimiento de la empresa.

CUADRO N° 23
PRECIO DE REFERENCIA DE OTRAS LAVANDERIAS

Detalle Lavanderia Lavanderia Lavanderia
Guzman Tarija San Geronimo
Servicio de 25-30 20-25 25-30

lavado basicos

Servicio de 45-50 40-50 45-50
lavado completo
0 expreés
Fuente: Entrevista con los expertos
4.3.2.1.3. Plaza
Debido a la naturaleza intangible del servicio, el canal de distribucion que ofrecera

la empresa seré de tipo directo al consumidor final (cliente), cuando el mismo cliente
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se aproxime a la planta para adquirir el servicio. EIl cual se encontrara ubicado en

Barrio palmarcito Av. Delio Echazu entre Av. Gamoneda y Circunvalacion.

Durante la ejecucion de los servicios el equipo encargado de realizar el servicio
estara en contacto directo con el cliente para verificar la satisfaccion de sus
requerimientos y de ser necesario implementar acciones correctivas y preventivas

para la satisfaccion del cliente.

GRAFICO N° 15
CANAL DIRECTO

Empresa Consumidor final
Propietarios de vehiculos
4.3.2.1.4. Promocién-Publicidad

Para poder comunicar las caracteristicas, atributos del servicio y poder llegar al
mercado potencial ofrecer el servicio por medio de promociones y publicidad, ya que
son aspectos muy importantes a la hora de tomar una decision puesto que influyen en
la decision de compra. Consigue ademas atraer mas clientes y fidelizar gran parte de

ellos.

De acuerdo a la informacion recabada por la investigacion de mercado, el medio
de comunicacion por el cual el publico objetivo suele utilizar con frecuencia para
informarse son: Las redes sociales, radio, television y otros respectivamente, de

acuerdo a dicha informacidn se propone llegar al publico objetivo a través de:
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Publicidad

Utilizar un spot publicitario en donde se dé a conocer las caracteristicas cualidades
y virtudes del servicio como también generar imagen corporativa de la empresa esta

realizara en los siguientes medios de comunicacion:

e Marketing offline ( Radial)
Radio

Para la seleccion de la radio se seleccion la emisora (GLOBAL Y MAXIMA), Ya
que estos medios de comunicacion pueden apreciarse en cualquier punto en donde se
encuentre sea trabajo o en el hogar, es escuchado por jovenes y adultos siendo de
clase alta, media o baja, llegando asi a todo la poblacion. Ademas que los costos son
mas bajos y la cobertura de las mismas es amplia.

En el mensaje se utilizara un lenguaje claro y al mismo tiempo impactante en el
momento del mensaje publicitario. Se detallaran los servicios que se ofrecen, los

horarios, la ubicacion y los contactos para cualquier consulta.

De acuerdo a los objetivos planteados, para poder introducir el servicio al mercado
y que sea reconocido, se realizara pases publicitarios por tres meses al afio, esto con

la intencién de no saturar al publico con excesiva publicidad.

A continuacién se estima costos de spot publicitario de audio, para los medios de

comunicacion ya mencionados.

CUADRO N° 24
SPOT PUBLICITARIO DE AUDIO

TIPO DE DURACION PRECIO
PUBLICACION
Jingle Publicitario 30 segundos Bs 500
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Fuente: Elaboracion propia.

El spot publicitario sera realizado en la Radio Maxima FM, tiene un costo de 500
Bs (solo elaboracion).

CUADRO N° 25
SPOT PUBLICITARIO DE AUDIO “RADIO GLOBAL”

9:00 Mafiana Noticiero 4 Bs. 2400
am a 12 informativo 1200
am
TOTAL 4 2400

Costo mensual de spot publicitario en Radio =1200

El pase de spot publicitario en la RADIO GLOBAL F.M. Tiene un costo de 1200

por 4 pases al dia en el programa informativo Se realizara 4 pases por programa, por
dos meses al afio. (Anexo N° 17) .

CUADRO N° 26
SPOT PUBLICITARIO DE AUDIO “RADIO MAXIMA FM.”

10:00 am Mafana Noticier 1 Bs. 550 1.100
al2am informativa 0
S
13:00 pm. Informes Noticier 1 Bs. 600 1200
A 14:00pm 88 0
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TOTAL 4 1.150 2.300

Costo mensual de spot publicitario en Radio =2300

El pase de spot publicitario en la RADIO Maxima F.M. Tiene un costo de 550 en
el programa Mafiana informativas y 600 en Informes 88.Se realizara 1 pases por
programa, por dos mes, esto con intencion de no saturar al publico con excesiva
publicidad. (Anexo N2 18)

e Marketing Online (Redes Sociales)
Para poder compartir y difundir informacion relevante del servicio al publico
objetivo se propone utilizar las redes sociales, siendo este el principal medio de

informacion, segun la informacion obtenida de la investigacion de mercado.

Llegan a ser muy importantes porque a través de ello los clientes pueden ponerse

en contacto con la empresa, resolver sus dudas y pedir informacion sobre el servicio.

Otra ventaja de utilizar esta herramienta como medio de publicidad, es que son
recursos ecoldgicos que no generan residuos que contaminen el medio ambiente, los
mensajes llegan por medio del internet, que en cualquier momento generan
comunicacion, las ventas son menos costosas Yy la informacién se difunde a miles de

personas, convirtiéndole asi en un marketing viral.
Pagina Web

Para empezar la actividad comercial digital se utilizarda una pagina web
corporativa, para que los clientes puedan acceder a mayor informacion sobre el
servicio que ofrece la empresa “ECOWASH”, y también podran encontrar
informacion acerca de la empresa como mision , vision ,valores e objetivos, ademas
podra encontrar la direccion de la empresa ,consultar precios y promociones,

mediante un disefio llamativo y de facil navegacion para los usuarios, donde se
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. ____________________________________________________________________________________________________________|
establecerd hipervinculos con las diferentes redes sociales, como Facebook,

whatsapp Yy twitter de la empresa.

Disefio de la pagina Web

A continuacién se mostrara el disefio de la pagina web de la empresa la cual tiene

un aspecto dinamico.

IMAGEN N° 2
PAGINA WEB

Inicio Nuestro Trabajo Promociones Servicios
Contactenos

Para solicitar un pedido o sugerencia. Envienos un mensaje.

Hombre ———— 1
Correo Electrénico ———— ]
Mensaje

AUTOLAVADO |

Rapidc iciente g Ecologico

Contactenos

Noticias

. A medida que el hombre va
adquiriendo mas poder en la
naturaleza; las posibilidades

de empeorar la situacién ambiental se
incre sino se toman acciones

Para prevenir spam. Complete la siguiente operacién.

Operarlasuma:9+3=2 [ 7]

a tiempo; pues muchas de las
actividades  realizadas por esta
poblacién deterioran las condiciones
que integran el medio ideal.

Contaminacion
del Aire

ﬁjs el tipo de contaminacién
#® que se da como consecuencia

de la expedicion de humo
procedente de las industrias, fabricas,
asi como combustbles  fésiles
descargados de los automéviles; pues
son los que se acumulan en Ia
extension de la atmésfera
progresando a una contaminacion
continua; quitdndole de igual manera
que sucede en el agua, la purificacién
al aire imprescindible para la vida de
todos los seres vivos.

Eacebook | | EcowWash

4
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Facebook (Fan page en Facebook)

Facebook es la principal pagina social utilizada en estos tiempos, tiene una

combinacidon de contenidos de letras como publicaciones o posts, imégenes y videos.

Es una herramienta innovadora y facil de utilizar esta pagina social tiene vinculos
con toda la red, podemos saltar entre pagina de una manera muy facil y entretenido,

mejorando el flujo y el servicio que brinda a los usuarios.

Segun la informacién recopilada de la investigacion de mercado muchas personas
muchas personas utilizan Facebook como su medio de informacién, el cual lo utilizan
diariamente o por lo menos uno al dia esto hace que sea una herramienta eficaz para

poder promocionar y publicitar nuestros productos con mayor impacto

Disefio de la (fan page en Facebook)
Se presenta el disefio que tendrd la fan page de Facebook, la misma que esta

intimamente relacionada con la actividad de” ECOWASH”

IMAGEN N°3
(FAN PAGE EN FACEBOOK)

EcoWash
il AUTOLAVADO
Publicaciones [ IPDIC [ ), ; ficiente ¢ Ecol OICO
. ©S
Opiniones . : %
Fotos
Informacion #' Crear publicacion o i
o Aln no tiene calificacion
Comunidad
Inf = 3 w Escribe una pul ion
nformacion y anuncios i
y =/ Comunidad Ver todo

Ofertas Ryl OF 78
: < : i ersonas les gusta esto
@ Fotonideo & Etiquetaraa.. @) Registrarvisita  «ve ! p g
2\ 12 personas siguen esto

o Chat

Ruhlirasianae
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https://www.facebook.com/EcoWash-2228276384120479/

Fuente: Elaboracion propia.
WhatsApp

Desarrollar una aplicacion movil puede ser muy positivo para la visibilidad de la
empresa ECOWAMHS, con la intencion de transmitir la informacion de manera clara

pero descriptiva.

Es una buena forma de poder entrar en una relacion mas intima con los clientes.
Ademas que la aplicacion tiene acceso a muchos perfiles de los clientes que hacen el
uso de la aplicacion, lo que hora es obtener méas informacién del cliente y a la vez

compartir informacion, imégenes y promociones que brinda de la empresa.

IMAGEN N°4
(Whatsapp)
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ECOWASH && & Ve

Esto no es un nombre de usuario ni un pin. Este nombre
sera visible para tus contactos de WhatsApp.

Info y nimero de teléfono

Lavado ecoldgico de vehiculos

Persona encargada de llevar la estrategia de marketing online.

Se requiere un a analisis continuo y profundo de los anteriores grafico para hacer
efectivo el uso de esta herramientas de marketing digital, por tal motivo se contratara
una persona como Técnico en publicidad que se encargara de establecer las métricas
del plan del marketing digital , el cual debe estar consciente de las nuevas tendencias
Jla misma debera contar con gestores de analiticos web y tener muy claros los

objetivos que persigue la empresa.

Acciones Costo Costo
Cuatrimestral anual
Técnico en publicidad 2000 6000
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e Promociones

El propdsito de realizar las promociones concurre en establecer confianza entre el

cliente y la empresa haciéndoles participes de combos, descuentos, llaveros, bolsos

para mujeres, en dias especiales. Los cuales podran reclamar sus premios en oficinas

de la empresa una vez concluido el servicio. (Anexo N°19°).

En el siguiente cuadro se detallaran el cronograma de promociones por uso del

servicio.

Promocion

Premiamo
s tu fidelidad

Llaveros

CUADRO N° 27

CRONOGRAMA DE PROMOCION
(Vélida hasta agotar stop)

Tiempo de

apertura

Mes de

enero

Mes marzo

Especificaciones

Consiste que el clientes actuales lleven a
la lavanderia dos amigos (clientes
potenciales)a que adquieran los servicio y
se les otorgara un descuento del 50% de sus
dos proximas cita. Para esto se llevara un
control donde los clientes nuevos ensefiaran
la tarjeta de presentacion e indicara el
nombre del cliente que les recomendd y se

procedera a verificar la base de datos.

Los llaveros se repartiran el mes de dia
del padre (19 de marzo) a todas las personas
de sexo masculino, que adquieran el

servicio.
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Esta promocion es valida para cualquier
tipo de servicio.

Bolso Mes Mayo Las bolsas ecologicas seran repartidas
ecoldgico para el mes del dia de la madre (mayo) para
todas aquellas mujeres que adquieran el

servicio ese dia.

Promocion  valida para cualquier

servicio.
Feliz Todo el A los clientes de ECOWASH S.R.L. en
cumpleafios  afio el dia de sus cumpleafios se les obsequiara

un vale, para la adquisicién de un servicio
de Lavado completo(limpieza exterior e

interior del vehiculo)

Ladies Junio a Todos los dias jueves de los meses de
Day agosto junio a agosto se realizara lavado bésico
con descuento del 50%, a todas las personas

de sexo femenino que adquiera en servicio.
Fuente: Elaboracién Propia
4.3.2.1.5. Personas

El capital humano es una parte importantisima dentro de una empresa ya que de ello
dependera la satisfaccion del cliente, el personal con el que contara la empresa
estaran capacitados para tratar con los clientes, tener el conocimiento adecuado en

cuanto al lavado ecoldgico que realiza la empresa en su proceso con el beneficio que
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brinda adquirir el servicio y, sobretodo, que estén a gusto en su trabajo ya que esto se

verd reflejado en la ejecucion del servicio.

Asimismo la empresa tendra un reducido nimero de trabajadores que cada uno tendra
la misma importancia lo cual proporcionara un clima laboral favorable. Otro de los
aspectos que buscamos es que nuestros clientes fieles, que son la cara visible del
negocio, sean buenos comunicadores, que transmitan confianza, la experiencias que
tuvieron al adquirir el servicio, para esto la empresa debera lograr que estos clientes
se sienta satisfechos con el servicio y superar sus expectativas. Porque seran ellos
mismos quienes conseguiran una gran parte de nuestros futuros clientes, a través de
una marketing de boca a boca, ya que serdn ellos mismos quienes recomendaran el

servicio a sus familiares, amigos etc.
4.3.2.1.6. Evidencia Fisica

Cuando el cliente adquiere un producto quiere palparlo o manipularlo fisicamente
y este caso como se ofrecerd una servicio algo intangible, se hace dificil que el cliente
sienta que esta recibiendo algo tangible a cambio de su dinero por lo que no podria
sentirse satisfecho, por esta razon lo que ofrece la empresa es proporcionar alguin tipo
de evidencia fisica como pueden ser fotografias, testimonios o estadisticas. De esta
forma apoyamos nuestras afirmaciones en torno a la calidad del servicio. Tanto en las

redes sociales como en la pagina web.

Asimismo serd dard importancia a las instalaciones de la empresa porque los
clientes asocian a estos directamente con la calidad de servicio que se brinda como
ser el color del lugar que seran de color verde ya que al ser una empresa que operara
de manera amigable al medio ambiente, quiere brindar una sensacion de naturalidad y
crecimiento. Donde también en sus paredes se podra encontrar fotografias con
mensajes del cuidado del agua, sefializacion y de las diversas actividades que se
pueden realizar en la empresa también su inmobiliario es de mucha importancia

donde se reciba a los clientes, la limpieza de las oficinas y del ambiente donde se
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contara con area verde, de esta manera mejorara la percepcion de los clientes

intentando buscar la confianza y mostrar el enfoque de la empresa.

4.3.2.1.7. Procesos

El proceso se refiere al método por el cual los clientes son atendidos. Los clientes
ademas de esperar una cierta calidad en el servicio, buscan un servicio aumentando
que no solo se cumpla con las funciones basicas, sino también brindando un valor
agregado, de esta manera se creara una diferencia Unica en el servicio y atencion
cordial al cliente y por supuesto brindando un servicio de calidad; se ofrecerd

servicios: Pre y Postventa los propietarios de vehiculos, seran los siguientes:

e Servicios de Pre —Venta

El cliente interesado en adquirir los servicios del lavado, puede reservar su turno
utilizando la pagina de Internet, el teléfono movil o fijo. Esta secuencia reduce que

exista una la cola, para la espera del servicio.

e Servicios de Post-Venta

Toda la informacion suministrada por parte del propietario del vehiculo, quedara
almacenada en la base de datos y se podra utilizar para comunicar promociones,
eventos y ofertas futuras, logrando asi seguimiento a los clientes que adquirieron el
servicio, manteniendo la buena relacion de nuestros clientes, conociendo el grado de

satisfaccidn con los servicios recibidos y logrando asi la fidelizacién con ellos.
4.4. PRESUPUESTO GENERAL DE MARKETING

Se tiene un total estimado de 7200 al afio que la empresa ECOWAHS.S.R.L.
Debera invertir para dar a conocerse y de esta manera poder posicionarse en el
mercado tarijefio, el mismo no debe ser considerado como un gasto, Sino como una
inversion que podra ser recuperada a medida que las ventas generaren mayores

utilidades.
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Esta inversion tendrd un costo diferente cada mes, debido a que cada estrategia

sera realizada de manera rotativa y limitada segun fecha calendario programadas, por

lo que el gasto se ira solventando mes a mes, asi también dicho cronograma ayudara a

realizar una evaluacion de que estrategia tuvo mayor impacto en el consumidor

tarijefio y ayudo a la empresa a poder dar a conocer su producto.

Cabe hacer notar que dicho presupuesto esta sujeto a cambio y que el monto es un

estimado de lo que se invertiria en un afio, por lo que puede tener modificaciones

durante su ejecucion.

CUADRO N° 28

PRESUPUESTO GENERAL DE MARKETING

Presupuesto general de marketing

DETALLE CANTID COST
AD O Bs.

Llaveros (Mes  del 300 500
padre)

Bolsitas ecologicas(Mes 150 600
de la madre)

Jingle 30 seg/ 4 2400
Publicitario(Radio global)  pases

Jingle 30 seg/ 4 2300
Publicitario(Maxima Fm)  pases

Disefio publicitario de 30 seg 500
audio

TOTAL

Fuente: Elaboracion Propia.

N2 DE TOT
PEDIDOS AL
ANUAL

1 vez 500

1 vez 600

1 vez 2400

1 vez 2300

lvez 500
6300
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4.5. CONTROL DE MARKETING

Una vez desarrollado el plan de marketing es necesario crear un mecanismo de
control que nos permita ver los posibles errores o desviaciones que pueden surgir en

el plan y, de esta manera, podremos establecer los medios oportunos para evitarlos.

CUADRO N° 29
CONTROL DE MARKETING

Tipo de Responsa Proposito Indicadores
control ble
Control Técnico Controlar si A través de unos indicadores
del plan de de publicidad se estd de rendimiento de las acciones
alcanzando los en internet. Se Llevara un
Marketi objetivos control de las visitas de la pagina
ng. propuestos web, los comentarios en las

redes sociales, la procedencia de
nuestro trafico web, etc.

Control de los objetivos, éstos
han sido previamente
establecidos.

Estos objetivos seran
comprobaremos de forma anual.
Por lo tanto, en el mes de enero
se llevara a cabo esta accién. Si

Control Gerente E\_/a!uar la no se cumplen los objetivos, se
de general efectividad 1 10den cambiar para el siguiente
eficiencia ple ., la afio, antes de que los

INVersion de  comerciales vuelvan a hacer su
marketing

trabajo.
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A través de unos indicadores
que nos proporcionan las
Evaluar el opiniones 'y grado de

) grado de satisfaccion de los clientes por

Control Supervisor  satisfaccion el servicio. Se llevara a cabo a
de B del cliente.  través de encuestas de pequefias
satisfaccio que realizaran al finalizar las
n del operaciones del servicio. Otro de
cliente. los indicadores es comprobar la

fidelidad de nuestros clientes.

Fuente: Elaboracion propia.

El control de marketing estara a cargo de la persona encargada de marketing
online de la lavanderia ECOWASH,S.R.L. dentro de sus funciones a realizar en este
plan de marketing, sera el de controlar si se estdn alcanzando los objetivos de

marketing tanto en lo estratégico como en lo operativo.

El control de la eficiencia también estara a cargo del gerente general, dentro de la
eficacia desempefara las funciones de evaluar la efectividad de la inversion de

marketing.
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5. INTRODUCCION

Para establecer aspectos inherentes a las caracteristicas de la prestacion del
servicio de lavado ecoldgico de vehiculo que es objeto de estudio del presente plan de
negocio , como también del proceso , estrategias de flujo, su capacidad productiva ,
ubicacion y ademas de la indicacion de la tecnologia mas conveniente para
maximizar los recursos existentes, en este capitulo se describird en detalle los
mismos, para cuyo efecto se iniciara con los objetivos del plan de operaciones a partir

de los resultados de investigacion de mercado.

En el momento de disefiar este proceso de servicio, debe ser concebido como un
sistema y no tenemos que olvidar que este proceso debe estar concentrado

fundamentalmente en la satisfaccion del cliente.

5.1. OBJETIVO GENERAL

Disefar el proceso de operacion y determinar la capacidad del servicio de lavado

ecologico de vehiculos, a partir de recursos humano, fisico y técnico.
5.2. OBJECTIVOS ESPECIFICOS

e Identificar las caracteristicas del servicio

e Establecer la cantidad de fuerza de trabajo con la que contara la empresa
e Definir un punto estratégico para la ubicacion de la empresa.

e Identificar los insumos necesarios para el servicio de lavado.

e Estructurar los costos de inversion del servicio.

5.3. ESPECIFICACIONES TECNICAS DEL SERVICIO

El servicio de lavado ecoldgico de vehiculo corresponde a aquellas actividades que
implican ser un servicio mas eficiente y respetuoso con el medio ambiente, que
consuma la minima cantidad de agua y energia. Sin generar residuos, ni utilizar

productos contaminantes. Totalmente a mano, con una calidad superior a los sistemas
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tradicionales de limpieza y pensado para la comodidad y ahorro de tiempo. Un

servicio que proporcionara bienestar.

Tipo de servicio Descripcion

Lavado Sencillo Lavado ecoldgico de vehiculo con utilizacion minima
de agua con productos biodegradables.

e limpieza de chapa del vehiculo
e limpieza externa vidrios
e limpieza de Ilantas y aros
Lavado completo Exterior e interior
exprés
e limpieza de chapa del vehiculo
e limpieza externa e interno de vidrios
¢ limpieza de tablero
¢ limpieza de llantas y aros

e aspirado del interior alfombras , asiento

perfumado interno

5.4. PROCESO DE LA PRESTACION DEL SERVICO

Se considera para la elaboracion del proceso del servicio de lavado ecoldgico de
vehiculo una estrategia de flujo lineal el cual nos indica como realizar el sistema de
prestacion del servicio a brindar y recursos especificos a utilizar (personal, equipos,

maquinaria) en funcion a este servicio.

El proceso de operacion del servicio comienza cuando el vehiculo ingresa al local
y solicita el servicio este requerimiento puede ser en el lugar o mediante la pagina
web o Ilamado telefonico. En recepcion se le brindara la informacion necesaria para

el ingreso del vehiculo donde se indicaran los distintos tipos de lavado, cuando el
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cliente tome la opcién de tomar el servicio se le dirigira a la zona de lavado y se le

indicara el tiempo de espera y de ejecucion el servicio.

GRAFICO N° 16
PROCESO DE PRESTACION DEL SERVICIO

PROCESO TIEMPO INSUMO Y RESIDUOS
EQUIPO
-Ingreso
Recepcion _Informacién 5 minutos
del vehiculo del cliente

-tipo de lavado

Ubicacién del 2 livies
vehiculo de
lavado
1. equipo neumatico
2. agua 1. agua con
Eleccion de lavado Lavado simple 25 minutos 3. Producto biodegradables residuo
segin el cliente Lavado estandar 45 minutos 4. cera abrillantara 2. trapos
solicitud del cliente 5. Silicona usado
6. trapos 3. envases de
7. aspiradora pléstico
8. gel para tableros
Ejecucion del 5 minut
servicio minutos
Verificacion de la
calidad del servicio
Entrega del vehiculo P
minutos

al cliente

Fuente: Elaboracion propia
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5.4.1. Descripcion del proceso

Recepcidon del vehiculo
Recibir el vehiculo, registrar los datos dela movilidad del propietario y el tipo
de servicio a ser adquirido.
Eleccion de servicio

El cliente tiene la opcidn de elegir el servicio que requiera adquirir entre
las alternativas que brindara la empresa, asi como: lavado Simple y exprés.
Ejecucion del servicio

La prestacion del servicio estd en funcién al tipo de servicio seleccionado
por el cliente, este proceso inicia al momento de ubicarse en el area de lavado,
y finaliza cuando se concluye con la limpieza del vehiculo.
Verificacion de la calidad del servicio

Este proceso consiste en que se verifigue minuciosamente el trabajo
realizado de manera eficiente para su posterior entrega a su propietario, o caso
contrario el servicio sera ejecutado nuevamente.
Entrega del Vehiculo

Mediante este proceso culmina la prestacion del servicio de lavado de

vehiculo y preparado para ser entregado a su propietarios.

5.4.2. DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO DE SERVICIO ECOWASH

Para la elaboracion el diagrama de flujo de la empresa de lavado ecologico de

vehiculo se utiliza los simbolos de la norma ISO 9000. Como se detalla a

continuacion:
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GRAFICO N2 17
DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO

LAVADO DEL VEHICULO
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5.4.3. ESQUEMATIZACION DEL PROCESO DE SERVICIO

ENTRADA PROCESO SALIDA
d?sle::\l/til::?o Prestacion C_Iiente
del servicio satisfecho

Retroalimentacién

Dado que el proceso de produccién es considerado como un sistema el mismo

tiene:

e Elemento de entrada: tenemos una solicitud de servicios en la cual hay una
necesidad del cliente a utilizar este servicio de lavado de vehiculo ecoldgico.
Entre los recursos que ingresan al proceso de operacion estan constituidos por
recursos humanos, tecnologia, infraestructura, servicio basicos (agua y luz) e
insumos necesarios para la realizacion del servicio.

e Proceso: se lo define como caja negra a los distintos sucesos y eventos, donde
se combinan eficientemente : recursos , econémicos, fisicos , tecnolégicos ,
insumos y otros para brindar un excelente servicio de lavado para satisfacer
de esta manera las necesidades y expectativas del cliente .

e Elemento de salida: tener un cliente satisfecho cumpliendo con sus
expectativas.

e Retroalimentacion: en caso de existencia de cliente insatisfecho por el
servicio adquirido se procede nuevamente a su ejecucion.

5.5. LOCALIZACION DE LA EMPRESA

Debemaos ser conscientes de que la localizacion se debe realizar tomando en cuenta

una infinidad de factores y con previa aplicacién de algin método. En este caso
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vemos conveniente y adecuada el método puntaje ponderado, para ella dicha

identificacion de alternativa y factores que se detallan a continuacion
5.5.1. IDENTIFICACION DE ALTERNATIVAS DE LOCALIZACION

Para la evaluacion de esta empresa de servicio identificamos dos alternativas de

localizacion los cuales son dos lugares estratégicos.

e Primera alternativa (Al): Barrio Aeropuerto calle héroes del chaco
e Segunda alternativa (A2): Barrio Palmarcito avenida Delio Echazu entre
avenida Circunvalaciéon y Gamoneda.
5.5.2. IDENTIFICACION DE FACTORES DE LOCALIZACION

De acuerdo a estas dos alternativas de localizacion, ya planteados en el anterior
paragrafo, se toman en cuenta varios factores que tienen impacto, de la misma manera

su analisis de cada uno de ellos. Los cuales se mencionan a continuacion:

CUADRO N° 30
FACTORES DE LOCALIZACION

FACTORES DE PONDERACIONES
LOCALIZACION
Aproximidad al cliente (mercado) 20 %
Sistema de trasporte (via de 7%
acceso)
Disponibilidad de servicio bésico 15%
(energia)
Tamaiio del local (Terreno) 18%
Proximidad a la competencia 10%
Impacto ambiental 15%

(contaminacion)
Ambiente de trabajo 15%
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Fuente: Elaboracion propia.

El anélisis y valoracion de las alternativas atreves de una matriz de preferencia y los

puntajes se le asignaran segun la escala del 1 al 100.

CUADRO N°31
CALCULO PARA LOCALIZACION

Wj*Pij2

SO

Proximidad al 20 40 65 8 13
cliente (mercado) %

Sistema de 7 50 60 3.5 4.2
trasporte (via de %
acceso)

Disponibilidad de 15 65 70 9,75 10.5
servicio basico %
(energia)

Tamano del local 18 50 65 9 11,7
(Terreno) %

Proximidad a la 10 30 50 3 5
competencia %

Impacto 15 60 35 9 5,25
ambiental %
(contaminacion)

Ambiente de 15 60 65 9 9,75
trabajo %

51,25 59,4

Fuente: Elaboracion propia.
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Puntos ponderados

PP=} Wj*Pij
Para la alternativa:
PP1=51,25 Puntos PP2=59,4 Puntos

El servicio de lavado ecoldgico de vehiculo de acuerdo al método aplicado,
investigacion de mercado considerando la demanda por el servicio a ofrecer. Se
establecio que la zona seleccionada es el Barrio Palmarcito de la ciudad de Tarija
provincia Cercado (A2). Mas especificamente en la avenida Delio Echazu entre
avenida Circunvalacion y Gamoneda. Lo cual es una zona que presenta mayores
ventajas para la localizacion, ademas cuenta con todos los servicios necesarios para el
funcionamiento de nuestro servicio, tanto para brindar mayor accesibilidad y

comodidad a las personas que requieran el uso de nuestro servicio.

GRAFICO N° 18
CROQUIZ DE ECOWASH S.R.L.

%o,

+ @

Bosquecillo
» € Juan XXl
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Ubicacion de negocio — Casa Matriz del Autolavado Ecoldgico

5.6. TAMANO DE LA EMPRESA

La infraestructura para brindar el servicio de lavado ecoldgico de vehiculo tendré
comodidad tanto para quienes trabajen dentro de la empresa como para quienes

visiten las instalaciones, con el fin de brindar la mejor atencién a los clientes.

El terreno tendra una dimensién de sup 338,75 m? disponibles, en la cual se tendra
6 ambientes correctamente segregadas, las cuales se detallan a continuacién con su

respectiva superficie (m2).

CUADRO N° 32
AMBIENTES DEL LAVADO DE VEHICULO

item Areas Superficie(
m?)

1 Oficina de Administracion y recepcion 4x6

2 Ambiente de maquinaria y equipo 4x4

3 Ambiente de Lavado vehiculo 10x10

4 Ambiente atencion al clientes 4x8

5 Dos Bafios 2x2

6 Ambiente para depdsitos de insumos 4x4
Estacionamiento 134,75

Fuente: Elaboracion propia
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5.6.1. DISTRIBUCION INTERNA DE LA LAVANDERIA DE VEHICULO

La distribucién interna de la lavanderia de vehiculos ,debe justificar una
correlacion en cuanto a los ambientes, para poder brindar un servicio de calidad y
optimizacion de tiempos, como se menciona son 6 ambientes con lo que contara .

IMAGEN N°5
PLANO DE LA INSTALACION
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IMAGEN N° 6
DISTRIBUCCION DE LA PLANTA

PLANTA ESC: 1-120
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Elaboracion: Estudiante de Arquitectura Pastrana Rodrigo.
5.7. CAPACIDAD DE OPERACION TOTAL

Para determinar la capacidad de operacion del servicio de lavado ecoldgico de
vehiculo liviano en la ciudad de Tarija se toma en cuenta las horas hombres que esta
en funcion a la cantidad de personas que participen en el proceso de la prestacion del

servicio, este caso 4 operarios.

La operacion efectiva nos plantea a prestar un servicio en un determinado tiempo

pero en condiciones normales la capacidad de fuerza necesaria.

En el siguiente cuadro se refleja la capacidad de prestacion del servicio de la

empresa.

CUADRO N°33
CAPACIDAD DE OPERACION

Servi 25 8 7.3 7,3/25 0,26 6
cio
basico
Servi 40 8 11 11/40 0,27 10,8
cio
completo
. 20.3 16.8

8 horas x 60 minutos
1 hora

= 480 minutos disponibles para trabajar a la dia
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480 minutos _
16,8 h

Capacidad de prestacion del servicio = 29 vehiculos al dia

Se alcanzé calcular la capacidad de prestacion del servicio del total de tiempo a
trabajar en el dia dividido entre la UNIDAD DE MEDIA AGREGADA que se

calcul6 anteriormente asi como se detalla en el cuadro anterior.

CUADRO N°34
PLAN DE OPERACION

N Detalle DI ME ANO
o A s

1 Capacidad de prestacion de 2 75 9075

servicio 9 6

2 Total horas requerida a trabajar 6 15 1810
1

3 Horas hombres disponibles 8 20 2400
0

Fuente: Elaboracion propia.

1. Capacidad de prestacion de servicio
Dias al mes 26,1 * 29 vehiculos al dia = 756,3 vehiculos lavados al mes.
756,3*12 anual = 9075 vehiculos capacidad de servicio anual
2. Total horas requeridas a trabajar anual
Vehiculos 9048 *17 minutos = 108.576 minutos anual / 60 minutos = 1810
horas al afo.
3. Horas disponibles a trabajar
8 horas al dia x 25 dias = 200 *12 anual =2400 horas disponibles.
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Como se puede observar en el cuadro se espera adquirir y vender 9048 Servicios el

primer afio, Cada mes se realizara la adquisicion de 754 Servicios y se espera vender

29 servicios al dia.

5.8. REQUERIMIENTO DE LAS OPERACIONES DEL SERVICIO

Para la realizacion del servicio de lavado ecoldgico se utilizard productos

biodegradables, maquinaria y equipo que continuacién se detallara todo lo necesario:

CUADRO N°35
REQUERIMIENTO DE EQUIPO, MAQUINARIA'Y SUMINISTRO

MAQUINARIA Y EQUIPO

Cantidad Magquinaria Descripcion Técnica

BLACK DECKER
1 Aspiradora PAD-1200

o Potencial1l2 V
e Succién 320 mm
o Capacidad cuba: 500

ml
e Caudal de aire 900
(litros/min)

700 bs c/u
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NO

Computadora Computadora

5.000 bs c/u

PRODUCTO DE
LIMPIEZA

Lava Green de 20
litros

e Procesador Intel core

e Sijstema
Windows 8

operativo:

e Memoria : 8GB

e Discoduro:1BT

e Pantalla: 21.5

DESCRIPCION

LAVAGREEN.( lava encera y
protege vehiculo sin agua ) es un
producto  100% ecoldgico vy
biodegradable , su tecnologia
encapsula tierra o cualquier otro
tipo de suciedad adherida a la
chapa del vehiculo , facilitando la
limpieza del mismo , a su vez deja
una capa protectora de cera
carnauba prolongado la limpieza y
brillo se ahorra mas de 200 litros de
agua por vehiculo y protege de los

rayos ultravioleta.

CAPACID
AD MAX

80 lavados

de
completa

chapa
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3

Silicona 20 litros

Gel Para tablero 20

ml

Pafios
Fibra

de

micro

Gel para llantas facil aplicacion,
protege y abrillanta tus llantas es
ideal para la proteccion vy
conservacion de neumaticos, gomas
y otros similares, este potente UV
protege todo superficie de los rayos
ultra violeta que se encuentran en
los rayos solares. Evitando el
resecado y dandole un brillo
excepcional a la superficie aplicada
, humectandola para darle mayor

vida y residencia

Ideal para la proteccion vy
conservacion de plasticos acrilico ,
cuerina , muebles , madera , cueros
y tableros o consolas de auto este
agente UV protege toda la
superficie delos rayos ultra violeta,
es por eso que la emulsién de
silicona con un grado de pureza del
40% lo protege , humecta al punto

de darle mayor vida y resistencia .

Pafios de limpieza micro fibra de
alta  resistencia 'y  maximo
rendimiento, No deja pelusa ni
residuos, No raya la chapa del auto,
Son resistentes y tienen larga

duracién de vida.

160
aplicaciones

160
aplicaciones

50
Aplicaciones

de lava Green
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7,50 Bs
Materiales directos

o Agua

o Energia eléctrica

o Gas

o teléfono

Materiales indirecta

e Mesas de escritorio

e Computadoras

e Sillas

e Material de escritorio (cuadernos de registro, calculadora, lapiceras,
factdrero , corrector autoadhesivo).

e Herramienta auxiliar (alicate, candados, linterna, extinguidor).

e Informe de trabajo.

e Terreno.

5.9. DETERMINACION DE LOS COSTOS

Para poder llevar acabo la implementacién del servicio es necesario tener de
manera detallada una estructuracion de costos lo cual nos permitird conocer la
cantidad de dinero para dicha inversion. A continuacion detallamos los costos en los
incurrira ECOWHASH “S.R.L”.

1. Terreno

En lo que respecta el terreno donde se brindaré el servicio el costo por el mismo de

acuerdo su ubicacioén es . (Anexo N°20).
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CUADRO N°36

TERRENO
1 Compra del terreno Sup. 338.75 m? 195.970
Total 195.970

Fuente: Elaboracion propia

CUADRO N°37
INFRAESTRUCTURA Y CONSTRUCCION

1 Construccion  de 192 metros 620 119,040
ambientes ( sala de cuadrados de los
espera , oficina , ambiente

depositos, bafios )

2 Construccion  de 134 metros 80 10.720
estacionamiento lineal

Total 129.760

Fuente: Elaboracion propia

En lo que se refiere a la infraestructura la empresa iniciara a prestar sus servicios
con 1 tinglados de lavado de vehiculo. También se montara una sala de espera y

ambientes para el funcionamiento de la empresa. (Anexos N° 21).

2. Maquinaria Y Equipo
Dentro del proceso de servicio un elemento importante constituye el

soporte fisico, dentro de ese soporte fisico esta contemplado el equipamiento
para la ECOWASH S.R.L (Anexo N° 22)
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CUADRO N° 38

MAQUINARIA'Y EQUIPO

1 Aspirador 2 700 1400
2 Maquina  de 1 3000 3000
vapor
3 Generador de 1 1200 1200
luz
5 Extintor 1 150 150
Total 5,750

Fuente: elaboracion propia
3. Muebles Enseres
Los muebles y el material de escritorio que seran requeridos y utilizado por el
negocio se los menciona en los siguientes cuadro con detalle de los precios de

cada uno de ellos. (Anexo N2 23)

CUADRO N°39
MUEBLES ENSERES

1 Mesa de Muebles 2 300 600
Escritorio y Enseres

2 Televisor 1 1 1500 1500
TV “32”

3 Tienda 1 1 6000 6000
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movil
4 Sillas para Muebles 2 250 500
escritorio y Enseres
5 Sofa Muebles 1 2500 2500
y Enseres
Total 11.100

Fuente: Elaboracion propia

4. Equipo de Computacion. (Anexo N° 24)
CUADRO N° 40
EQUIPO DE COMPUTACION

2 Computad 5000 10500
ora
2 Impresora 250

Fuente: Elaboracion propia.

CUADRO N°41
MATERIAL DE ESCRITORIO

1 Cuaderno Acceso 2 10 20
rio

2 Recibos y Acceso 5 15 75
factarero rio

3  Engrampadora Acceso 1 5 10
rio

4  Lapiceras Acceso 4 2.5 10
rio
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5  Papel Bond Acceso 4 30 12
rio 0
6 Sellos Acceso 1 25 60
rio
Total 26
0

Fuente: Elaboracion propia.

5. Servicios Basicos

Los diferentes servicios basicos seran cancelados de acuerdo al consumo y a

las tarifas establecidas por nuestros proveedores directos

CUADRO N°42
SERVICIOS BASICOS

1  Energi 70 100 90 1080
a

Eléctrica
2 Agua 50 100 80 960
Potable
4 Teléfo 30 40 50 600
no
5 Tigo 350 350 350 4200
estar

Total 545 6840

Fuente: Elaboracion propia.
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Las herramientas que se toman en cuenta seran utilizadas cuando exista algln

inconveniente.

CUADRO N° 43
HERRAMIENTAS AUXILIARES

1 Alicate 2 10 20
2 Destornillador 3 8 24
3 Linterna 3 15 45
4 Alargador 2 25 50
5 Candados 4 25 100
Total 239

Fuente: Elaboracion propia

6. Requerimiento De Insumos
Estos insumos son necesarios para el proceso de este servicio ya que se los

adquirird de manera continua.
CUADRO N° 44
INSUMOS

1 Lava Green 8 20 150 1200 14.40
Litros 0

2 Gel para 4 20 500 2000 24.00

llantas Litros 0

3 Gel para 4 20L.itr 470 1880 22,56

tablero 0S 0
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4 Pafios de 12 Unida 7,5

micro Fibra des

5 Guantes 8 Unida 8
des

6 Pasta de 2 1 25

pulir Kilos

7 Ambientad 2 10 30

ores Litros

8  Detergente 2 5 kilo 15

p/limpieza

9 Ropa de 3 piezas Unida 150
Trabajo (5 prendas (2 d
operarios) veces al afo)

Total

Fuente: Elaboracion propios.

5.10. CONTROL DE CALIDAD

90

64

50

60

30

450

5.824

1080

760

600

720

360

900

65.38

e Se inspecciona y verifica los insumos que son partes del proceso de lavado,

considerando que sean de excelente calidad y aptos para ser utilizados en la

prestacion de este servicio.

e Se revisa los vehiculos con el fin de identificar el estado en el que estan

siendo recepcionado.

e EI control de calidad se realizara durante el periodo de duracién del proceso

lavado, secado del vehiculo hasta entrega.

e Se brindara especificamente calidad en la atencidn al cliente, a través de todo

el personal, mostrando amabilidad y eficiencia, dispuesto a solucionar

cualquier necesidad o requerimiento de los clientes.
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Se efectuaran estudios del comportamiento de post-ventas para detectar si en
el cliente queda satisfecho o no después de retirar su vehiculo en funcion a
dicho estudio se realizaran cambios en mejora del servicio.

Por otro modo de control sera a través de entrevista directa con la finalidad de
conocer la opinion de los clientes con respecto al servicio prestado. Por lo
tanto con este control lograremos nuestro objetivo, que es ingresar al mercado
de manera Gptima y con un alto nivel en cuanto a la calidad del servicio que

desea ofrecer, para satisfacer las necesidades de los consumidores.
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6. PLAN DE ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS

El presente capitulo indica el talento humano requerido como también los
requisitos de funcionamiento que debe cumplir la empresa de lavado ecoldgico de
vehiculos para el desarrollo de todas las actividades del servicio, de igual manera se
especificara su estructura organizacional asi como la asignacion salarial

correspondientes.

6.1. OBJETIVOS DEL AREA ORGANIZACIONAL

e Desarrollar un plan estratégico en la realizacion de tareas que apoyen y
refuercen las responsabilidades de los trabajadores para la satisfaccion de
las metas individuales o de grupo.

e Formular estrategias para motivar al mejor rendimiento del personal en su
trabajo.

e Plantear técnicas de seleccién del personal

e Nombrar los requisitos legales que son necesarios para la constitucion de la

empresa.

6.2. FUERZA DE TRABAJO

Se considera fundamental la fuerza de trabajo (Mano de obra), para la
implementacidn de su servicio de lavado ecoldgico de vehiculos, debido que la fuerza
de trabajo influira en los costos administrativos, asi mismo sobre la eficiencia de la
prestacion del servicio y para tener un control de flujo de ingresos u egresos, de
acuerdo a este valor, se plantea para la empresa ECOWASH contar con la siguiente

fuerza de trabajo (Mano de obra).

Gerente general quien inicialmente administrara todos los procesos de la empresa,
un técnico de publicidad, quien se encargara del objetivo principal de la empresa
generar demanda y satisfacer a la misma, un supervisor quien recepcionara las
Ilamadas de los clientes, verificacion de entrada y salida de los vehiculos como asi

también llevar el movimiento contable de la empresa compartiendo las
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responsabilidades con el Gerente General, 2 Operarios que serdn los encargados de
realizar el servicio de lavado y entrega del vehiculo.

CUADRO N° 45
FUERZA DE TRABAJO

CODI CARGO N° DE
GO EMPLEADOS
1 Gerente General 1
2 Supervisor 1
3 Técnico de publicidad 1
2 Operario 2
TOTAL 5

Fuente: Elaboracién propia
6.3. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL (ORGANIGRAMA).

El desempefio exitoso del personal en la empresa no solamente depende de las
habilidades, destrezas, sino principalmente de la motivacién, comunicacion y puestos
adecuados, los cuales causen satisfaccion en la ejecucion de sus tareas. Es por tal
razon el disefié de la estructura organizativa de la empresa de lavado ecoldgico de
vehiculos ECOWASH S.R.L.contara con una coordinacién formal de las tareas en los
diferente puestos de la cadena administrativa y operativa, donde las personas influyen
en las relaciones y roles para el cumplimiento de obligaciones y responsabilidades de

la organizacion.
6.3.1. TIPO DE ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La estructura organizacional propuesta para la empresa ECOWASH S.R.L. sera
una estructura formal de tipo lineal, que se caracteriza por ser rapida, flexible, de

mantenimiento de bajo costos y su contabilidad es clara ; ademas la relacion entre
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superiores y subordinados es cercana, por lo que la toma de decisiones se hace agil,

ademas contara con las siguientes caracteristicas:

6.3.2.

Proceso de Decision: Sera totalmente delegado al gerente, la junta de socios
solo toma decisiones en situaciones de emergencia.
Sistema de comunicacion: Los datos fluyen en todas las direcciones, es
decir, que todos los puestos de la empresa generan informacion por lo que es
necesario invertir en sistemas de informacién porque son bésicos para su
flexibilidad y eficiencia.
Relaciones interpersonales: El trabajo se realiza en equipos para incentivar
las relaciones y confianza mutua entre los operarios.
Sistema de recompensas y sanciones: Se incentivara de manera econémica y
simbdlica por el buen trabajo de los operarios, asi también las sanciones seran
decididas por el gerente de la empresa.
JERARQUIZACION DE PUESTO

GRAFICO N° 19

ORGANIGRAMA

Junta de
accionista

Gerente
general
------- Técnico en
publicidad
Supervisor
I—l
Operarios
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Fuente: Elaboracion propia.

En el grafico anterior podemos identificar claramente tres niveles: el nivel donde
se toma las decisiones de la empresa, representado por la junta de socios quienes esta
a cargo de un normal desempefio del servicio, un segundo nivel denominado tactico
representado por el supervisor quien estara a cargo de optimizar al maximo la
capacidad de prestacion del servicio y finalmente el nivel operativo dentro del cual
estan 2 operarios hombres y una persona staff que estara a cargo de la publicidad de

la empresa que es contratado tres veces al afio .

6.3.3. NIVELES DE LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

IMAGEN N°7
CADENA DE MANDO ORGANIZACIONAL

Oraano deliberante

Ejecutivo

u peI‘VI SO Administrativo
Operarios Operativo
Organo deliberante —> Junta de accionista
Ejecutivo —» Maxima autoridad ejecutiva (Gerente)
Supervisor —> Instancia de apoyo
Operativo — Fuerza laboral

6.3.4. MANUAL DE FUNCIONES

Las unidades de trabajo examinado en el organigrama anterior comprenden una
serie de diligencias o funciones que de manera formal y explicita se describe en el

siguiente manual de funciones:
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“ECOWASH S.R.L”

ot

DATOS DEL PUESTO

NOMBRE DEL CARGO Gerente General

JEFE INMEDIATO Junta de socios
SUPERVICION A Supervisor, Técnico de publicidad y operarios.
EJERCER
TIPO Permanente
Disefar estrategias para incursionar a la
OBJETIVO empresa en el mercado tarijefio.
FUNCIONES

1. Dirigir y controlar las actividades dentro de la empresa.
2 Administrar los recursos financieros, operativo y el talento humano.

3 Atencion a los clientes (recibir pedidos, atender quejas o reclamos de los
clientes)

Realizar y analizar los balances y estados de cuenta.

Buscar mercado y supervisar a los trabajadores.

Contratar le personal necesario para brindar el servicio de lavado.

o o1~

PERFIL DEL CARGO
1. Titulo Profesional en Administracion de empresas o carreras afines.
2. Capacidad de trabajo en equipo, liderazgo y motivador
3. Capacidad en la toma de decisiones.
4. Fortaleza mental y fisica.
5. Integridad moral y ética.
6. Experiencia : Minimo un afio
7. Conocimiento de las normativas legales vigentes.

Fuente: Elaboracion propia.
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(EcoWash)
“ECOWASH S.R.L”

DATOS DEL PUESTO

NOMBRE DEL CARGO Supervisor

JEFE INMEDIATO Gerente general
SUPERVICION A Operarios
EJERCER
TIPO Permanente
OBJETIVO Dirigir, coordinar y controlar todas las acciones

de operacion, en el lavado ecoldgico del vehiculo,
de manera eficiente y eficaz, teniendo en cuenta la
buena ejecucion y culminacion de los servicios
que brinda la empresa en base a procedimientos
establecidos.

FUNCIONES

1. Recepcion de todas las llamadas para el servicio de lavado para el
vehiculo.

2. Seguir normas de seguridad pertinentes, a fin de evitar accidentes de
trabajo.

3. Verificar la calidad del servicio ofrecido por la empresa.

4. Coordinar y controlar las distintas actividades en la prestacion del
servicio.

5. Coordinar el orden, higiene y seguridad en las areas de trabajo.

6. Controlar el uso suficiente de los materiales y equipos de la empresa.
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PERFIL DEL CARGO
Formacion técnico superior en administracion de empresas y ramas
afines.
Experiencia 1 afio en cargos similares.
Excelente atencidn al cliente y percepcion.
Habilidad de ejercer el control en le personal.
Capacidad de trabajo de equipo y bajo presion.

=

oW

Fuente: Elaboracion propia

/@ “ECOWASH S.R.L”
(EcoWash)

DATOS DEL PUESTO

NOMBRE DEL CARGO Técnico de publicidad.

JEFE INMEDIATO Gerente general.
SUPERVICION A Ninguno
EJERCER
TIPO Eventual
OBJETIVO Planificar dirigir y coordinar las actividades de

publicidad de la empresa.

FUNCIONES

1. Preparacion o elaboracion de todas las noticias, articulos, fotografias,
etc. que se entregan a los medios de comunicacion.

Asesoramiento en el disefio de estrategias de publicidad.

Manejo del marketing directo atreves de redes sociales.

Controlar la eficacia dela publicidad.

Habilidades de TIC, especialmente en el uso de bases de datos e Internet.

o akown

Perseverancia para persuadir a otros de que acepten sus ideas.

PERFIL DEL CARGO
6. Formacion Técnico superior en marketing y ventas , disefio gréafico.
7. Experiencia 1 afios en cargos similares
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8. Habilidades:

e Destrezas en informatica.
Imaginativo
Analitico
Creativo
Persistente.
Comunicativo

Fuente: Elaboracion propia.

/\_/
(EcoWash)
“ECOWASH S.R.L”

DATOS DEL PUESTO

NOMBRE DEL CARGO Operario

JEFE INMEDIATO Supervisor-Gerente general
SUPERVICION A Ninguno

EJERCER
TIPO Permanente

Cumplir de manera eficiente y eficaz las tareas

OBJETIVO encomendados teniendo en cuenta

la buena

ejecucién y Culminacion de los servicios que
brinda la empresa en base a procedimientos

establecidos.

FUNCIONES

1. Seguir normas de seguridad pertinentes, a fin de evitar accidentes de

trabajo.

2. Responsabilizarte de todas las herramientas y equipo que sean

asignados a su persona.

3. Utilizar adecuadamente los insumos y equipos de trabajo que estén a su

cargo.

4. Utilizar adecuadamente los insumos y equipos de trabajo que estén a su

cargo.

5. Trabajar en coordinacion con el equipo de trabajo para lograr servicios
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con altos estandares de calidad.

N

PERFIL DEL CARGO

Formacion: Minima de bachillerato.
Experiencia: Ninguna

3. Habilidades:

Excelente atencion al cliente

Manejo eficiente de los equipos de limpieza

Trabajo en equipo

Capacidad de trabajar bajo presion

Ejecutar efectivamente las instrucciones para cumplir los
procedimiento

Fuente: Elaboracion propia.

6.3.5. ADMINISTRACION DE SUELDOS Y SALARIOS

La administracién de sueldos y salarios se relaciona con la remuneracion que debe

percibir una persona, la cual debe tener concordancia con los deberes y

responsabilidades que involucren el puesto o cargo que desempefie dentro de una

organizacion. El nivel de salario esta acorde al puesto, responsabilidad y rendimiento

del trabajador.

NO

CUADRO N° 46
ADM DE SUELDOS Y SALARIOS

GARGO SUELDO SUELDO
MENSUAL ANUAL

Gerente Administrador 3000 36000

Supervisor 2060 24720

Técnico de publicidad/ 3 2000 6000
veces al afio

Operario 1 2060 24720
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. ______________________________________________________________________________________________________|
5 Operario 2 2060 24720

TOTA 11.180 116.160
L

Fuente: Elaboracion propia.
6.3.6. CAPACITACION DEL PERSONAL
6.3.6.1. Reclutamiento

Utilizaremos los medios mas eficientes e imparciales para el reclutamiento del

personal, los medios van a depender de las caracteristicas del puesto:

e Gestion de anuncios de puestos

Realizaremos un anuncio de acuerdo a las caracteristicas que necesite cada puesto
para atraer a los mejores candidatos y rentabilizar asi el coste de inversion que la
empresa realiza con la publicacion del anuncio.

e Evaluacién de candidatos

La areas que se evaluaran van a depender del puesto a ocupar, por ejemplo para los
puestos del nivel ejecutivo y nivel estratégico se necesitara lo siguiente:

Competencias genéricas: Se evaluard el grado de iniciativa, capacidad de
negociacion, colaboracion, flexibilidad, liderazgo, excelencia, Organizacion, trabajo
en equipo, etc.

Competencia técnica: Competencia relativa a conocimientos y formacién del
candidato.

El nivel operacional, sera mas sencillo, puesto que lo mas importante en cuanto a

las caracteristicas del puesto sera la atencion al cliente.
El reclutamiento se realizara por las siguientes técnicas:

e Radio.- Se utilizaré este medio ya que es el méas escuchado por la poblacion,

en él se especificara los requisitos para cada puesto.
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¢ Redes sociales.-De igual manera se utilizara este medio para atraer personas
interesadas a trabajar en la empresa.
Cabe destacar que en cada medio utilizado se especificara la direccién, numero de

celular y horario en él se puede realizar la entrevista.
6.3.6.2 Seleccion

La importancia de una adecuada seleccion de personal en las organizaciones
empresariales es indiscutible. Por lo cual se plantea realizar dos entrevistas para la

seleccion:

1. Entrevista de seleccion

Como punto principal se reuniran todas informaciones sea posible al entrevistador,
siendo la comunicacién reciproca. En la entrevista de seleccion realizaremos tres
fases:

e Rapport, Este término significa “simpatia”, “concordancia” y en esta primera
fase de la entrevista lo que se hara sera crear un ambiente de relajacion, para
disminuir las tensiones que nuestro entrevistado pueda tener. También se hara
preguntas de la vida cotidiana, todo esto para eliminar las barreras, y que el
entrevistado se relaje que no esté presionado o que sienta tension.

e Cima, Aqui realizaremos la entrevista haciendo de entrada las preguntas para
saber si es apto par a cubrir la vacante, cabe aclarar que varia de acuerdo al
puesto.

e Cierre, Aqui daremos terminada la entrevista y se le dira al candidato que la
entrevista ha terminado y que tiene tiempo para que haga las preguntas, si en
caso tiene duda respecto al puesto, etc.

2. Entrevista final y decision de contratar

En la entrevista final citaremos al candidato seleccionado para ocupar el vacante y

describirle de nuevo puesto que ocupara, se le mencionara que documentos debe

entregar para generar su expediente dentro de la organizacion.
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6.3.6.3. Contratacion

Tipo de contrato

El tipo de contrato laboral que se realiza con los trabajadores de la empresa es el de
jornal, como establece la ley estos deben cumplir con la mayoria de edad, celebrando
de esta manera un contrato individual fijo, donde se especificara todas las clausulas
en las que se compromete a seguir las politicas de trabajo, sueldos, tiempo, norma,

prestaciones y responsabilidades.

Aspectos laborales

¢ Que tenga acceso a instalaciones adecuada de aseo, limpieza y seguridad.
e Contar con un equipo de trabajo que evite accidentes en la empresa
e Conservar una estrecha relacion laboral con las demas secciones de la
empresa.
e Contar con un equipo adecuado para desarrollar de una manera eficiente y
segura sus actividades.
6.3.6.4. Induccion

La persona encargada de realizar la induccion al personal de la empresa esta a
cargo del supervisor el cual hard conocer los objetivos de la empresa, las
instalaciones, todo lo que la empresa pueda ofrecerles a sus trabajadores, que

materiales van a utilizar y en qué momento lo llevara a cabo.
6.3.6.5. Evaluacion del Desempefio

La evaluacion que desempefiara la empresa deberd ser considerada con mucho
cuidado a la hora de la implementacion, porque este puede tener muchas
repercusiones dentro de la empresa, ya sea en la moral del empleado, sino se hace
conocer el objetivo de la evaluacion, como asi también en la eficiencia de la empresa,

la evaluacion debe ser considerado en los manuales de funcion de la empresa.
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El método de evaluacién del desempefio

e Método de escala grafica

El método que se utilizara en la empresa para la evaluacion del desempefio sera el
método de escalas graficas, por que brinda a los evaluadores en instrumentos de
evaluacion de facil comprension y de aplicacion sencilla, también posibilita una
vision integrada y resumida de los factores de evaluacion, es decir de las
caracteristicas de desempefio méas destacadas por la empresa y situacion de cada
empleado ante ellos ,pero también hay que considerar que no permite flexibilidad al
evaluador, en consecuencia, debe ajustarse al instrumento y no est¢ a las
caracteristicas del evaluador.

6.3.6.6. Relaciones de Trabajo

Para lograr que los trabajadores dentro de la empresa tengan buenas relaciones
estos deben estar conscientes de las obligaciones, responsabilidades y beneficios que

tienen.

Deben sentirse comprometidos con el trabajo que realizan en la empresa, sentirse
parte importante de ella, creando un clima de confianza y seguridad, de su actividad
que realiza dentro de la organizacion; debe existir una fluida comunicacién entre los
empleados para que mediante ella llegue una integracién las funciones y se cumplan

los objetivos de manera conjunta.

Para lograr este clima organizacional se realizara jornada de actividades
motivacionales una vez al mes, en donde las fechas que se tomaran en cuenta sera dia

de cumplearios que trabajan en la empresa. Se desarrollara actividades como:

e Celebracion de cumpleafios de las personas que trabajan en la empresa, con
una mesa de te y pastel.

e Las dinamicas de grupo, entre las cuales mencionamos las siguientes:
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Room Socape. Los equipos se encuentran en una habitacion cerrada y tendran que
salir s6lo si superan una serie de pruebas, puzzles o enigmas en los que tendrén que
cooperar y trabajar en equipo.

El cliente misterioso.- Aqui la empatia es la reina. El equipo de trabajo tendra que
ponerse en la piel de un cliente molesto e irritado. El objetivo serd convencer a ése
cliente, representado por una persona del equipo, para que se vaya contento. La
inteligencia emocional sera clave para saber como compensar al cliente con productos
0 servicios propios de la empresa. Ademas, en esta prueba pueden salir soluciones
creativas para aplicarlos en la realidad.

El ovillo.- En este juego los participantes se tienen que situar de pie formando un
circulo. A la primera persona en entrar en accion se le dard un ovillo de lana; ésta
tendrd que presentarse brevemente (nombre, puesto de trabajo, hobbies...) y cuando
termine tendra que lanzar el ovillo a otro de sus compafieros. Asi sucesivamente hasta
que el ovillo pase por las manos de todos los trabajadores y se forme asi una telarafa.
Cuando el ultimo de los participantes haya concluido su presentacion tendrd que
repetir la del compafiero anterior y devolverle la bola, y asi progresivamente hasta
que se deshaga la telaraiia. Con ello se rompe el hielo entre compafieros y se fomenta
la atencion.

6.3.7 POLITICAS Y REGLAMENTOS PROPUESTOS

6.3.7.1. Politicas

Como politicas de la empresa de lavado ecologicos “ECOWASH “, las cuales

guiaran en la toma de decisiones de los miembros de la organizacion son:

e Brindar trato justo y esmerado a todo el cliente en sus solicitudes y reclamo de
sus servicios, considerando que el fin de la organizacion es brindar un servicio
de calidad.

e La atencion al cliente es responsabilidad de todos los integrantes de la

organizacion, con el fin de orientar a los mismos.
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e Los clientes mas frecuentes y fieles, recibiran un reconocimiento especial,
determinado por el personal de la organizacion.

e Realizar evaluaciones periddicas en todos los cargos de la empresa para poder
detectar y evitar fallas, para su posterior correccion.

e Todos los integrantes de la empresa deben mantener un comportamiento ético.

e Los clientes antes de entrar a utilizar un servicio deben presentar en la entrada

la ficha proporcionada en recepcion.

6.3.7.2. Reglamentos

A continuacion se presenta los siguientes reglamentos que los miembros de la
empresa deben cumplir, de lo contrario estos seran sancionados con el descuento de

su haber basico.

e Puntualidad

e Buena presencia

e Responsabilidad y compromiso con el cargo o funcion que desempefia.

e Debe ser amable y cortes con los clientes en el momentos de atencion.
6.4. ASPECTOS LEGALES DE CONSTITUCION

La idea de instalar un centro de lavado de vehiculos se constituira bajo la figura de
responsabilidad limitada. que tiene su base juridica en el cddigo de comercio. Donde
los propietarios 0 accionistas obtienen las utilidades del servicio pero tienen una

responsabilidad limitada sobre una posible deuda que pueda tener la empresa.

La sociedad de responsabilidad limitada estara conformada por socios, el cual el
capital social estara dividido en cuotas iguales, si se requiere un aumento del capital

se determinara en asamblea de socios.
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6.4.1. CARACTERISTICAS DE LA SOCIEDAD DE RESPONSABILIDAD
LIMITADA

La sociedad de responsabilidad limitada estara conformada por dos socios, los
cuales aportaran el mismo monto del capital invertido con financiamiento propio, por

lo tanto cada uno de los socios tiene el poder de decision en la SRL.

e Denominacion o razén social: El negocio tendra la denominacion de
LAVADO ECOLOGICO DE VEHICULOS ECOWASH SRL.

e Capital de cuotas de igual valor: El capital social estar dividido en cuotas de
igual valor que correspondera al mismo monto para los socios.

e Aportes pagados en su totalidad: En este tipo de sociedad el capital social
debe pagarse en su integridad en el acto de constitucién social.

e Registro de socios: La sociedad llevara un libro de registro de socios donde
se inscribira los siguientes datos: Nombre, domicilio monto de aportacion etc.

6.4.2. ADMINISTRACION DE LA SOCIEDAD

La administracion de SRL. Estard a cargo de un gerente administrativo que sera

contratado por un tiempo indefinido.
6.4.3. ASAMBLEA DE SOCIOS Y FACULTADES
Asamblea de socios se tendra las siguientes facultades:

o Discutir, aprobar, modificar o rechazar el balance generala correspondiente al
ejercicio vencido.

e Aprobar y distribuir utilidades.

e Nombrar o renovar el personal.

e Constituir un directorio y aprobar reglamentos

e Autorizar cualquier movimiento de capital o la admision de nuevos socios.

e Decidir sobre la disolucion de la SRL. asi como el retiro de socios.
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6.4.4. REGISTRO LEGAL DE LA EMPRESA

Para constituir el servicio como una empresa, deber seguir una secuencias de

registro en distintas instituciones publicas, las cuales se muestran en el grafico.

GRAFICO N°20
CRONOGRAMA PARA EL REGISTRO DE LA EMPRESA

i

GOBIERNO
MUNICIPAL

CAJA DE

@ AFPS @ SALUD

Fuente: Elaboracion propia.
6.4.4.1. Fundempresa

Para constituir el servicio como una empresa, se tiene que registrar en la direccion
general de registro de comercio FUNDEMPRESA.

En el cual debera proseguir con los siguientes requisitos establecidos:
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El proceso se inicia en fundempresa donde la razon social (Nombre de la
empresa), la reserva es fundamental para que no haya duplicidad de razon social de la

empresa.

Posteriormente se debe acudir a un abogado para realizar el testimonio de
constitucién de la empresa y debera obtener el poder del represéntate legal. . (Anexo
Na25)

1. Formulario virtual de solicitud de inscripcidon con caracter de declaracion
jurada, debidamente llenado y firmado por el representante legal.

2. Testimonio de escritura publica de constitucion social, en original y
fotocopia legalizada legible.

3. Publicacion del testimonio de constitucién en la gaceta electronica del

registro de comercio a www.gacetadecomercio.gob.bo.

4. Testimonio de poder de representante legal (minimo dos ejemplares)
original y fotocopia

6.4.4.2. Servicio Nacional de Impuestos Internos

Para obtener la numeracion de identidad tributaria (NIT). En esta instancia se debe
representar la constitucion de la empresa. (Anexo N226)

1. Documento de identidad vigente
2. Factura o aviso fiscal o habitual, cuya fecha de emision no tenga una
antigliedad mayor a 60 dias calendario.
3. Croquis del domicilio fiscal y domicilio habitual
4. Llenar formulario MASI 001 para obtener el tramite.
6.4.4.3. Gobierno Municipal

Para emision de la licencia de funcionamiento segun ordenanza N° 030/2003 del
gobierno municipal de la ciudad de Tarija y la provincia Cercado, los requisitos son
los siguientes: (Anexo N&27).

1. Formulario de inspeccion (declaracion jurada)
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S.
6.

Fotocopia de cedula de identidad del propietario y/o representante legal
(actualizado).

Fotocopia del NIT

Autorizacion de tréafico y transporte del municipio (sefializacion de entrada y
salida de vehiculos).

Informe técnico emitido por la direccién del MEDIO AMBIENTE.

Plano

6.4.4.4. Fondo de Pensiones

1
2
3.
4

5.

Fotocopia CI. Presentante legal.

Fotocopia certificado de inscripcion del NIT
Fotocopia poder

Fotocopia fundempresa

Sello de la empresa (anexo N228)

6.4.4.5. Caja Nacional de Salud

Entregar el folder con los siguientes requisitos:

Formulario AVC-01 (Aviso de afiliacion del empleador) (Anexo N229)
Formulario AVC-02(Carnet de empleador) (Anexo N230)

Formulario RCI-IA (Anexo N&31)

Balance de apertura

Fotocopia de CI: del representante de la empres

Licencia de Funcionamiento de funda empresa o de la H.A.M.T.
Fotocopia de agua y luz

Croquis otorgado por cotizaciones

© ©o N o g B~ w DR

Planilla en 5 ejemplares
10. Testimonio de constitucion de la empresa

11. Poder notariado del representante legal.

6.4.4.6. Ministerio de Trabajo

Para inscribir a la empresa al ministerio de trabajo se debe presentar:
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Solicitud dirigida al mismo

NIT

Formulario AVC-1(Primer aporte CNS u otra entidad de seguro social)
Planillas salariales de los trabajadores

Boleta de deposito Bancario de 20 Bs.

Indicacion del sistema de control de asistencia

Croquis de la ubicacion zona.

Formulario gratuito de ventanilla Unica de inscripcion de empleador.

Libro de asistencia

Nota al director general de trabajo solicitando apertura del libro de asistencia,

acompariado de las siguientes fotocopias.

Balance de apertura
NIT

Afiliacion a la CNS
Afiliacion a la AFP

6.4.4.7. Camara Sectorial

Para sociedades se debe presentar fotocopias de:

NIT

Testimonio de constitucion

Poder de Representante legal

C.I. de los propietarios o representante legal
Balance con sello del SNII-apertura empresa nueva

Poder del representante legal
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6.4.5. MARCO JURIDICO LEGAL

La organizacion legal propuesta para el nuevo negocio sera de tipo bipersonal ya
que dicho negocio pertenecera a dos personas, por el motivo adopta la estructura de

una sociedad de responsabilidad limitada.

La inversion realizada para poner en funcionamiento al servicio de lavado de
vehiculo se realizara a través de aportes propios de ambas socias, siendo cada una el

60% de toda la inversion.
6.4.6. MARCO JURIDICO LABORAL

La ley de trabajo dispone con caracter general los derechos y obligaciones que la
empresa de lavado ecoldgico de vehiculos ECOWASH debe someterse:

Del contrato de trabajo. -La ley de trabajo permite hacer contratos de trabajo
individual y colectivo, pero debido a las caracteristicas especializadas de la mano de
obra que la empresa ECOWASH tendra para brindar el servicio de lavado ecoldgico
de vehiculo, sera contratos individuales, creAndose una relacion de dependencia entre

el trabajador y el empleador mediante el pago de un salario.

De la jornada de trabajo. -Para brindar el servicio de lavado ecoldgico de

vehiculos se requerira de una jornada laboral de ocho horas diarias de lunes a viernes.

El pago de salarios. -El salario percibido por los trabajadores tendra variaciones
en funcion a su actividad y responsabilidad tendré variacion en funcion a su actividad
y responsabilidad dentro del negocio, pero se basara en el salario minimo nacional
establecido oficialmente por decreto supremo el 1 de mayo del 2018, el cual es 2.060

Bs. Por mes.

El pago de beneficios. Todos los trabajadores recibiran los beneficios sociales de

acuerdo a la ley de trabajo.

Aguinaldo de Navidad. -Cada fin de afio 8.33% del salario minimo nacional.
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Indemnizacion. -A partir de los 90 dias laborales (segun el quinto decreto del

primero de mayo 2099 por el presidente Evo Morales Ayma).
Presupuesto de mano de obra

Para cumplir con el pago de los beneficios sociales que estipula la ley, la empresa

preveé todas estas cargas sociales consideran los aportes patronales y descuentos segun
ley.

CUADRO N° 47
DESCUENTOS LABORALES

comunes
Comisiones
solidario

N
@
o
>
(<5}
©
18]
-
c
<5}
@

10 1,7 0,5 0,5

% 1% % %

Gerente 30 30 51 15 15 38 26
general 00 0 1 19
Supervisor 20 20 35 10 10 26 17
60 6 1 99

Operario 1 20 20 35 10 10 26 17
60 6 1 99

Operario 2 20 20 35 10 10 26 17
60 6 1 99

Totales 9.1 91 156 45 45 1. 8.
80 8 164 016

Fuente: Elaboracion propia.
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La presente planilla considera los aportes patronales y los beneficios sociales

CUADRO N° 48
APORTES PATRONALES Y BENEFICIOS SOCIALES

<
2 =
S W <
g8 Lz €
g < > d
5 o =
@ e
o

Aguinaldo
Indemnizacion

1 2
0% 1% % %
Gerente 300 3 51 6 1 3 1 2 2 50 6
general 0 00 0 5 0 56 50 50 0 56
Supervi 206 2 35 4 1 6 1 1 1 34 4
sor 0 06 1 0 2 13 72 72 4 57
Operari 206 2 35 4 1 6 1 1 1 34 4
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ol 0 06

Operari 206 2
02 0 06

Totales 9.1 9
80 80

Fuente: Elaboracion Propia.
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PLAN FINANCIERO

7. PLAN FINANCIERO

El plan financiero es una parte importante del plan de negocio, reine informacion
de cada uno de los planes de las areas funcionales de la empresa cuantifica en

unidades monetarias.

El anélisis financiero servira para definir la viabilidad del negocio, si este retne las

condiciones de rentabilidad, solvencia y liquidez necesaria.

También se detalla la estructura de la inversion necesaria para la implementacion
de este emprendimiento, se determina los costd de producciéon y precio de los
servicios para realizar una proyeccion de ingresos estimados que podria tener la

empresa si se decide invertir en este plan de negocio.
7.1 OBJETIVOS DEL AREA FINANCIERA

e Determinar la inversion requerida para el plan de negocio, las fuentes de
financiamiento.

e Aplicar los métodos para la evaluacion de inversiones en la practica.

e Formular proyecciones de ingresos , que reflejen las previsiones de
resultados financieros y que de alguna manera van a determinar la
viabilidad del proyecto.

e Determinar la rentabilidad mediante el anlisis de los indicadores como el
VAN, TIR, Beneficio costo y el periodo de recuperacion de inversion.

7.2. ESTRUCTURA DE LA INVERSIONES Y COSTOS

Para determinar la inversion que asume realizar un emprendimiento de servicio de
lavado ecologico de vehiculo para su implementacion se realizara un analisis
financiero que servira para ver la viabilidad y el mismo que comenzara con la

descripcion necesaria para llevar acabo el emprendimiento.
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7.2.1. INVERSION FIJA

Para calcular la inversion fija se tomara en cuenta, todos los costos de inversion
tangible de igual manera se tomara en cuenta la inversion intangible que se requiere

para el proceso del servicio de lavado ecoldgico de vehiculo.
7.2.1.1. Inversion Tangible

La empresa al ofrecer un servicio, incurrird a la compra de muebles y enseres,
maquinaria y equipo, equipo de computacion demas activos que son bienes tangibles

o fijos.

CUADRO N°49
ESTRUCTURA DE INVERSION FIJA TANGIBLE DEL SERVICIO DE
ECOWASH “S.R.L”

Expresado en (Bs)

DETALLE CANTIDA COSTO MONT
D UNITARIO O (Bs)
A) Terreno 195.970
B) Infraestructura 129.760
C) Magquinariay equipo 5.750
Aspiradora 2 700 1400
Maquina vapor 1 3000 3000
Generador de luz 1 1200 1200
Extintor 1 150 150
D) Muebles enseres 11.100
Mesa de escritorio 2 300 600
Silla para escritorio 2 250 500
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Sofa
Televisor “32 plg”
Tienda movil
E) Equipo de oficina
equipo de computacion
Impresora
F) Herramientas
Alicate
Destornillador
Linterna
Cantados
Uniforme de trabajo
TOTAL

Fuente: elaboracidn propia.

7.2.1.2. Inversién Intangible

2500
1500
6000

5000

250

10

15

25

150

2500
1500
6000

10.500

819
20
24
45
100
900

353.899

Los activos fijos intangibles producen un beneficio a la empresa, otorgandole el

derecho a llevar a cabo sus actividades, no son cuantificables fisicamente para puesta

en marcha se necesitara los siguientes registros y pagos los cuales se detallaran a

continuacion:

CUADRO N°50

INVERSION FIJA INTANGIBLE

DETALLE

CANTID COSTO

AD TOTAL (Bs)
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1 260
Funda empresa

1 2600
Patentes municipales

1 180
Ministerio de trabajo

1 200
Asesoramiento legal

1 85
Inscripcién de impuesto nacionales
Total de inversion intangible 3.425

Fuente: Elaboracion propia.
7.2.2. INVERSION DE CAPITAL DE TRABAJO

Constituye el conjunto de recursos necesarios, para la operacion normal del
proyecto durante un periodo. El capital de trabajo debe garantizar la disponibilidad de
recursos suficientes para adquirir la materia prima y cubrir los costdé de operacion
mientras dura el proceso de los servicios, comercializacién y recuperacion de fondos

del proyecto.

CUADRO N°51
CAPITAL DE TRABAJO

Expresado en (Bs)

DETALLE Unidad PRECIO Cantidad TOTA
de Medida UNITARIO MENSUAL L MES
Bs (Bs)
Lava Green 20 150 8 1200
Litros
Gel para 20 500 4 2000
llantas Litros
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Gel para 20
tablero Litros

Pafios de micro Unidade

Fibra S
Guantes Unidade
S
Pasta de pulir Kilos

Ambientadores Unidad

Detergente Litros
p/limpieza

Costo total de
insumos

Gerente general
Encargando de marketing
recepcionista

Operarios

Total de mano de obra

Servicio de luz 90
Servicio de 80
agua
Servicio 50
telefonico
Tigo star 350
Total gastos
generales
Cuaderno Unidad
Recibos , Unidad

470

7,5

25
30

15

10
15

4 1880

12 90

8 64

2 50

2 60

2 30
5.374

1 3000

1 2000

1 2060

4 4120
11.180
570

2 20

5 75

137



PLAN FINANCIERO

factura
Unidad 10 1 10
Engrampadora
Unidad 2.5 4 10
Lapiceras
Unidad 30 2 60
Papel bond
Unidad 25 1 25
Sellos
Total gasto
administrativos 200
Publicidad vy 1700
comercializacion
Total gasto de ventas 1.700
Total gasto de operacién 2.470
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 19.024

Fuente: Elaboracion propia.
7.2.3. INVERSION TOTAL

La inversion total es la cantidad de dinero que se necesita para la implementacion
de la idea de negocio y es la sumatoria de la inversion fija y el capital de trabajo, se

aplicara durante la fase de la instalacion hasta la puesta en marcha.

CUADRO N° 52
INVERSION TOTAL
Expresado en (Bs)

Inversié Tangibl Terreno 195.970 353.899
n fija e
Infraestructura 129.760
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Maquinaria y 5.750
equipo

Muebles enseres 11.100

Equipo de 10.500
computacion
Herramientas 819
Intangib Gastos de 3425 3425
le constitucion
Capital Capital Gastos en 5.374 19.024
de trabajo  detrabajo  materiales e
insumos

Pago de sueldo y 11.180
salario

Gasto de 2.470
operacion

Total de inversion 376.348
Fuente: elaboracion propia.

7.3. FUENTE DE FINANCIAMIENTO

El sistema de financiamiento con el que contara nuestra empresa de servicios de
ECOWASH, sera con un capital propio y ajeno, aportado por los socios y por la

entidad financiera.

CUADRO N° 53
FUENTE DE FINANCIAMIENTO DE ECOWASH

Expresado en (Bs)

Financiamiento Monto(bs) Porcentaje
Recurso Propio 60%
Socio 1 112.904.5
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Socio 2
Crédito (5 afos plazo)
MONTO TOTAL

Fuente: elaboracion propia

112.904,5
150539 40%
376.348 100%

La inversion total de la puesta en marcha del servicio asciende a un monto total

Bolivianos 376.348 conformados por el 60% (225.809 Bs) aporte realizado por los

dos socios en partes iguales y el saldo restante del 40 % (150.539 Bs) se obtendra de

un prestamos bancario.

7.3.1. PLAN DE AMORTIZACION DEL PRESTAMO BANCARIO

El plan de amortizacion para la implementacion del servicio de lavado ecologico

de vehiculo asciende a un monto de Bolivianos 150.539, este préstamo bancario se lo

realiza mediante el BANCO UNION a una tasa de interés del 11.5% anual en 5 afio

de plazo, no se contempla afio de gracia y el pago se lo realiza en Amortizaciones

semestrales.

CUADRO N° 54

SERVICIO DE DEUDA Y AMORTIZACIONES

MONTO DEL
PRESTAMO

Plazo de préstamo
Periodo de gracia
Periodo de re-pago
Taza de préstamo
Forma de pago

Fuente: elaboracion propia

188119

5 afios

0

10 semestres
11.5%

Semestral con amortizaciones iguales
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|
Célculo De Amortizacion

. PAGO

PERIODO PAGO ”(\Il-liilz/ss AMORTIZACION DE |\-|/-|8-’|\-IZ|C_J
DEUDA

0 - - - - 150539
1 150539 17312 15053,9 32366 135485
2 135485 15581 15053,9 30635 120431
3 120431 13850 15053,9 28903 105377
4 105377 12118 15053,9 27172 90323
5 90323 10387 15053,9 25441 75270
6 75270 8656 15053,9 23710 60216
7 60217 6925 15053,9 21979 45162
8 45162 5194 15053,9 20248 30108
9 30108 3462 15053,9 18516,32 15054
10 15054 1731 15053,9 16785 0
Total 95216
Fuente: elaboracidn propia.
7.4. BALANCE GENERAL

BALANCE GENERAL

Practicado al 31 septiembre del 2018

(Expresado en Bs)

ACTIVO
ACTIVO CIRCULANTE

Activo exigible

PASIVO
PASIVO CIRCULANTE

Caja 19.024

ACTIVO NO CORRIENTE PASIVO NO CORRIENTE
ACTIVO FIJO

Terreno 195.970 Crédito Bancario 150539
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Infraestructura 129.760 PATRIMONIO

Equipo de Computacién 10.500 CAPITAL SOCIAL

Muebles Enseres 11.100 Socio 1 Fernandez Neyva 112.904.5
Maquinaria y Equipo 6569 Socio 2 Romero Doly 112.904.5

Activos Intangibles 3425 TOTAL PASIVO 376.348
TOTAL ACTIVO 376.34

7.5. DETERMINACION DE LOS COSTOS DEL SERVICIOS

A continuacién se determinara los costos del proceso de ECOWHASH  que

incurrira para brindar el servicio de lavado ecolégico de vehiculo..

7.5.1. COSTOS VARIABLES

La estimacion de los costos variables estan en funcién al incremento de la

capacidad de produccion de los servicios de lavado de vehiculo

1. Servicio de lavado ecologico de vehiculo bésico.
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CUADRO N°55

COSTO UNITARIO DE SERVICIO BASICO

1  LavaGreen litros 240 ML 0.017 4.08
2  Gel para llantas Litro 76.66 ml 0,028 2,14
3 Pafios de micro Unidades 1 0.03 0.03
Fibra
Total 6.25

Fuente: Elaboracion propia.

2. Servicio de lavado ecoldgico de vehiculo completo o exprés

CUADRO N°56
COSTO UNITARIO DE SERVICIO COMPLETO

1  Lava Green litros 240 ML 0.018 4,08

2  Gel para llantas Litro 76.66 ml 0,028 2,14

3 Pafios de micro Unidades 1 0.03 0.03
Fibra

4  Gel para tablero Litro 76.66 ml 0,028 2,14

Total 8.39

Fuente: Elaboracion propia.
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I —
CUADRO N° 57

COSTO VARIABLE ANUAL

servicio bésico 3.630 6.25 22.688
servicio completo o exprés 5.445 8.39 45684
Total 9075 68.372

Fuente: Elaboracion propia

Los costos variables que estan directamente relacionados con la cantidad de la
demanda del servicio, para el presente plan de negocio se estiman costos variables de
48.804 bolivianos al afio y la produccién del primer afio se estima que sera 7.200 de

servicios en promedio.

CUADRO N°58
GASTOS DE ADMINISTRACION

1 Material de escritorio 12 200 2400

2  Teléfono 12 50 600

3 Servicios basicos 12 170 2040

4 Tigo estar 12 350 4200

5 Encargado de 12 500 6000
marketing
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Total 1295 15.240

Fuente: Elaboracion propia.

CUADRO N° 59
GASTOS DE COMERCIALIZACION

2 Promociones 1700
3 Spot publicitario 4600
Total 6.300

Fuente: Elaboracion propia.

7.5.2. COSTOS FIJOS

CUADRO N°60
DETERMINACION DE LA MANO DE OBRA

1 Gerente general 1 3000
2 Recepcionista 1 2060
3 Operario 2 4120

Total mensual 9.180

Fuente: Elaboracion propia.
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N° Cargo

1 Gerente
general
Recepcionis

2
ta

3 Operario

Total mensual

Aporte patronales
(carga sociales )

Aguinaldo
Indemnizacion

Total Mano de Obra
Anual

CUADRO N°%1

PROYECCION DE COSTOS FIJOS

Cantidad

1
2

16,71
%

8,33%
8,33%

Fuente: Elaboracion propia

2019

36000

24720

49440
110160

18408

9176
9176

110105

2020

37080

25462

50923
113465

18960

9452
9452

113409

2021

38192

26226

52451
116869

19529

9735
9735

116810

2022

39338

27013

54024
120375

20115

10027
10027

120315

2023

40518

27823

55645
123986

20718

10328
10328

123924

La proyeccion de salario de mano de obra, se realizd de acuerdo a decreto supremo

N°3544, en el cual dicta que el incremento salarial sera del 3%.

7.5.3. DEPRECIACION DE LOS ACTIVOS FIJOS

La depreciacion de los activos permitira a la empresa determinar la vida util de su

inversion en los activos fijos y el valor que tienen después de un determinado periodo

en este caso el valor residual después de 5 afios
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CUADRO N° 62
DEPRECIACION DE ACTIVOS

Maquinaria

1 . 6569 8 821 3285 2463
y equipo

2 'r’;fraes”ucw 129760 40 3244 12976 113540

3 Eauipo - de 4500 4 9605 10500 0
computacion

4 (Muebles 'y 90900 10 1110 4440 5550
enseres
Total 157.929 7800 31201 121.553

Fuente: Elaboracion propia.

CUADRO N°63
DEPRECIACION DE SEGUNDA COMPRA DE ACTIVOS FIJOS

Equipo de 10 25 4 26 2625 7.875
computacion 500 % 25
Total 7.875

Fuente: Elaboracion propia.
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. _________________________________________________________________________________________________________|
En las anteriores tablas se muestra los calculos de depreciaciones de activos fijos,

quedando un valor desecho al finalizar el afio cinco de 129.428 bolivianos.

7.5.4. DETERMINACION DEL COSTO TOTAL UNITARIO Y PRECIO DE
VENTA

Se determinara el costo total de produccion a traves de un resumen que se muestra

a continuacion:

a) Costo de produccidn total (CPD)( servicio basico) 22.688
CUADRO N°64
COSTO DE PRODUCCION TOTAL (SERVICIO BASICO)
Costo

2 B8 ©§ 8 L c =
variables € £ 8 g €2 85 o2 s £
G°EOSEZ =° 08fF F
3 85 © 8
7.62 55.0 64.71
18.181 0 3.150 52 4 148.717

El costo de produccidn para el lavado ecoldgico de vehiculo simple para libre afio
serd 148717 de Bs. Segun el escenario esperado.

b) Costo unitario (CU)

Cu=CT/NUmero de Unidades Producida

CU=148.717/ 5.481 = 27 bs

El costo unitario del lavado ecol6gico de vehiculo basico sera de 27 bs
c) Determinacion del precio de venta (PV)

PV=costo unitario (1+margen de utilidad)

PV=27 *(1 +0,10) = 30 bs

d) Precio con factura (PVF)

PVF=PV + | (13%)

PVF=30+3,9 =34 Bs

El precio de venta en el mercado sera a de 34 bs, por cada lavado basico a vehiculo

este precio incluye los impuestos segun ley.
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a) costo de produccidn total (CPD) (servicio de lavado completo
CUADRO N°65
COSTO DE PRODUCCION TOTAL (SERVICIO DE LAVADO

COMPLETO
Costo Gastos Gasto M.O Dep.Acti Total
variables ~ ADM S de
Com
30.623 161.1
7.620 3.150 55.052 64.714 59

El costo de produccidn para el lavado ecoldgico de vehiculo del lavado completo

sera de 161.159 Bs. Segun el escenario esperado.

b) Costo unitario (CU)
CU=CT/Numero de Unidades Producida

CU=161.159/4.320 = 37 bs

El costo unitario del lavado ecolégico de vehiculo completo sera de 37 bs

c) Determinacion del precio de venta (PV)

PV=Costo unitario (1+margen de utilidad)

PV=37 (1 +0,10) = 41 bs

d) Precio con factura (PVF)

PVF=PV + | (13%)
PVF= 41 +5 = 46 Bs

El precio de venta en el mercado sera a de 46 bs, por cada lavado completo de

vehiculo este precio incluye los impuestos seguln ley.
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7.6. ESTIMACION DE INGRESOS (Escenario Esperado)

En la investigacion de mercado se obtuvo informacion en relacion a los servicios

mas demandados, para estimar los ingresos en la siguiente tabla se distribuy6 segun

la capacidad de operacion se calculo para los proximos 5 afios futuros, para obtener

la cantidad aproximada sobre la cantidad de cada uno de los servicios que se

venderd , luego se multiplican por sus respectivos precios y se obtienen los ingresos

anuales que tendra la empresa . La misma fue calculada tomando en cuenta el

crecimiento del parque automotor de la ciudad de Tarija.

estadisticas de 2018.

CUADRO N° 66

ESTIMACION DE LOS INGRESOS (escenario esperado)

© ‘=0
Detalle 225 » 2018 2019 2020 2021
o > O
Servicio de
lavado 35 3630 127050 135689 144916 154771
basicos
Servicio
delavado = . 545 250470 267502 285692 305119
completo o
expreés
Total 9075 377520 403191 430608 459890

Fuente: Elaboracion propia.

7.6.1. Flujo de caja Econdmico escenario esperado

2022

165295

325867

491162

2023

176535

348026

524561

De un 6.8% segun las

El flujo de caja nos muestra la viabilidad y rentabilidad del plan de negocio debido

a que determina la liquidez de la empresa.
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CUADRO N° 67
FLUJO DE CAJA (escenario esperado)

1

2

o

403191 430608
403191 430608

278969 292886
353.899
3425
19024
68372 73021
334819 357587
110105 113409
224714 244178

15240 16276

6300 6728

7800 7800

29340 30805
195374 213373
48844 53343
146531 160030
7800 7800

154331 167830

30108 30108
-376.348 124223 137722
-252125 -114403

T
c
@
>
-+
@
m
QD
o
o
=
QD
2
o
=]

=]
=
o

i
jsb)

3
459890
459890

152235

77987
381903
116810
265093

17383

7186

7800
32369
232724
58181

174543
7800
182343

30108
152235
37832

4
491163
491163

167831

83290
407873
120315
287558

18565

7675

7800
34040
253519
63380
190139
7800
197939

30108
167831
205663

5
524561

673013
129428
19024

377088

88954
584060
123924
460136

19828

8196

7800
35824
424312
106078
318234
7800
326034

30108
295926
501589
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. _________________________________________________________________________________________________________|
7.6.1.1 Célculos de la tasa ponderada de capital

Datos

D%= porcentaje de la deuda D%= 40 %
P%= porcentaje del patrimonio P% = 60%
T.P = tasa activa T.A=11.5%
T.P=tasa pasiva T.P=8%
K= Tasa ponderada de capital K=9%

Las tasas tomadas en cuenta son sacadas del banco central de Bolivia. Para la tasa
pasiva se toma en cuenta la tasa que paga la cooperativa magisterio rural limitada por
un depdsito a plazo fijo a 1080 dias que es del 8%. La tasa activa es el porcentaje que
se pagara por el préstamo incurrido para financiar la inversion, préstamo que se hara

del banco unién a una tasa de interés del 11.5%.( anexo N° 32).
K = (40 %*11.5%) + (60 %*8%) = 9 %
Tasa ponderada de capital = 9%

La tasa ponderada de capital es el costo promedio ponderado del capital necesario
para financiar la inversion del plan de negocio, esta es la tasa de actualizacion con la
que se trabajara para actualizar los flujos de caja de los escenarios esperado y
pesimista y obtener el valor actual neto. Que ayudaran para la toma decision del

proyecto.
7.6.1.2. Célculo del valor actual neto “VAN?”

Para el calculo del valor actual neto se utilizo la siguiente formula:
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|
Donde

K= tasa de actualizacién para cada uno de los “n” periodos K=9%
De tiempo.
I= inversion inicial del proyecto. I=376.348

FCn=flujo de caja neto del afio j.

Afios 1 2 3 4 5
Flujo de caja 1242 1377 15223 1678 2959
neto 23 22 5 31 26
VAN = —376.348 + 124223 4 137722 N 152235 N 167831
B ' (1+0.09) (1+0.09)? (1+0.09)3 (1+0.09)*
4 295926
(1+0.09)5

VAN = -376348+113966+115918+117553+118896+192332
VAN= 282.317 Bs

Este método mide la rentabilidad del proyecto en valores monetarios que exceden
a la rentabilidad deseada después de recuperar toda la inversion. Calcula el valor
actual de todos los flujos futuros de caja proyectados a partir del primer periodo de

operacion y le resta la inversion total expresada en cero.

Para el célculo se estimd una tasa de actualizacion del 9% se tiene un valor
absoluto de 282.317 Bs lo que representa el valor actual neto, como es un valor
mayor a 0 significa que el plan de negocio es rentable y podra ser llevado a cabo en el

momento en que los inversionista asi lo decidan.
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7.6.1.3. Célculo de la tasa interna de retorno “TIR”

N(FCN)

_— —]+FC, + FC, + FC3 + FCy + FCs _ 0
T (1*FC)+ R*FC)+ (B*FC)+ (4+FC)+ (5+FCs)

R=501589/3007325

R=0.16

R=16 %

La TIR indica el grado de aceptacion o rechazo del emprendimiento, segun lo

expuesto anteriormente podemos indicar que la TIR es de 16 % factible y aceptable

por que es mayor a nuestra tasa de referencia.
7.6.1.4. Beneficio-costo

B flujo de caja actualizado

Cc inversion

B/C=877937/376.348 = 2,3 = 2 bolivianos

El beneficio costo es de 2 Bs lo que significa que por cada boliviano invertido se
obtendra 2 bolivianos

7.6.1.5.Calculo del periodo de recuperacion de la inversion

Afos 1 2 3 4 5

Flujo de caja 1377 152 167 295
neto 124223 22 235 831 926

Flujo de caja - - - 378 205 501
acumulado 376.348 252125 114403 32 663 589
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PRI=

afio anterior a la recuperacion total. +

costo no recuperados al principio de la recuperacién anual total
Flujo de caja durante el afio de la recuperacién total

PRI —2+114403—275—2 N
~ 4T {5235 w0 T A4nos
12 Meses
PRI =0.75+ — = 9 MESES

El periodo de recuperacion de la inversion para el escenario esperado es de 2 afios,
9 meses. Lo que significa que al cabo de este tiempo de funcionamiento de la

empresa se recuperara la inversion inicial.
7.7. ESTIMACION DE INGRESOS (Escenario Optimista)

CUADRO N° 68

ESTIMACION DE INGRESO (escenario optimista)

266845

35 5487 192045 205104 219051 233947 249855

46 8230 378580 404323 431817 461181 492541 526034

13717 570625 609428 650869 695128 742396 792879

Fuente: Elaboracion propia.
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7.7.1. FLUJO DE CAJA ECONOMICO (Escenario Optimista)
CUADRO N° 69
FLUJO DE CAJA (escenario optimista)

1

2 3 4 5

o

609428 650869 695128 742397 792879

609428 650869 695128 742397 941331
129428
19024
330528 347951 328663 356257 444167
353.899
3425
19024

68372 73021 77987 83290 88954
541056 577847 617141 659107 852378

110105 113409 116810 120315 123924
430950 464438 500331 538792 728454

15240 16276 17383 18565 19828

6300 6728 7186 7675 8196

7800 7800 7800 7800 7800
29340 30805 32369 34040 35824

401611 433634 467962 504753 692630

100403 108408 116990 126188 173157

301208 325225 350971 378565 519472
7800 7800 7800 7800 7800
309008 333025 358771 386365 527272

30108 30108 30108 30108 30108

278900 302917 328663 356257 497164
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376.348

Flujo de caja

-97448 205469 534132 890389 1387553
acumulado

FUENTE: elaboracion propia

7.7.1.1. Calculo del valor actual neto “VAN”

Para el calculo del valor actual neto se utilizo la siguiente férmula:

_ fen
VAN = 12 (1+k)!

Flujo de caja

Afios 1 2 3 4 5
Flujo de caja 278 302 328 35625 497
neto 900 917 663 7 164
VAN = —376.348 + 278900 4 302917 N 328663 N 356257
B ' (1+0.09)'  (1+0.09)2  (140.09)3  (1+0.09)*
4 497164
(1+0.09)5

VAN = -376348+255872+254959+253788+252381+323122
VAN=963.774 Bs

7.7.1.2. Calculo de la tasa interna de retorno “TIR”

N(FCN)

— —I+ FC, +FC, + FC3+ FCy + FCs _ 0
 (1%xFC)+@2+*FCy)+(B3*FCy)+ (4*FC)+ (5+FCs)
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R=1387553/5781572
R=0.23

R=23%

7.7.1.3. Costo beneficio

B z Fflujo de caja actualizado
c inversion

B/C= 1763901/376348 = 4 bolivianos

7.7.1.4. Calculo del periodo de recuperacion de la inversion

ANoS 1 2 3 4
Flujo de 2789 302 328 3562
caja neto 00 917 663 57
FCI:.J; de ; : 205 534 8903
J 376348 97448 469 132 89
acumulado
PRI=

afio anterior a la recuperacion total. +

costo no recuperados al principio de la recuperacién anual total

Flujo de caja durante el afio de la recuperacion total

PRI =1+ 7448 = 1,32 an
~ 2 T3020917  Cenos
12 Meses
PRI =0.32 + f = 3.8 Meses
30 dias
PRI =08+ —1 = 24 dias

4971
64

1387
598
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7.8. ESTIMACION DE INGRESOS (Escenario Pesimista)

CUADRO N° 70
ESTIMACION DE INGRESOS (escenario pesimista)

35 2786 97510 104141 111222 118785 126863 135489

46 4178 192188 205257 219214 234121 250041 267044

6964 289698 309397 330436 352906 376904 402533

Fuente: Elaboracion propia
7.8.1. Flujo de caja Econdmico escenario pesimista

El flujo de caja nos muestra la viabilidad y rentabilidad del plan de negocio debido

a que determina la liquidez de la empresa.

CUADRO N° 71
FLUJO DE CAJA (escenario pesimista)

1 2 3 4 5

0 309397 330436 352906 376905 402533
309397 330436 352906 376905 550985

129428

19024

255520 267843 71997 82137 346581
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(-) Inversién fija
(-)inversion
diferida

(-) capital de
trabajo

(-) costo variable
UTILIDAD
BRUTA

) COSTO
FIJOS

U.ANT DE
INT.E IMP
(-)costo de
administracion
(-)costos de
comercializacion
Q)

depreciaciones

UT.ANTE
IMPUESTO

(-) impuesto de
ley 25%
UTILIDAD
NETA
(+)depreciacione
S

(-) amortizacion
del préstamo

FLUJO DE
CAJA (A-B

Flujo de caja
acumulado

353.899
3425

19024

-376.348

Fuente: Elaboracion propia.

68372
241025

110105

130920

15240

6300

7800
29340
101580

25395

76185

7800
83985
30108

53877

-322471

73021
257415

113409

144006

16276

6728

7800
30805
113201

28300

84901

7800
92701
30108

62593

-259878

7.8.1.1. Calculo del valor actual neto “VAN”

77987 83290 88954
274919 293615 462032

116810 120315 123924

158109 173300 338108

17383 18565 19828

7186 7675 8196

7800 7800 7800
32369 34040 35824
125740 139260 302284

31435 34815 75571

94305 104445 226713

7800 7800 7800
102105 112245 234513
30108 30108 30108

71997 82137 204405

-187880 -105743 98662

Para el calculo del valor actual neto se utilizo la siguiente formula:
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3 fen
_12(1+k)1

Donde
K= tasa de actualizacion para cada uno de los “n” periodos  K=9%
I= inversion inicial del proyecto. I= 476947

FCn=flujo de caja neto del afio j.

Flujo de caja

ANOoS 1 2 3 4 5
Flujo de caja  g500, 62593 71997 82137 20440
neto 5

53877 62593 71997 82137
VAN = 376398 + 1000y T (1 0.092 T (1 +0.097° T (T +0.09)7
204405
T 470093

VAN = -376.348+49.428+52.683+55.595+58188+132.849
VAN= -27605 Bs..

7.8.1.2. Calculo de la tasa interna de retorno “TIR”

N(FCN)

— —I+ FC, +FC, + FC3+ FCy + FCs _ 0
(1% FC)+Q2+*FCy)+(B3*FCy)+ (4*FC) + (5+FCs)

R=98662/1745628
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R=0.05=5%

7.8.1.3. Beneficio-costo

B Z Fflujo de caja actualizado
c inversion

B/C=475010/376.348= 1 bolivianos

7.8.1.4. Calculo del periodo de recuperacion de la inversion

ANOoS 1 2 3 4 5
Flujo de caja 53877 62503 71997 82137 . 20440
neto 5

Flujo de caja

acumulado 376.348 322471 259878 187880 105743 98662

PRI=

afio anterior a la recuperacion total. +

costo no recuperados al principio de la recuperacién anual total

Flujo de caja durante el afio de la recuperacion total

105743 _

PRI= 4+ =
204405

4.51 Anos

12 meses
PRI=0,51+——=6 .12Meses
1 ano

30 dias i
PRI=0,12+——— =4 dias
1 mes
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I —
7.9. ANALISIS DE ESCENARIOS DE LA DEMANDA CON INDICADORES

FINANCIEROS

CUADRO N° 72
ANALISIS DE LOS INDICADORES

Espera 1 2 afosy9 2
do 9075 282.317 Bs 6% meses Bs
Optimi 2 lafo,3 4
sta 13717 963.774 Bs 3%  mesesy 24 dias Bs
Pesimi 5 4 afos , 6 1
sta 6964 -27605 Bs % meses y 4 dias Bs

Fuente: Elaboracién propia.

Para realizar el flujo de caja se utilizé un programa financiero el cual permite
calcular los diferentes ingresos y egresos del proyecto. En este caso se identifico a
través del flujo de caja del escenario esperado, optimista y pesimista que la idea de
negocio es rentable teniendo una recuperacion de su inversién en el segundo afio a

través de estos tres escenarios.

1. Escenario esperados: por la demanda Esperada con incremento del parque
automotor del 6.8 % los indicadores muestran un panorama favorable debido a:

e El valor actual neto. Al ser mayor a 0 significa que al finalizar los 5 afios el
plan de negocio genera un monto de 282.317 Bs liquidos de ganancia

descontando el monto de inversién inicial.
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e TIR. latasa interna de retorno es aceptable, porque es de 16 % y es mayor a la
tasa de descuento que se utilizo en este caso del 9%; otra forma de interpretar
esta tasa es decir que la tasa pasiva de interés que ofrecen los bancos es de un
6% hasta un 8% realizando depositos a plazo fijo, las cuales son menores al
porcentaje de rentabilidad de este plan de negocio.

e beneficio costo, que nos dice que se obtendra un retorno de 2 bolivianos por
cada boliviano invertido el plan de negocio.

e El periodo de recuperacion de la inversion se estima que, si se invierte la
suma de 376.348 bs en este plan de negocio, se podra recuperar dicha suma en

2 afios y 9 meses de actividad del negocio.

2. Escenario optimista: en la demanda optimista los indicadores Muestras un

panorama favorable debido a:

e El valor actual neto. Al ser mayor a 0 significa que al finalizar los 5 afos
el plan de negocio genera un monto de 963.774 Bs liquidos de ganancia
descontando el monto de inversion inicial.

¢ TIR latasa interna de retorno es aceptable, porque es de 23 % y es mayor a
la tasa de descuento que se utilizd en este caso del 9%

e Beneficio costo, que nos dice que se obtendrd un retorno de 4 bolivianos
por cada boliviano invertido el plan de negocio.

e El periodo de recuperacion de la inversidn se estima que, si se invierte la
suma de 376.348 bs en este plan de negocio, se podréa recuperar dicha suma
en 1 afos, 3 meses y 24 dias de actividad del negocio.

3. Escenario pesimista: en la demanda pesimista los indicadores muestran un

panorama desfavorable debido a:

e El valor actual neto. Al ser mayor a 0 significa que al finalizar los 5 afos
el plan de negocio genera un monto de -27605 Bs liquidos de ganancia

descontando el monto de inversién inicial.
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TIR. la tasa interna de retorno no es aceptable, porque es de 5 % y es
menor a la tasa de descuento que se utilizo en este caso del 9%

beneficio costo, que nos dice que se obtendrd un retorno de 1 bolivianos
por cada boliviano invertido el plan de negocio.

El periodo de recuperacion de la inversion se estima que, si se invierte la
suma de 376.348 bs en este plan de negocio, se podré recuperar dicha suma
en 4 afios, 6 meses y 5 dias de actividad del negocio.
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8. CONCLUSIONES

Con la investigacion de mercado se pudo evidenciar que existe una
demanda potencial de personas que poseen un vehiculo y que estan
dispuestas adquirir el servicio de lavado ecoldgico, en un nivel de
aceptacion del 57 % para la propuesta, lo que significa una captacion de
clientes.

En base a la investigacion de mercados se logro observar que actualmente
las personas optan por optimizar su tiempo al momento de adquirir el
servicio de lavado de su vehiculo y lo que busca es rapidez en el servicio y
confianza, justamente lo propuesto en el presente emprendimiento que
cuenta con un sistema de optimizacion de tiempo y calificacion del
servicio, lo cual nos indica que efectuar este emprendimiento seria una
excelente oportunidad de negocio , considerando también que el parque
automotor de la ciudad de Tarija va incrementando y asi concibiendo

mas oportunidad de ingresar al mercado .

Habiéndose realizado el plan de negocios, se obtuvieron resultados
favorables a través de los indicadores que muestran que el negocio tiene
potencial para ser puesto en marcha en la ciudad de Tarija provincia

Cercado.

Este proyecto es innovador en la ciudad de Tarija y diferente por sus
caracteristicas que esta enfocada en el cuidado del medio ambiente, ya que
no afecta los recursos naturales, pues se utilizan productos 100%
biodegradables. Por otro lado, disminuye el consumo de energia para el

lavado de vehiculos en comparacion con el lavado tradicional.
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9. RECOMENDACIONES

Se recomienda para garantizar el crecimiento y sostenibilidad de Lavado
ecoldgico. Esté enfocada méas que todo en una comunicacion clara con los
clientes por los medios publicitarios que se van a utilizar, evaluarse cada
dos afios por los cambios tecnoldgicos, gustos y preferencias de los
clientes. Trasmitir a la sociedad un mensaje sobre el cuidado del medio
ambiente.

Es fundamental que los empleados encargados de realizar los lavados estén
capacitados, conozcan los beneficios que brinda este servicio de Lavado
ecoldgico de vehiculos y brindar informacion a los clientes con argumentos
claros de por qué el producto a utilizar no dafia la pintura, o por qué no es
perjudicial para el medio ambiente por que no se lo realice en forma
tradicional haciendo uso excesivo del agua.

Se recomienda realizar control y retroalimentacién de beneficios, de ello
depende que sean reales los indicadores de rendimiento calculados, porque
toda inversion con lleva riesgo, por lo que se debe considerar, que las cifras
proyectadas en el proyecto no se cumplan con cabalidad, asi como que se
supere lo proyectado.

Tener en cuenta que la demanda puede variar en cualquier momento dado
que la industria de lavado de vehiculos es amplia, como también el

crecimiento del parque automotor
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