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1. NATURALEZA DEL PROYECTO

1.1. Justificacion

La idea de negocio se da en base a la necesidad de las personas por
lavar su automovil; lo que para las personas no es una labor muy
agradable, ya que actualmente los lavaderos de autos en su gran
mayoria no cuentan con espacios cdmodos en los que les permita

desarrollar otros tipos de actividades.

Teniendo en cuenta lo anterior se espera dar a los clientes un valor
agregado que les permita realizar diferentes actividades y aprovechar
de la mejor manera el tiempo que destinan a realizar esta labor;
también se espera abrir el mercado con las mujeres, ya que ellas no
se ven muy motivadas a realizar este tipo de actividades ni a visitar

este tipo de negocios por las razones anteriormente expuestas.

1.2. Mision.

Obtener la satisfaccion total de nuestros clientes, a través de la
calidad total en el servicio basados en la alta capacitacién del recurso
humano, la calidad de los productos, el uso de las mejores
tecnologias y el fortalecimiento de habilidades comerciales, al igual
que la busqueda de alianzas estratégicas con otras empresas que
puedan brindar bienestar a los clientes, lo que permitira superar las

expectativas del servicio integral, honesto, oportuno y amable.

1.3. Vision.
En el 2016 posicionar el lavadero como la empresa con el mejor
servicio y con mayor posicionamiento en el sector donde se presta el

servicio.

En el 2020 ser el lavadero mas reconocido en Bogota y tener mas de

una sucursal en la ciudad.



1.4.

1.5.

1.6.

Principios corporativos.

Calidad del servicio, apoyo agil, trato amable, tecnologia vy
fortalecimiento de habilidades comerciales.

Comunicacion abierta, clara y fluida entre todas las areas y
niveles de la organizacion.

Trabajo en equipo, como el eje fundamental del desarrollo
conjunto de las capacidades del individuo y de la empresa,
gracias a la participacion creativa de todos.

Buscar la excelencia mediante el mejoramiento y el aprendizaje
continuo en las tareas, los procesos y proyectos al servicio de
nuestros clientes.

Se deben reconocer los logros para propiciar un ambiente de

trabajo adecuado en todos los miembros de la organizacién.

Objetivo general.

Desarrollar un plan de negocio a través del cual se pueda
validar la factibilidad de la creacién de un lavadero de
automoviles en Bogota, que a través de la oferta diferenciada
involucre calidad, innovacién y excelente servicio, de tal forma
que se alcance una competitividad diferenciada y sostenible en

el tiempo.

Objetivos especificos.

Alcanzar el mejor desempeno de Mercado: Elaborar un plan de
mercadeo basado en el analisis 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.

Técnico: Determinar las necesidades de infraestructura,
maquinaria e insumos a través de un adecuado estudio del

proceso para el montaje de un sistema movil de lavado de



automoviles. Asi mismo, seleccionar una adecuada ubicacién
geografica que brinde una ventaja y este acorde con la
necesidad del cliente.

Administrativo: Determinar el propdsito de la empresa, definir
los lineamientos en cuanto a estrategia y estructura que
permitan alcanzar los objetivos planteados. Igualmente,
establecer el personal necesario para la operacién y la politica
para el manejo del mismo en cuanto a control, autoridad, etc.
Legal y Social: Analizar los requerimientos de caracter legal que
sean necesarios para el funcionamiento de la empresa,
identificando el tipo de sociedad a constituir. Asi mismo,
establecer los parametros necesarios para el cuidado ambiental
y la responsabilidad social.

Financiero: Definir la inversidn necesaria para el montaje del
proyecto, y determinar la viabilidad y factibilidad financiera del

mismo grado.



2. INVESTIGACION DEL MERCADO

2.1. Analisis del sector

En Colombia el sector de servicio de lavado de autos ha mostrado un
gran auge, debido al aumento del niumero de vehiculos particulares
ya que el crecimiento de las ventas de los mismos crecié desde el
2002 al 2011 en un 146% segun estudios realizados por Fenalco, el
mismo estudio determino que Bogota posee el mayor parque
automotor del pais con alrededor de un millén de vehiculos circulando

por la ciudad.

Grafica 1

Venta de vehiculos en Colombia (2004-2011)

300

Miles de unidades

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

Fuente: Fenalco, Compor - 2011.

Fuente Fenalco, Comportamiento del mercado automotor 2011

Teniendo en cuenta el crecimiento del parque automotor en la ciudad
en los ultimos afos nuevos esquemas de servicio han pretendido
atender la creciente demanda, por lo cual para aprovechar dicha
tendencia se han buscado crear nuevos esquemas que rompan con
los paradigmas y formas de brindar a los usuarios finales un mejor
servicio, ya que es latente la incapacidad del sistema actual para

brindar un servicio éptimo, eficiente y amable con el medio ambiente.



2.2. Analisis del mercado.

2.2.1. Perfil del consumidor.

En general los consumidores del servicio que prestara la empresa son
todas aquellas personas que se interesan a diario por la imagen y el
cuidado de sus bienes personales y que les agrade los espacios
cémodos donde puedan realizar otras actividades como laborales o
esparcimiento. Dentro de este marco general, se deben distinguir

varios aspectos:

El grupo objetivo de clientes debera estar compuesto por personas
con un nivel adquisitivo medio alto, que se traduzca en un poder de

compra significativo.

e En su mayoria las personas de este segmento tendran una

marcada inclinacion por el cuidado de sus bienes.

e Por su nivel de vida y trabajo, las personas enmarcadas en este
segmento llevan vidas agitadas, por lo cual el tiempo es un bien
muy preciado y al cual se le da una gran importancia.

e Estas personas dan una gran importancia a la calidad y la
atencion, siendo el servicio al cliente un factor fundamental a la

hora de escoger un producto o servicio.

2.2.2. Perfil de la demanda.

Como parte de este estudio, se evalué una zona especifica que
contara con las caracteristicas de cliente- consumidor planteadas
anteriormente para lograr medir el impacto que podria tener la nueva
empresa en el mercado. El drea de estudio se encuentra ubicada en
estratos 4 y 5 de la ciudad de Bogota, en la zona del CAN entre la

avenida 68 y la carrera 50 y entre la calle 26 y la calle 53, donde



consideramos que existe un alto potencial para el inicio y expansion
del proyecto, considerando que a su alrededor existe un gran numero
de conjuntos residenciales con alto poder de compra y un alto

volumen de personas que laboran en oficinas cercanas.

A pesar que existen otras zonas de la ciudad con perfiles de ingreso y
habitos de consumo acordes con lo que busca la empresa, se decidio
escoger como zona de estudio este parte de la ciudad porque el perfil
se acomoda aun mas a las caracteristicas de consumidor que se

busca atender.

Considerando lo anterior, se realizd un analisis de la zona especifica,
donde se buscd medir el tamafio potencial y el nUmero de clientes. A
través de este estudio se logrdé confirmar lo anteriormente planteado
sobre su potencial, ya que por su volumen y nivel socioecondmico,

brinda grandes posibilidades.

Dentro del analisis realizado se identificé que en la zona existen mas
de 1.854 apartamentos, repartidos en 38 torres de 10 conjuntos al
igual que numerosas oficinas, los ministerios de transporte y defensa,
la gobernacion de Cundinamarca, la Registraduria Nacional, entre
otros. Esto es altamente significativo si se tiene en cuenta que la
concentracion de la demanda permitird encontrar un mercado amplio

para el servicio que se ofrece.

Considerando todo lo anterior, es claro que la zona especifica o
segmento en el cual se enfocara el proyecto para el estudio y

posterior inicio de operacién es valido porque:

e Es Significativo: la dimensidon del segmento es de tal magnitud,
gue justifica econdmicamente la actividad de la empresa.

e Es Accesible: el segmento que se pretende servir es facilmente
alcanzable, no presenta mayores dificultades para llegar

directamente con el servicio.



e Los habitantes de dicho sector coinciden con el perfil de los
usuarios a los que se desea llegar, bajo este esquema se
definen todos aquellos clientes que tienen las siguientes
caracteristicas:

Residentes de conjuntos de casas y/o apartamentos.

Empleados de oficinas de los alrededores

Hombres y mujeres, entre 25 y 50 afios.

Personas con ingresos medios.

Parejas con hijos.

LSRN N N NN

Personas con vehiculos de gama media alta.

2.2.3. Analisis de la competencia.

La competencia en esta actividad es numerosa, ya que existen bajas
barreras de entrada y salida. Pudiendo adquirirse los elementos
necesarios para su puesta en marcha sin ninguna dificultad y en caso
de un fracaso comercial, o cambio de actividad, liquidar los activos

con facilidad.

En la ciudad de Bogota existen innumerables cantidad de lavaderos y
estaciones de servicio, en los distintos puntos y barrios de la ciudad,
desde los mas precarios hasta los mas completos donde se prestan
los mismos servicios. De los negocios identificados como
competidores directos podemos decir que son negocios de tipo PYME,
donde se caracterizan por tener locales comerciales reducidos,
incobmodos para la atencién de los vehiculos en horarios picos de

atencién como ser dias viernes, sabado, domingos.

El servicio en si de lavado de los automotores lo hacen de forma
correcta, no descartdandose ningun atributo q se perciba de algunos
de ellos sobre los demas. El precio del servicio del lavado de
automotores, entre los competidores directos es muy similar, son

precios selectivos destinados al segmento objetivo de clase media-



alta que son mas exigente en cuento a la calidad. En cuanto a
presencia en los distintos medios de comunicacién y otras actividades
de marketing, se observa una actividad muy escasa de los

competidores, siendo su principal medio la voz a voz.

Como parte del estudio de la zona, se analizaron los competidores
que prestan los servicios en la zona, y los resultados demuestran que
al igual que en el resto de la ciudad no existe un lugar que ofrezca
un servicio rapido, eficiente y de calidad, a pesar que se encuentran

en operacion empresas como Polish Car y Lavafante.

A continuacidn se encuentran los precios que cobran dichos

establecimientos por servicio y algunas observaciones del mismo.

a) Pronto Wash.

El punto de servicio de esta empresa estd ubicado en los
parqueaderos del Centro Comercial Gran Estacién, y cuenta con 4
operarios con 4 maquinas. Los precios no son altos con respecto a la
competencia, ellos ofrecen servicios entre los cuales se destacan el

lavado interior y aspirado.

Tabla 1

PRONTO WASH

Portafolio de Servicios. | Valor

Enjuague $18.000
Encerado $30.000
Interior y Aspirado $30.000

Elaboracién Propia

Los operarios cobran dos (2) mil pesos adicionales para realizar el

lavado a camionetas y camperos. El encerado es a mano, con un



liguido auto brillante que les brinda Pronto Wash, del cual se

desconoce la marca.

Seguln la informacién que brindd el operario, el servicio ha tenido
buena acogida en el centro comercial, la demanda oscila entre 10 y
15 vehiculos diarios por maquina, los cuales se lavan totalmente a
mano y se caracterizan por utilizar trapos, con la ayuda de las

maquinas moviles.

b) Lavafante.

Esta ubicado en la calle 94 21-10, sus precios empiezan en veinte mil
pesos. Entre su portafolio de servicios utilizan agua caliente para
enjuagar los automdviles. Tienen promociones diarias, en las cuales
segun el color del carro se les da descuento. Segun los operarios
consultados, en el establecimiento se lavan en promedio 30 carros
diarios, para lo cual utilizan trapos con los que lavan a mano y con

mangueras de agua a presion.

Tabla 2

PRONTO LAVANTE
Portafolio de Servicios. | Valor
Lavado Sencillo $20.000
Polichado $65.000

Elaboracion Propia

C) Lavapark.

Esta ubicado en la Avenida de las Américas dentro de los
parqueaderos del almacén Exito. Los precios se encuentran entre 18
mil y 70 mil pesos en servicios basicos, es decir lavado exterior y
Polichado. Segun su gerente, en el punto la demanda oscila entre 30

y 50 vehiculos diarios.



Tabla 3

PRONTO LAVAPARK
Portafolio de Servicios. | Valor
Lavado Sencillo $18.000
Polichado $60.000

Elaboracion Propia

Como se puede observar, el analisis del sector muestra la presencia
de lugares informales, en los cuales se prestan servicios no
especializados de lavado y otros, con precios similares a los de
companias establecidas.

Los competidores del sector afirman que no existen los espacios
adecuados para la prestacion de este servicio y que aunque la
demanda ha venido creciendo no ha llegado al punto de hacer
eficiente la inversion de capital en la compra de terrenos. En
entrevista realizada por la revista dinero Gonzalo Clopatofsky, uno de
los principales promotores de la industria automotriz en el pais, el
cual ha tenido experiencias en el sector plantea que el mercado en la
ciudad aun no ha despegado ya que: “El bogotano aun sigue
visitando lugares no especializados para el lavado de su vehiculo
debido a que estos sitios no incurren en los grandes costos que tiene
que asumir una empresa que preste un servicio serio”.

Clopatofsky también afirma que otro de los problemas del mercado
él guerra de costos dada por los diferentes sitios que prestan estos
servicios, y al haberse controlado los niveles de consumo de agua y
su posterior tratamiento, los lavaderos serios deben incurrir en
mayores gastos que se trasmiten directamente al cliente en

reducciones de personal y mayores precios.

Tabla 4

Empresa Debilidades Fortalezas




ProntoWash

El encerado es a
mano, con un liquido
auto brillante que les
da Pronto Wash. El

resultado del servicio

Brindan servicio con
valor agregado por el
hecho de prestarlo
mientras los clientes

hacen sus compras

no es bueno porque | en el centro
utilizan poca agua. El | comercial.

lavado dura media

hora, lo que obliga al

cliente demorarse

ese tiempo minimo

dentro del centro

comercial.

Lavafante El lavado es a mano, | Tienen promociones
con utensilios que | diarias, en las cuales
aumentan la | segun el color del
probabilidad que el|carro se les da
carro se raye. descuento.

Los costos en | El lavado dura poco

servicios de | tiempo.

Polichado son muy

altos.

Se presentan largas

filas para poder

recibir el servicio.
LavaPark - Polish [El encerado es a|Se ofrece el servicio
Car mano, con un liquido | mientras el carro

auto brillante que les
da Pronto Wash.
del

servicio no es bueno

El resultado

esta parqueado vy los
clientes hacen
mientras sus

compras.




porque utilizan poco
agua.

El lavado dura media
hora, lo que obliga al
cliente demorarse

ese tiempo minimo

El precio respecto a

la competencia que

ofrece un servicio
parecido es mas
barato.

dentro del centro
comercial.
Parking & Wash Se lavan los | Es especializado en

vehiculos a mano,
con trapos que
aumentan la
probabilidad que el
carro se raye. El
tiempo de lavado no
esta estipulado, por
tanto el cliente tiene
que ir con suficiente

espacio de tiempo.

lavado

Esta bien ubicado.
El precio es mas
barato que los de la

competencia.

Elaboracién Propia




3. ESTUDIO DE MERCADO.

3.1. Objetivo del estudio.

El objetivo de este analisis es determinar la existencia real de clientes
para el servicio que se va a prestar, asi como la disposicion de estos
para pagar el precio establecido, la cantidad que probablemente sera
demandada, los mecanismos de mercadeo, la identificacién de
posibles ventajas competitivas y los comportamientos del

consumidor.?

3.2. Encuesta tipo.

ENCUESTA PARA ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DE LAVADERO
DE VEHICULOS

Nombre del encuestado:

Profesion:

1. ¢Tiene usted vehiculo?

s[] o [

2. ¢Acostumbra usted traer su auto limpio?

ssC_1 w~o [

3. éCada cuando lava usted su auto?

v' 1 vez por quincena

v' 1 vez por semana

v/ 2 veces por semana

' VARELA, Rodrigo. “Innovacion Empresarial.” Pag. 170




4. ¢Lo lava usted o lo lleva lavar?

v' Lo lavo yo mismo

v Lo llevo a lavar

5. ¢En qué horario usted lleva a lavar su auto?

Por la manana

A medio dia

Por la tarde

Fin de semana

6. ¢Usted tiene un lugar preferido para lavar su auto?

s o [

7. En caso que haya respondido de forma positiva éPor qué lo lleva a

ese lugar?

Economia
Calidad

Cercania

Rapidez y Agilidad

8. ¢De qué tipo es su vehiculo?

v Automovil

v" Camioneta

9. ¢Cuanto tiempo en promedio espera su vehiculo en el lavadero de

carros?




v" Menos de 45 min
v Dela 1:30 horas
v" Mas de 2 horas

10..Qué servicio solicita con frecuencia cuando acude a un lavadero de

carros?

v' Lavado general

v' Lavado y aspirado

v' Lavado , aspirado y

encerado

v' Lavado y encerado

11.¢Cudnto dinero gasta en promedio cuando acude al lavadero por

estos servicios?

v' $20.000 a $30.000
v' $35.000 a $55.000
v' $55.000 a $75.000
v Mas de $80.000

12.¢{Le gustaria que el lavado de carros le ofrezca servicios adicionales
como servicio de Wi-Fi, espacios para realizar otras actividades

mientras espera el servicio?

ssL_1 ~ [ ]

13.¢Visitarias un establecimiento que le ofreciera este servicio aunque

generara un mayor costo?

ssL_] w~o [ ]

14.¢Si el establecimiento contara con una sala de entretenimiento, el




servicio se le haria mas comodo?

s ~ [

15..Qué medio de comunicacion utiliza mas?

Internet
TV
Radio

Prensa

3.3. Aplicacion de la encuesta.
La informacién para la determinacion de la demanda, se realizd a
través de la aplicacion de un cuestionario al segmento objetivo. Se

aplicaron un total de 50 encuestas a personas del sector.

3.4. Metodologia de aplicacion.

3.4.1. Segmentacion geografica.
Se realiza la encuesta en cercanias de las instalaciones de los
ministerios de transporte, educacidon y defensa donde se encuentran

las personas que cumplen con el perfil.

3.4.2. Tipo de encuesta.

Preguntas cerradas (estructuradas)

3.4.3. Método de contacto.

Personal en forma individual.

3.4.4. Tamano de la muestra.
El método utilizado para la investigacion sera el de la encuesta; este
meétodo se basa en la recoleccion de datos a través de un cuestionario

gue se le hace a cierto nimero de personas (muestra de la




poblacién), las cuales en un tiempo no mayor a 5 minutos responden
a las preguntas que se les aplican en dicha encuesta. La muestra a la

cual se le va aplicar la encuesta es de 50 personas.

El método a utilizar para realizar la encuesta es de intercepcidén, ya
gue los encuestados serdn abordados en las cercanias de los
ministerios de transporte, educacion y defensa, ya que en las tres
locaciones el ambiente es propicio para realizar estas encuestas ya
que las personas que se encuentran en el lugar son personas de
oficina de diferente sexo y edades, que es justamente el tipo de

personas que se estan buscando para la realizacidon de las encuestas.

El instrumento constard de 15 preguntas entre las cuales algunas

fueron dicromaticas (con dos valores) y otras con eleccién multiple.

3.4.5. Grupo de personas a analizar.

Personas que laboren en las cercanias de estas instalaciones o que

vivan en las casas o conjuntos cercanos al sector.

3.5. Resultados obtenidos.

¢Tiene usted vehiculo?
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usted traer su auto limpio?
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¢Cada cuando lava usted su auto?
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éLo lava usted o lo lleva lavar?
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¢Usted tiene un lugar preferido para lavar su auto?
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¢Por qué lo lleva a ese lugar?
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¢De qué tipo es su vehiculo?
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¢Cuanto tiempo en promedio espera su vehiculo en el lavadero de

carros?
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¢Qué servicio solicita con frecuencia cuando acude a un lavadero de

carros?
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¢Cuanto dinero gasta en promedio cuando acude al lavadero por

estos servicios?
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éLe gustaria que el lavado de carros le ofrezca servicios adicionales
como servicio de Wi-Fi, espacios para realizar otras actividades

mientras espera el servicio?
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¢Visitarias un establecimiento que le ofreciera este servicio aunque

generara un mayor costo?
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¢Si el establecimiento contara con una sala de entretenimiento, el

servicio se le haria mas comodo?
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¢Qué medio de comunicacion utiliza mas?
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3.6. Conclusiones.

Después de realizar la encuesta se pudo determinar que del total de
personas encuestadas un 76% acostumbra a mantener su vehiculo
limpio, de este porcentaje un 50% lava el automdévil una vez por
semana lo que es un dato importante, ya que por lo menos la mitad
de las personas que tienen vehiculos serian posibles clientes al menos
una vez por semana, del 50% restante un 10% iria mas de una vez a
lavar su vehiculo y un 40% cada quince dias; esto teniendo en cuenta
gue del total de encuestados un 98% mando a lavar el automovil es

sitios especializados.

En cuanto a los dias preferidos por los consumidores para ir a los
lavaderos son los fines de semana en un 44%, a medio dia un 26%,
un 20% en la tarde y un 10% en horas de la mafana, teniendo claro
estos horarios se pueden determinar los horarios de trabajo de los
lavadores para no tener empleados inoficiosos, por lo tanto en horas
de la mafana solo se debe tener un lavador y en la tarde solo dos,
para los fines de semana se deben tener los tres lavadores de tiempo
completo para satisfacer la demanda y se les deberad dar descanso

entre semana.



Del total de la muestra un 74% de los encuestados tiene un lugar
preferido para lavar su vehiculo lo que se convertiria en una barrera
de entrada hacia estos clientes, un 14% de estos llevan a lavar a
estos sitios por Economia pero los precios de WASH & COMFORT
son muy similares a los precios del mercado lo que permitirian atraer
a este porcentaje del mercado, ademas de precios excelentes los
clientes podran encontrar calidad, rapidez y agilidad que es lo que les
interesa al 54% de los clientes objetivo de las personas que tienen un
lugar preferido para lavar su vehiculo. Por lo tanto se podria decir que
de este 74% de este porcentaje seria posible atraer un 68% de la

poblacién objetivo.

El 26% restante seria mucho mas facil atraerlo a WASH &
COMFORT teniendo en cuenta que las personas no tienen un lugar
preferido para lavar su vehiculo. Teniendo en cuenta lo anterior se
debe tener en cuenta que las personas que prefieren lavar su
vehiculo cerca de la casa saldrian del mercado y no se deberian tener

en cuenta como posibles compradores.

Teniendo en cuenta que del porcentaje de posibles consumidores es
del 75% se debe tener en cuenta que un 44% de los consumidores
lava, aspira y encera su vehiculo, un 38% lo lava y lo aspira un 10%
solamente lo lava y un 8% lo lava y lo encera, esto permitira definir
cuales pueden ser los ingresos promedio de acuerdo del niumero de

visitas definidos por dia.

Se pudo determinar que a las personas les agrada tener sitios donde
puedan tener servicios adicionales y espacios coémodos para
desarrollar otras actividades siempre y cuando esto no afecte el
precio final de cada producto. Por lo tanto para la estrategia se
debera tener en cuenta que los servicios adicionales que se puedan

prestar no pueden afectar los precios del consumidor porque esto



conllevaria a que prefirieran buscar otro sitio en vez de cancelar un

mayor valor.

3.7. Estrategias de Precio.
Como demostré el analisis de la competencia, los precios que se
encuentran en el mercado estan equilibrados a pesar de las

diferencias en calidad y servicio entre uno y otro.

Adicionalmente, la investigacion demuestra que los establecimientos
estan enfocados en la diferenciacién por costos, es decir que su
enfoque mas alld de la calidad esta en prestar servicios los mas
rapido posible y con los menores costos. A pesar de esto, los tiempos

son altos y los precios no motivan al consumidor.

La estrategia de la empresa se centrara en la prestacidon de servicios
de alta calidad, con tecnologia avanzada y atencién personalizada. El
caracter innovador del proyecto, bajo el cual se prestara al cliente un
servicio cdmodo y amable lo que permitird que se genere un valor

agregado.

La diferenciacién debe ir acompanada de un posicionamiento en el
mercado acorde con el perfil de los clientes, para esto se debe tener

en cuenta los aspectos internos y externos que afectan la decisién.

Grafica 17
Factores Internos: Factores Externos:
Decision
Objetivos de Marketing. | defijacion | Analisis del Mercado.
Costos. ~ 7| deprecios. [ Competencia.
Estrategias Entorno (economico,
Organizacionales. politico, social).

Fuente: KOTLER, Philip. Fundamentos de Marketing.

Fuente KOTLER, Philip. Fundamentos de Marketing.



3.7.1. Factores Internos:

Los costos, que son los que establecen el limite inferior para que la
empresa fije sus precios en el mercado son muy favorables ya que,
los costos asociados a los insumos no son altos y debido al uso de
maquinas de vapor el costo de agua va ser mucho menor que el de

los lavaderos de carros de agua a presion.

Adicionalmente, la estrategia de la empresa estd centrada en la
atencién de consumidores con un poder de compra de medio a alto,
por lo que se debe suponer que mas alld de un descuento, estas
personas buscan un buen servicio, optima calidad y sobre todo

reconocimiento.

3.7.2. Factores Externos:

El analisis del mercado demuestra el potencial que existe en Bogota
para la implementacidn de un sistema moderno de lavado de
vehiculos que permita a los consumidores satisfacer la necesidad por
un servicio de calidad y que ahorre tiempo. Igualmente, el estudio de
la competencia mostré que la oferta no es amplia y que los clientes
especializados y selectivos aun no tienen un lugar donde lavar sus

vehiculos.

Considerando los analisis externos e internos, se debe plantear que
dentro de los objetivos de marketing estd el posicionamiento de la
marca en un nicho del mercado muy para el cual el precio no es la
prioridad. A partir de esto se estima un precio de entrada superior a
la media del mercado que trasmita una imagen de prestigio e

innovacion.

Teniendo en cuenta la estrategia de crear mercados nuevos, en un
segmento donde el servicio y la atencidon sean lo mas importante y
considerando el analisis anterior asi como la investigacion realizada
en la zona de estudio, se debe buscar orientar el consumidor hacia un

precio superior al del mercado, de manera que perciba un valor



superior pero adicionalmente encuentre en la empresa un nivel de

reconocimiento frente a aquellos que frecuentan lavaderos comunes.

El enfoque estratégico en materia de fijacidon de precios bajo la
mirada psicoldgica considera que mas alla de la economia y la logica
de los mercados, es la psicologia del consumidor quien se encarga de
la fijacidon, de esta manera el precio se utiliza para decir algo acerca

del servicio que se pretende vender.?

El precio dice mucho acerca del producto o servicio, de manera que
los consumidores del segmento encontraran con este precio no solo el
reflejo de un servicio con ventajas y valores agregados, sino ademas
un mayor prestigio y nivel de reconocimiento que fortalece su

imagen.

De acuerdo con este concepto estratégico, se establecera un precio
de 20 mil pesos para el lavado exterior de vehiculos, Encerado
$30.000 y lavado interior y aspirado $30.000 y lavado, aspirado y
encerado a $35.000 los cual es muy similar al del mercado, pero
incluye el valor agregado como el servicio de calidad, las
instalaciones adecuadas para la espera del servicio, asi como la
limpieza y desinfeccién interior del vehiculo, las cuales pueden

prestar las maquinas sugeridas sin ningun sobrecosto significativo.

3.8. Estrategias de servicio.

De acuerdo con lo planteado, el servicio sera la clave en materia de
diferenciacion para lograr posicionar la empresa en el segmento
escogido. Para esto es necesario desarrollar estrategias que permitan
que el cliente perciba un valor superior por el nuevo sistema de tal

forma que se logra la fidelidad del mismo.

La base del sistema, deberd ser el concepto de personalizacién vy

satisfaccién, de tal forma que cada cliente perciba, una vez se ha

2 KOTLER, Philip. “Fundamentos de Marketing” Pag. 379



realizado el servicio, que el vehiculo ha quedado como si el mismo lo
hubiera lavado por el nivel de perfeccionismo en cada detalle que

para el cliente sea importante.

Al trabajar con las maquinas escogidas para la realizacién del lavado
es amplio, ya que permite realizar no solo una 6ptima calidad en

acabados sino un ahorro considerable.

3.9. Atributos del Servicio:

El sistema de lavado a vapor ofrece una ventaja competitiva
principal, ya que los clientes podran renovar la tapiceria del vehiculo,
los cojines y los elementos de las puertas, ya que el vapor permite
desodorizar, desmanchar y desinfectar sin necesidad de utilizar

productos quimicos.

Igualmente, el servicio sera potencialmente uatil en el lavado de
motores, ya que por el bajo nivel de humedad permite realizar la
limpieza de todo el sistema sin necesidad de sellar los elementos
eléctricos y sin el peligro de averiar ningun elemento, razén por la
cual algunos establecimientos no prestan dicho servicio o cobran

sumas de dinero muy elevadas.



4. ANALISIS TECNICO

4.1. Maquinas e Insumos.

Una de las principales caracteristicas diferenciadoras del proyecto -
por ende ventaja competitiva- es la utilizacion de una tecnologia
completamente innovadora en el mercado nacional. La empresa que
se planea utilizar maquinas de lavado a vapor o “Steam Cleaners”
gue permitirdn satisfacer las necesidades del mercado que
anteriormente se han planteado y adicionalmente brindaran ventajas

competitivas en materia de costos.

4.1.1. Maquinas de Vapor.

Las maquinas de lavado son de origen coreano y utilizan tecnologia
de punta que permite optimizar los niveles de gasto en insumos como
agua y detergentes, ya que debido a las propiedades que tiene el
vapor para limpiar y desinfectar, no es necesario utilizar ningun tipo
de jabdn o sustancia quimica para lograr un excelente lavado de los

vehiculos.

Adicionalmente los fabricantes estiman un consumo promedio de 2
Litros de agua para el lavado de un carro, lo cual es 98 por ciento

inferior al de un lavadero tradicional.



Tabla 5

Especificaciones del Producto

Steam Cleaner SP -7000

Fuente de poder 220v, 45 amp.
Consumo de energia 5 kw / 10 lavadas
Temperatura vapor 250° F

Presion del vapor 5 - 6 Bars

Tamano de caldera 20 litros

Gasto de agua 2 Litros/ carro
Succion 2000 mm

Peso 60 kg

Tiempo calentamiento 10 min. (encendido)
Tiempo de operacion 20 - 30 lavadas diarias
Cubierta Acero inoxidable
Caldera Acero inoxidable
Garantia 3 aflos maquina
Pais de origen Seul, Corea

Precio US$ 3500

Fuente: Seven Car Wash Korea Inc.

Como se observa en la tabla anterior, la maquina tiene unos altos
indices de eficiencia ya que requiere de tan solo 10 minutos para
calentar su caldera y estar lista para la operacién, adicionalmente
tiene la capacidad para realizar entre 20 y 30 lavadas diarias con lo

cual se tendria un potencial total por maquina de 900 lavadas al mes.




Grafica 18

SP7000 : Electric Steam Carwash

Fuente: Seven Car Wash Korea Inc.

Como se observa en la imagen, por su disefio y dimensién la maquina
es muy practica y facil de usar. Adicionalmente, cuenta con
dispositivos de seguridad y de contabilizacidén que permiten saber con
certeza cuantas lavadas se realizaron durante una jornada laboral,

facilitando el proceso administrativo.
Los sistemas de seguridad incluyen:

e Alarma para aviso de falta de agua.

e Sistema automatico de apagado para evitar recalentamiento.
e Termostato regulador del calor.

e Proteccidn del sistema eléctrico que evita cortos y averias.

e Safety Pin: evita que se presente un exceso de presion.

Entre las ventajas que ofrece el sistema se debe destacar que por su
bajo consumo de agua no genera desperdicios ni contaminacion de
aguas subterrdneas - problemas comunes en los lavaderos
tradicionales e incluso en los sistemas moviles modernos- hecho que

facilita la limpieza en los parqueaderos.



Por otra parte, si se considera un costo del agua de $3.432 por metro
clbico y de $250 Kw / hora para la energia®, considerando que la
maquina consume 5Kw, 20Lt para realizar 10 lavadas se tendria que
el costo diario de operacion si se realizara el total de los servicios es

de solo $ 969, ver tabla de costo.

Tabla 6

COSTO DE OPERACION DIARIA

Consumo de energia 5Kw

Consumo de agua. 20 Litros (0,002 m3)
Tiempo de lavado promedio. | 20 Min. (0,33 hrs)
Tiempo total. 3,33 hrs / dia.

Costo de la energia. $250 Kw / hr.

Costo del agua. $3.432 m3

Costo diario de energia. $ 832,5

Costo diario de agua. $137,3

Costo Total. $ 969,8 / dia.

Fuente: Seven Car Wash Korea Inc.

4.1.2. Pulidora

Con el fin de brindar una mayor calidad en materia de Polichado y
encerado de los vehiculos, la empresa utilizard maquinas pulidoras
gque comunmente tienen aplicaciones industriales para cortar

materiales y pulir superficies.

Estas maquinas, también conocidas como polichadoras daran mejores
terminados en los servicios, creando una ventaja competitiva para la
empresa, considerando que en la competencia indirecta tan solo

Polish Car utiliza este sistema.

® Para el calculo se utiliza la tarifa de agua de la E.A.A.B. de $3.342 m3 adicional y de energia
de Codensa de $250 Kw / Hr para estrato 6 residencial. Estos son los costos mas altos.
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Fuente Black & Decker

La Polichadora es muy versatil y se acomoda al tipo de negocio que
se quiere implementar, ya que no necesita grandes espacios o

instalaciones especificas para su funcionamiento.

Tabla 7

Especificaciones del Producto

Pulidora Black & Decker BDWP1300K

Tipo Polichadora
Consumo de energia 720w

Diametro de Disco 7

Potencia 1.300 w

Velocidad 1.000 - 3.000 RPM
Precio $ 247.500

Fuente Black & Decker

Como se observa en el cuadro anterior, la maquina presenta
cualidades importantes para el desarrollo de un éptimo Polichado de
vehiculos, ya que es facil genera mas de 3.000 RPM que permiten
brillar con mas facilidad la pintura de cualquier auto sin generar micro

rayones.

Igualmente, el mango lateral es facilmente ajustable en 3 posiciones

diferentes, asi como un control de velocidad variable, lo que permite



realizar los acabados mas rapido y con alta calidad, sin sacrificar la

comodidad y control para el operario.

Tiene una garantia de dos afios, lo cual es alto ya que la maquina es
de uso industrial, a los cual se le suma la caja de engranajes metalica

gue permite aumentar la durabilidad y vida util de la maquina.

Adicionalmente, el consumo de energia de la maquina pulidora es
muy bajo, ya que consume menos de un kilovatio por hora. Si se
considera que para realizar un servicio de Polichado la maquina debe
durar prendida 10 minutos en promedio lo que tendria un consumo

de 180 pesos por hora, que permitiria realizar seis servicios.



5. PLAN ADMINISTRATIVO

A través de este anadlisis administrativo se pretende mostrar el
propodsito del proyecto, de manera que se tenga claridad en cuanto a
los lineamientos y estrategias de operacidén. Asi mismo, se ilustra la
estructura bajo la cual se operara, de tal manera que se conozca de

antemano la politica de operacion, control y autoridad.

Adicionalmente, se muestra que independientemente del tamafio y
alcance de la organizacion, existen Stakeholders que tendran algun
nivel de interés e influencia en la operacién de la empresa. La
eleccion estratégica que aqui se plantea es de suma importancia ya
que constituye una guia base para la directiva, que permitira tener

los lineamientos de accion.

5.1. Lineamientos de estructura:

La estructura de la organizacion recoge el conjunto de actividades y
procesos que se llevan a cabo en la empresa, de manera que se debe
buscar la forma mas estrategia mas adecuada de disefio para que
esta ayude a fortalecer la operacién de la empresa. En la estructura
se pueden observar tres componentes clave que ayudan a su

definicion*:

1. Designa las relaciones formales de reporte, incluso el nimero de
niveles jerarquicos y la distancia de control entre la direccién y los
supervisores.

2. Identifica el agrupamiento de individuos en departamentos y a su

vez, cada uno de estos en la organizacion.

* DAFT, Richard. “Teoria y Disefio Organizacional” Pag. 202.



3. Incluye el disefno de sistemas para asegurar la comunicacioén,

coordinacién e integracidén de esfuerzos en todos los departamentos.

Por todo lo anterior se considera que la estructura de la organizacion
es el reflejo de la estrategia, por lo cual los cambios en alguna de las
dos suele llevar al redisefio. Para el proyecto, considerando el
caracter no-productivo de la compania y el enfoque centrado en el
cliente, se buscara tener una estructura plana donde la informacion,

conocimiento y aportes fluyan facilmente.

Se debe considerar dentro del analisis de la estructura del proyecto
que en las empresas de servicios se generan ciertas ventajas
competitivas de diferenciacién, para citar un ejemplo hay que

nombrar el “factor de consumo simultdneo”

, e€s decir que lo que se
produce se consume inmediatamente. Esto genera una marcada
interaccion entre el cliente y el empleado, lo cual significa que el
cliente tiene una alta participacion en el proceso y si la estrategia
estad bien desarrollada, el consumidor recibird un servicio segin su

necesidad.

“El impacto del contacto con los clientes en la estructura de una
organizacion se refleja en el uso de funciones de enlace en los
limites...”®. En el cuadro que se presenta a continuacién se observa la
clara ventaja entre una organizacién de servicios y de productos que

requiere contacto con el cliente.

® Ibid. Pag. 130.
® Ibid. Pag. 131.



Tabla 8

Estructura Servicios Productos
Tareas Independientes Pocos Muchos
Dispersion Geografica Facil Dificil
Toma de Decisiones Descentralizada Centralizada
Formalizacion Menor Mayor
Mivel de Habilidad del Recurso Humano Mayor Menor
Enfasis de las habilidades. Interpersonales Tecnicas

Fuente: Adaptado de DAFT, Richard. *Teoria v Diseno Organizacional™

Fuente: Adaptado de DAFT, Richard ‘Teoria y disefio Organizacional’

La estructura debe estar enfocada en la individualizacion del servicio
y la amabilidad, de acuerdo con las estrategias, objetivos y valores
organizacionales, de manera que los clientes perciban una rapida
atencion de quejas, reclamos y adicionalmente perciban un valor

mayor por sus compras considerando que estdn consumiendo un

servicio de mayores calidades y mejores cualidades.

5.2. Organigrama
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5.3. Descripcion de cargos

5.3.1. Administrador:

El administrador ejercera las funciones de liderazgo y direccion de la
operacion de la empresa, transmitiendo la filosofia e intereses de los
socios al resto de los empleados. Este cargo debe constituir la
maxima autoridad dentro de la organizacidn, de manera que cada
uno de los supervisores y operarios que se vayan vinculando a la

empresa se rijan bajo su direccionamiento.

Entre otros aspectos, debera desempefiar las siguientes funciones:

e Proceso de contratacion de personal.

e Organizar programacion de horarios segun demanda.

e Control de operarios segun reporte de los supervisores a través de
los informes de la asistencia en materia de servicios prestados,
materiales consumidos, servicios reportados, quejas y reclamos.

e Compras generales de equipos e insumos, previa autorizacién de
los socios.

e Control contable: entrega de recibos, documentos, etc.

e Control estricto de los empleados enfocado en mantener buen

servicio.

5.3.2. Supervisor:

Debera ser el garante en materia de calidad, atencién y cuidado de la
imagen de la compafnia dentro de los establecimientos donde se
preste el servicio. Asi mismo, estara encargado de todos los procesos
operativos que se manejen en el dia a dia, con la autoridad suficiente

para delegar funciones y coordinar a los operarios.



Las funciones son:

e Verificar cumplimiento de horarios por parte de empleados.

e Garantizar una adecuada comunicacién con la persona encargada

del cuidado y seguridad del parqueadero donde se opere.

e Elaborar reporte diario de ventas al administrador.

e Garantizar materiales y equipos a los operarios para realizar sus
labores diarias, para lo cual debe hacer solicitud escrita al
Administrador.

e Verificar diariamente que los implementos de dotacién para el
trabajo como los guantes, uniformes y demas se entreguen en

buen estado.

e Revisar funcionamiento de los equipos de trabajo luego de cada
turno de los operarios a su cargo, en caso de alguna averia
realizar un reporte al Administrador previa indagacién con el
operario.

e Delegar funciones entre operarios.

e Ejercer estricto control de calidad.

5.3.3. Asistente:

La asistente de administracion estard ubicada en la oficina de la
empresa, y deberd dar apoyo al administrador en la recepcion de
solicitudes por parte de clientes, quejas, reclamos y sugerencias.
Debe tener conocimientos en computacion y en idiomas, asi como

aptitudes para el manejo de personal y clientes.

Entre sus funciones estaran:
e Recibo y revisién de planillas de registro de los Supervisores en las

fechas que sean acordadas con el Administrador.



e Apoyo en oficina tanto a la Administracién como a los Supervisores
para la labor diaria.

e Recibo de llamadas de clientes.

e Brindar informacidon actualizada al Administrador sobre las

novedades reportadas por los Supervisores.

5.3.4. Operarios:

Los operarios seran el ultimo eslabdn de la cadena entre la empresa y
el cliente, por lo cual deberdn ser capacitados adecuadamente para
realizar el servicio con Optima calidad. Estos deberan realizar los
trabajos segun las indicaciones del supervisor asignado. Deben tener
habilidades para el lavado asi como un alto nivel de competencias en

relaciones interpersonales y servicio al cliente.

Entre sus funciones estaran:

e Realizar el servicio de cada vehiculo segun las especificaciones del

cliente, con maximo esfuerzo y entusiasmo.

e Entregar al final de cada turno todos los implementos revisando
que cada uno de estos esté en adecuado estado.

e Mantener el lugar de trabajo, asi como los implementos y
uniformes en completo orden y limpieza.

e Reportar al Supervisor cualquier anomalia o situacion que
represente riesgo para su integridad o la de la empresa.

e Recibir quejas y reclamos y reportarlos al Supervisor.

e Proyectar una imagen positiva, limpia y amable al cliente,

generando confianza y compromiso con la marca.



5.4. Asignacion de Compensaciones y Salarios

El enfoque de la empresa se basa en prestar servicios de éptima
calidad, por lo cual es necesario no solo contar con avanzada
tecnologia que lo permita sino que es necesario mantener un recurso

humano capacitado y vocacion de servicio.

Para lograr que el personal se encuentre motivado y se proyecte
dentro de la organizacion es necesario desarrollar esquemas de
compensacién en comun acuerdo, de tal forma que se sientan
valorados y se consideren parte integral del proceso de crecimiento

del proyecto.

Segun la estructura de personal planteada para la primera etapa de
la empresa, se considera adecuado establecer la ndémina de la
siguiente forma:

a) Operarios:

Salario: $ 566.700

Horas Extra: $ 3.000

Auxilio de Transporte: $ 67.800

b) Asistente de Oficina:

Salario: $ 566.700

Horas Extra: $ 3.000

Auxilio de Transporte: $ 67.800

c) Supervisor:

Salario: $ 700.000



Auxilio de Transporte: $ 67.800

d) Administrador:

Salario: $ 800.000
Auxilio de Transporte: $ 67.800

De ser posible, se buscard que en su mayoria los empleados sean
enviados por el SENA, de manera que se cuente con empleados son
capacitados por parte de dicha entidad y adicionalmente se puede
buscar a futuro alguna ayuda por parte de dicha entidad en materia

de inversion y financiacion para la expansién del proyecto.

5.5. Parafiscales, Prestaciones y Seguridad Social

Los pagos en ndmina que tendrd mensualmente la compaiia deben
considerar los costos mensuales que se deben causar por concepto de

prestaciones.

Segun las normas vigentes se tiene que por ley la empresa debe

aportar mensualmente lo siguiente:

a) Cesantias: 8,33%’

b) Intereses sobre cesantias: 12%3
c) Prima: 8,33%°

d) Vacaciones: 4,17%

e) E.P.S. 8.5% 1°

’ La empresa debera causar mensualmente el 8,33% sobre el Salario Base, y debera consignar
en el Fondo que haya elegido el empleado hasta mediados del mes de febrero del afio
siguiente de acuerdo con las normas vigentes.

Los intereses se causan mensualmente al 12% sobre la cesantia, este pago se hace al
empleado antes del 31 de enero de cada afio.
° Se causa mensualmente y se realiza el pago al empleado 2 veces al afio (junio — diciembre
normalmente) segun el acumulado causado.



f) Fondo de Pensiones: 8%?!!
g) Cajas de Compensacién: 4%
h) I.C.B.F.: 3%

I) SENA: 2%

Asi mismo, el empleador debe hacer mensualmente descuentos al
empleado para aportar a diversos temas:

a) E.P.S.: 4%

b) Fondo de Pensiones: 4%

c) A.R.P.: 0,52%

Teniendo en cuenta los salarios planteados y los costos por
parafiscales se puede entrar a definir cual es el costo real de la

nomina por mes tal y como se presenta a continuacion.

Tabla 9
Prestaciones Sociales
Cargo Salario Base | Cesantias Interes/x Prima Vacaciones

Cesantia
Operario $566,700 $47,206 $5,665 $47,206 $23,631
Asistente Of. $566,700 $47,206 $5,665 $47,206 $23,631
Supenvisor $700,000 $58,310 $6,997 $58,310 $29,190
Administrador $800,000 $66,640 $7,997 $66,640 $33,360

Elaboracién Propia

Tabla 10
Seguridad Social.
. EPS EPS Pension Pension
I B ARP
cargo Salario Base Empleador | Empleado | Empleador | Empleado
Operario $566,700 $48,170 $22,668 $68,004 $22,668 $2,947
Asistente Of. $566,700 $48,170 $22,668 $68,004 $22,668 $2,947
Supenisor $700,000 $59,500 $28,000 $84,000 $28,000 $3,640
Administrador $800,000 $68,000 $32,000 $96,000 $32,000 $4,160

Elaboracién Propia

0| empleador debe aportar el 12% y el empleado el 4%, para un total del 16%.
1El empleador debe aportar el 12% y el empleado el 4%, para un total del 16%.



Tabla 11

Parafiscales.

Cargo Salario Base CajaC.F. ICBF SENA
Operario $566,700 $22,668 $17,001 $11,334
Asistente oficina $566,700 $22,668 $17,001 $11,334
Supervisor $700,000 $28,000 $21,000 $14,000
Administrador $800,000 $32,000 $24,000 $16,000
Elaboracién Propia
Tabla 12
Subtotales Causaciones.
. - . . . Valor por
Cargo Salario Base Subsidio Prestaciones | Seguridad S. | Parafiscales Sr
Operario $566,700.00 $67,800.00 $123,708.34 | $119,120.34 $51,003.00 $928,331.68
g;gtnzme $566,700.00 | $67,800.00 | $123,708.34 | $119,120.34 | $51,003.00 | $928,331.68
Supenvisor $700,000.00 $67,800.00 $152,807.20 | $147,140.00 $63,000.00 |$1,130,747.20
Administrador $800,000.00 $67,800.00 $174,636.80 | $232,160.00 $72,000.00 | $1,346,596.80
Total $2,633,400.00 | $271,200.00 | $574,860.69 | $617,540.68 | $237,006.00 | $4,334,007.37

Elaboracién Propia

En base a lo a lo anterior se puede definir cual es el costo de cada

uno de los cargos; y teniendo en cuenta el nimero de empleados

para cada uno de los cargos se procede a realizar el calculo de la

nomina del Lavadero, la cual contara con 3 operarios, 1 asistente de

Oficina,

1 Supervisor y 1 administrador. Teniendo en cuenta lo

anterior se puede definir que el costo total de la nomina de los

empleados es de $6.190.670.73 para el primer afno.
Tabla 13

Valor Némina

Numero de |[Total Nomina
Cargo Valor
Empleados por Cargo
Operario $928,331.68 3 $2,784,995.05
Asistente $928,331.68 $928,331.68
Oficina 1
Supenvisor $1,130,747.20 1 $1,130,747.20
Administrador $1,346,596.80 1 $1,346,596.80
Total $5,889,554.87 6 $6,190,670.73

Elaboracién Propia




6. ANALISIS LEGAL Y SOCIAL

En el siguiente analisis pretende mostrar el tipo de sociedad que se
busca constituir para el proyecto, considerando los multiples aspectos
planteados anteriormente asi como su tamafio y beneficios. Los
aspectos juridicos que contempla el Cédigo de Comercio, asi como las
normativas legales que han buscado apoyar el emprendimiento se
analizan a continuacion para determinar el impacto que tendra en la
organizacion. De igual manera se contempla el impacto ambiental y
social que tendra la puesta en marcha y operacion de la empresa y la
forma como beneficiara a las diversas personas involucradas en el

proceso.

6.1. Tipo de Sociedad

Sociedades por Acciones Simplificadas.

Se considera que la Sociedades Por Acciones Simplificadas., cuya

sigla es SAS, va a utilizarse principalmente en estos casos:

1. Para constituir sociedades unipersonales pues, de acuerdo con el
articulo 46 de la Ley 1258, la sociedad unipersonal solo puede
crearse y funcionar como SAS, Sin embargo, continla vigente la
empresa unipersonal regulada en la Ley 222 de 1995. El interesado
debera escoger, segun las circunstancias, cual estructura le conviene
mas. Una de las ventajas de la SAS es que no tiene la prohibicidn
para el empresario de contratar con su sociedad, prohibicion vigente

en la empresa unipersonal.

2. Las sociedades de familia seguramente encontraran en la SAS la
forma asociativa preferida para funcionar, pues la simplicidad en su
funcionamiento y la posibilidad de pactar figuras como el voto
multiple, la prohibicidn y restriccidon en la negociacion de acciones, las

acciones con dividendo fijo anual y otras alternativas, permiten



modelar, por ejemplo, una sociedad con dos tipos de asociados, unos
que administran y poseen el control y otros que temporalmente ven
limitados sus derechos pero tienen asegurados su patrimonio y sus
ingresos. Esta diferencia, a la que podia llegarse mediante la sociedad
en comandita, no era atractiva por la responsabilidad ilimitada de
guienes tenian la calidad de socios gestores, mientras que ahora, en
la SAS, todos los socios responden unicamente hasta el monto de sus

respectivos aportes.

3. En pequefias y medianas sociedades, cuando quienes se asocian se
conocen entre si y disponen de una excelente asesoria para disenar la
sociedad de acuerdo con lo que mas les favorezca, teniendo en
cuenta las particularidades de los asociados y del negocio. Como la
ley permite ampliar o morigerar el funcionamiento flexible de la
sociedad previsto en la Ley 1258, seran los asociados quienes con
una informacién suficiente adopten las cldusulas que regiran su
sociedad. La constitucion de una SAS, en todo caso, nunca deberia
hacerse copiando minutas utilizadas de manera general, como suele
hacerse hasta ahora con los otros tipos de sociedades, pues
precisamente la SAS debe ser una sociedad constituida a la medida y
a gusto de sus asociados. Sélo ellos deciden, en el momento de crear
la sociedad, cudles reglas acogen y cudles rechazan por

inconvenientes.

4. Los grupos empresariales podran recurrir a las SAS como modelo
ideal para estructurar sus filiales, pues les permitira manejarlas de
manera totalmente controlada y bajo unas reglas agiles y flexibles. La
matriz tiene la opcidn de ser accionista Unico o también podra
concurrir con otros accionistas, ya sea personas juridicas o naturales.
Precisamente para los grupos empresariales esta dirigido el articulo
33 de la Ley 1258, el cual permite a la matriz absorber a la filial

mediante un proceso abreviado de fusion.



Por otra parte, se debe destacar que si bien se ha dado bastante
libertad en la organizacidén y funcionamiento de las SAS, también se
han dispuesto reglas cuya finalidad es proteger a los terceros o a los
mismos accionistas de eventuales abusos. Asi, el articulo 42 sobre
desestimacion de la personalidad juridica cuando se utilice la SAS en
fraude a la ley o en perjuicio de terceros, el articulo 43 referido a la
responsabilidad por abuso del derecho cuando el accionista vota con
el propdsito de causar dafio a la compafiia o a otros accionistas o de
obtener para si o para un tercero una ventaja injustificada, y el
articulo 41 que exige unanimidad, en cuatro casos, para modificar

disposiciones estatutarias. *?

6.2. Aspectos Generales de la Sociedad
A continuacién se mencionan las principales caracteristicas que deben
ser tenidas en cuenta por los socios del proyecto en materia de

operacidn, inscripcién, registro y demas aspectos juridicos.

6.2.1. Organizacion de la sociedad

e Las acciones y demas valores emitidos no podran cotizar en
bolsa.

e Vigencia puede ser indefinida.

e El objeto social puede ser indeterminado, se puede obviar el

objeto en el documento de constitucion.

6.2.2. Constitucion

e Por documento privado Autenticado
e Registro mercantil de la cdmara de comercio del domicilio

principal.

12 Tomado del articulo de la Camara de Comercio de Pereira.

http://www.camarapereira.org.co/pge/dominios/ccp/upload/contents/File/Microsoft%20Word%20
-%20_S_AS_(4).pdf



e Requisitos:
-Nombre, identidad y domicilio accionistas
-Razon social o denominacion seguida de SAS.
-Domicilio principal y sucursales.
-Término de duracion, si no esta se entiende indefinido.
-Enunciacién clara actividades o se entiende que podra realizar
cualquier actividad licita.
-Capital autorizado, suscrito y pagado y su forma de pago.
-Clase, numero, valor nominal y plazo de pago de las acciones.
-Debera designarse, cuando menos un representante legal.
-El documento sera objeto de autenticacién, previo a la

inscripcion en el registro mercantil.

6.2.3. Aspectos Tributarios

e Inscripcién en el RUT y Secretaria de Hacienda Municipal o
Distrital.

e Obligaciones de Impuestos Nacionales:

e Renta, IVA, ICA, Retencién en la fuente.

e Resolucion de facturacion.

e Responsabilidad régimen comun.

e Expedicion de certificados.

e Agentes retenedores a titulo de renta.

e Tarifa de impuesto de renta del 33%

e Renta presuntiva del 3% sobre patrimonio liquido.

e Dividendos sin doble tributacidn.

e Obligaciones parafiscales, Sena, ICBF y Cajas.

e No se generan derechos notariales en el otorgamiento del
documento de constitucion.

e Remision general a los deberes sustanciales y formales de las

sociedades andnimas.



6.2.4.

6.2.5.

6.2.6.

6.2.7.

Revisoria Fiscal

No esta obligado a tener revisor fiscal, al menos en el primer
ano.

Cuando supere los topes establecidos por la Ley 43 de 1990:
-Activos brutos superiores a 5.000 S.M.L.V.

-Ingresos brutos superiores a 3.000 S.M.L.V.

-Cifras como resultado del ano cerrado en Diciembre

Contador

Estados financieros acorde con los principios de contabilidad y

dictaminados por un contador publico independiente

Efectos Patrimoniales

La representacion legal puede ser ejercida por una persona
natural o juridica.

Conserva los tres tipos de capitales de las S.A. convencionales
autorizado, suscrito y pagado.

El pago de las acciones no podra exceder de 2 afios

Disolucion y liquidacion

Se realizard conforme al procedimiento seguido para las
sociedades limitadas.

Actuara como liquidador el representante legal o quien designe
la asamblea de accionistas.

Por vencimiento del término previsto en los estatutos, si lo
hubiere, a menos que fuere prorrogado mediante documento

inscrito en el registro mercantil antes de su expiracion.



e Por imposibilidad de desarrollar las actividades previstas en su
objeto social.

e Por la iniciacidon del tramite de liquidacion judicial.

e Por las causales previstas en los estatutos.

e Por voluntad de los accionistas adoptada en la asamblea o por
decision del accionista unico.

e Por orden de autoridad competente, y Por pérdidas que
reduzcan el patrimonio neto de la sociedad por debajo del 50%

del capital suscrito.

6.2.8. Ventajas

« Util para todo tipo de esquemas societarios.

e Los accionistas solo seran responsables hasta el monto de sus
aportes.

e No seran responsables por las obligaciones tributarias o
laborales, salvo cuando se demuestren casos de fraude.

e Apropiada para estructurar grupos de sociedades.

e Apropiada para estructurar patrimonios de familia.

e Procede para la grande, mediana y pequefia empresa.

e Procede para negocios unipersonales.

o Util para la inversién extranjera unilateral, antes se requeria
minimo 2 personas.

e Rompe la rigidez de las actuales sociedades para su control y
administracion.

e Sin limite en el niumero de accionistas.

¢ No se requiere la pluralidad para la toma de decisiones.

e Se puede amoldar a multiples variables, primando la voluntad

de las partes, excepto los casos ilicitos.



6.3. Implicaciones Sociales

6.3.1. Impacto Ambiental:

Como se planteé anteriormente, una de las fortalezas de la tecnologia
escogida para el presente proyecto es el bajo consumo de insumos y
materias primas. Considerando que para realizar un lavado de
automoéviles se gasta menos del 2% de lo que comuUnmente
consumiria un lavadero tradicional, se contempla el proyecto como
ecolégico y ambientalmente responsable. Teniendo en cuenta que en
base al bajo consumo de agua el sistema de lavado mévil no genera
residuos que generen contaminaciéon de aguas subterraneas o

terrenos.

Por otra parte, el sistema no contempla la utilizacién de jabones ni
detergentes ya que el lavado se realiza Unicamente con el vapor
procedente del agua de las maquinas, por esta razén no es necesaria
la implementacién de trampas de grasa ni recolectores de lodos
pesados, de manera que no habra lugar a revisiones periddicas del

DAMA ni expedicion de permisos para operar.

6.3.2. Impacto Social:

Se espera que en base a la puesta en marcha del negocio se generen
por lo menos 8 empleos lo que no solo beneficiara a las personas
contratadas si no a sus familias, de la misma forma se espera que
cada una de las personas contratadas se capaciten continuamente
para que crezcan profesionalmente, de la misma forma se espera los

ingresos beneficien el crecimiento de la economia del pais.

Como empresa legalmente constituida, se generaran aportes al
Estado a través de los diversos impuestos como son el IVA, retencién

en la fuente, entre otros.



6.3.3. Responsabilidad Social Empresarial:

El proyecto deberad ser considerado en su totalidad como
“Socialmente Responsable”, considerando que cumple con todos los
requisitos ambientales y genera un nuevo esquema en materia de
consumo y cuidado del agua. Asi mismo, es una empresa
comprometida con sus trabajadores y proveedores, ya que todos son
considerados socios y parte fundamental de la estrategia de largo

plazo que consolide el proyecto.

Adicionalmente, los usuarios y socios se veran beneficiados ya que el
enfoque de la empresa se basa en el buen servicio y la
especializacion. Por lo anterior, se debe considerar que el proyecto
considera a cada uno de los Stakeholders involucrados en el proceso
y entorno de la empresa, con lo cual se genera beneficios para todos

y cada uno de ellos.



7. ANALISIS FINANCIERO

A través del analisis de los diferentes resultados dados en la
investigacidon se evaluara la viabilidad financiera del proyecto. Dentro
de este mismo estudio se consideran los niveles variables de gasto en

insumos, servicios publicos y personal.

Se va a realizar la proyeccién a 5 aifos para poder analizar de forma
del

indicadores financieros que expresan cuantitativamente los resultados

completa los posibles resultados ejercicio; se utilizaran

gue se proyectan, lo cual se convierte en una herramienta Gtil para el

desarrollo de estrategias y medicién de la viabilidad.

7.1. Inversiones en maquinaria y equipo

Tabla 14
EQUIPO VALOR UNITARIO| TRM (*) [UNIDADES VALOR
Maquinas de Vapor | $ 3,500.00 | $1,792.63 3 $18,822,615.00
Pulidora S 247,500.00 3 S 742,500.00
Fax S 150,000.00 1 S 150,000.00
Escritorio S 500,000.00 1 S 500,000.00
Computador S 2,000,000.00 1 S 2,000,000.00
Impresora S 150,000.00 1 S 150,000.00
Mesa parareuniéon | S 700,000.00 1 S 700,000.00
Sillas S 200,000.00 6 S 1,200,000.00
Sofa S 1,000,000.00 2 S 2,000,000.00
Uniformes S 150,000.00 3 S 450,000.00
Guantes S 45,000.00 3 S 135,000.00
Televisor S 1,800,000.00 1 S 1,800,000.00
Botas S 50,000.00 3 S 150,000.00
Total $28,800,115.00
BElaboracién Propia
* TRM. Se tomo como base el promedio del mes de junio de 2012

www.banrep.gov.co/opmonet/trmprom20.xls




En el presente cuadro se tiene la relacién de las inversiones a realizar
en maquinaria y equipos, para lo cual se consideré la implementacién
del sistema con tres maquinas de lavado a vapor, ya que esto

permitira tener cubrir la demanda esperada en el corto plazo.

Adicionalmente, se considera la dotacién de la oficina de ventas, la
cual cumplird una funcién estratégica para la empresa ya que
permitird que las personas cuenten con un espacio adecuado y

agradable para la espera del lavado del vehiculo.

Los costos en uniformes estipulan la compra total de dotacion, es
decir el uniforme con logo de la empresa y las botas antideslizantes.
Como precaucion para posibles riesgos laborales se brindard a cada
operario guantes que protejan las manos del calor del vapor y que a

su vez evite lesiones.

7.2. Gastos Pre-Operativos

Tabla 15
Capital de Trabajo
Arriendo 1 afio S 48,000,000.00
Servicios Publicos 1 afio S 7,200,000.00
Ndémina 1 afio S 74,288,048.76
Insumos 1 afio S 1,800,000.00
Total $131,288,048.76

Elaboracién Propia

Tabla 16



Gastos Pre Operativos

Impuesto de Registro. S 919,016.34
Formulario de Registro. S 3,200.00
Inscripcién Registro

peion reg $ 24,000.00
Mercantil.
Inscripcion de Matricula. | S 252,000.00

Total

$ 1,198,216.34

Elaboracién Propia

7.3. Supuestos Economicos

14

Para tener argumentos suficientes a la hora de la proyectar los
se tomaran datos de
crecimiento estimado de la economia y sus principales indicadores.

balances y crecimientos de

la empresa,

Para esto se tomaron los supuestos macroecondmicos del ministerio

de hacienda.
Tabla 17
Indicador 2013 2014 2015 2016 2017
Crecimiento PIB 4.50% 4.50% 4.50% 4.50% 4.50%
Inflacion 3.00% 3.00% 3.00% 3.00% 3.00%
Tasa de Cambio Promedio | $1,792.63 | $1,835.30 | $1,839.30 | $1,840.20 | $1,844.30

Elaboracién Propia

Se espera que el crecimiento promedio de las ventas para los afios siguientes
sea por lo menos igual al crecimiento del PIB.

Tabla 18

4 (*) Calculo realizado con el 0,7% del Capital de Trabajo, segun los indices de la Camara de

Comercio de Bogota.




Crecimiento de Ventas
2010 4.50%
2011 4.50%
2012 4.50%
2013 4.50%

Elaboracion Propia

7.4. Costos unitarios

A continuacién se relacionan los costos unitarios del proyecto

Tabla 19
Costo de Agua
Consumo por Lavada 2 Lt
En m3 0.0002 Lt
Costo m3 S 3.43
Costo Lavada S 14.00
Costo por Litro S 7.00
Elaboracion Propia
Tabla 20
Costo de Energia.
Consumo Energia 5 kW
Costo kW / hora 250
Costo por Lavada S 83.00

Elaboracion Propia




Los estudios anteriores permitiran determinar con exactitud el costo
segun el nivel de ventas que se espere; se debe tener en cuenta que

el costo de cera por un costo de $2.290.

7.5. Proyeccion de Ventas

De acuerdo al estudio realizado se espera por lo menos tener el
mismo promedio de ventas de la competencia que es el lavado de 60
vehiculos al dia, de acuerdo a la encuesta realizada se espera que del
total de vehiculos un 44% sea lavado, aspirado y encerado, un 38%
lavado y aspirado un 10% lavado general y un 8% lavado vy

encerado.

Grafica 21

Tipos de Servicios Prestados
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Lavadoy
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Elaboracién Propia



De acuerdo a esto se podra determinar el ingreso promedio por dia teniendo en

cuenta que el costo de cada uno de los servicios es el siguiente:

Tabla 21

Valor unitario de los Servicios

Lavado general $20,000.00
lavado y encerado $30,000.00
Lavado y aspirado $30,000.00
Lavado, aspirado y encerado | $35,000.00

Elaboracion Propia

De acuerdo al precio unitario de los servicios y a la proyeccidon

realizada en preferencias de los clientes se espera que el precio

promedio por dia sea de $31.200 como se muestra a continuacion.

Tabla 22
Precio Promedio de Ventas
Lavado general $20,000.00 10%| S 2,000.00
lavado y encerado $30,000.00 8%| S 2,400.00
Lavado y aspirado $30,000.00 38%| $11,400.00
Lavado, aspirado y encerado | $35,000.00 44%| $15,400.00
Total 100%| $31,200.00

Elaboracion Propia

Teniendo en cuenta

lo anterior a continuacién se presenta la

proyeccion de ventas para los primeros 5 afios, teniendo como base

la atencién de 30 vehiculos diarios para el primer afo con un

crecimiento en las ventas de 5% en los 4 primeros afios y un

aumento de los precios de ventas de 3% igual que la inflacién

esperada para estos afios.




Tabla 23

2013 2014 2015 2016 2017
Servicios Mes 900 941 983 1027 1073
Servicios Anuales 10800 11286 11793.87| 12324.59415| 12879.20089
Crecimiento Ventas 0% 5% 5% 5% 5%
Incremento Precios 0% 3.00% 3.00% 3.00% 3.00%
Precio Promedio $31,200 $32,136 $33,100 $34,093 $35,116
Ventas $336,960,000 | $362,686,896 |$390,378,041 | $420,183,404 | $452,264,407

Elaboracién Propia

7.6. Estado de resultados

A continuacion se presenta el estado de resultados proyectado para
los primeros 5 anos de operacién de WASH & COMFORT basados en
la informacidon consolidada de la investigacién lo cual permitira

desarrollar el balance general de la empresa.

Tabla 24




ESTADO DE RESULTADOS

2013

2014

2015

2016

2017

Ventas

§ 224,640,000.00

§241,791,264.00

§ 260,252,027.01

S 280,122,269.27

§ 301,509,604.53

Materia Prima

§ 21,600,000.00

§ 22,248,000.00

§ 2291544000

§  23,602,3903.20

§ 2431039030

Depreciacion

S 434302300

§ 434302300

S 434302300

§ 434302300

S 434302300

Utilidad Bruta

$ 198,696,977.00

$215,200,241.00

§ 232,993,564.01

§ 252,176,343.07

§ 272,855591.23

Gastos Operacionales

Nomina

§ 74,288,048.79

§ 76,516,690.26

§ 7881219097

§ 81,176,556.69

§ 83,611,85339

Servicios Publicos

$7,200,000.00

§ 7416,000.00

§ 763848000

§ 7386763440

S 810366343

Arriendo § 48,000,000.00| $ 49,440,00000] S 50923,20000] § 52,450,896.00 5 54,024,422.88
Amortizaciones 50 50 50 50 50
Provisiones 50 50 50 50 50
Utilidad Operacional | § 69,208,928.21| $ 81,827,550.74| § 95,619,693.04| $ 110,681,255.97| § 127,115,651.52
Otros Ingresos 50 50 50 50 50
Intereses 50 50 50 50 50
I I
Ingresos No Operac. 50 50 50 50 50
Egresos No Operac. 50 50 50 50 50

Ut. Antes Impuestos

§ 69,208928.21

§ 81,827,550.74

$ 95,619,693.04

§ 110,681,255.97

§ 127,115,651.52

Impuestos

§ 2283894631

§ 27,003,091.75

§ 3155449870

§ 3652481447

S 41,948,165.00

Utilidad Neta

$ 46,369,981.90

§ 54,824,459.00

$  64,065,194.34

S 74,156,44150

§ 8516748652

Elaboracién Propia

7.7. Flujo de Caja

Se asumira un préstamo con Bancoldex a 36 meses por $30.000.000 de pesos
a una tasa del 11.41% con un periodo de gracia de 12 meses; los intereses y
las cuotas seran pagaderas de forma anual, el célculo del préstamo se realiza
con un DTF del 5.29%.

Tabla 25



Cuotas| Abono a capital |Valor intereses Valor cuota Saldo (capital)
0 $ - $ - |3 - $30,000,000.00
1 $ - $ 3,597,000.00 [ $ 3,597,000.00 | $30,000,000.00
2 $ 15,000,000.00 [ $ 3,597,000.00 [ $ 18,597,000.00 | $15,000,000.00
3 $ 15,000,000.00 [ $ 1,798,500.00 [ $ 16,798,500.00 | $ -
TOTAL | $30,000,000.00 | $8,992,500.00 | $38,992,500.00

Fuente Bancoldex

De acuerdo con los resultados del ejercicio se presenta el siguiente
flujo de caja proyectado para los siguientes 5 anos del proyecto.

Tabla 26
FLUJO DE CAJA
2012 2013 2014 2015 2016 2017
Saldo Inicial $69,208,928.21 |$ 81,827,550.74 | 95,619,693.04 | $110,681,255.97 | $127,115,651.52
Depreciaciones § 4343,02300 |5 434302300 |5 4343,023.00 |$ 4,343,023.00 S 4,343,023.00
Flujo de caja Operativo $73,551,951.21 |$ 86,170,573.74 | § 99,962,716.04 | $115,024,278.97 |$131,458,674.52
Var. Cuentas por Cobrar
Var. Materias Primas
Inv. en Construcciones
Inv. en Mag. y Equipo. | $28,800,115.00
Inv. en Terrenos
Inv. Activos Fijos
Flujo de Caja Inversion
Credito $30,000,000.00
Intereses Pagados $ 3,597,000.00 | S 3,597,000.00 | $ 3,597,000.00
Capital $ 5,000,000.00
Flujo de Caja
Financiamiento
Neto Periodo $69,954,951.21 |$ 82,573,573.74 | 96,365,716.04 | $115,024,278.97 | $131,458,674.52
Saldo Anterior S 6,199,885.00 [§ 76,154,836.21 | 5158,728,409.95 | $255,094,125.99 |$370,118,404.96
Saldo Acumulado $ 6,199,885.00 | $76,154,836.21 | $158,728,409.95 | $255,094,125.99 | $370,118,404.96 | $501,577,079.49

7.8. Balance General

Elaboracion propia

Tabla 27




BALANCE GENERAL

2012 2013 2014 2015 2016 2017
Caja $ 6,199,885.00| $ 76,154,836.21| $158,728,409.95| $255,094,125.99| $370,118,404.96| $501,577,079.49
Cuentas por Cobrar $ $ $ -8 $ $
Provision CxC $ $ $ 1 $ $
Inversiones Temporales $ $ $ -8 $ $
Total Activo Corriente $ 6,201,897.00| $ 76,156,849.21| $158,730,423.95 $255,096,140.99| $370,120,420.96| $501,579,096.49
Terrenos $ $ $ -8 $ $
Edificios $ $ $ -8 $ $
Maquinaria y Equipo $28,800,115.00| $ 28,800,115.00( $ 28,800,115.00 S 28,800,115.00| $ 28,800,115.00 $ 28,800,115.00
Depreciacion Acumulada $ 4,343,023.00| S 8,686,046.00( S 13,029,069.00| $ 17,372,092.00( $ 21,715,115.00
Magqy Eq. Neto $28,800,115.00| $ 24,457,092.00| $ 20,114,069.00 S 15,771,046.00| $ 11,428,023.00( $ 7,085,000.00
Total Activo Fijo $28,800,115.00| $ 24,457,092.00( $ 20,114,069.00( $ 15,771,046.00| $ 11,428,023.00( $ 7,085,000.00
Total Activos $35,002,012.00| $100,613,941.21| $178,844,492.95( $270,867,186.99| $381,548,443.96| $508,664,096.49
Cuentas por Pagar
Acreedores
Impuestos por Pagar $ 21,651,936.31| S 25,816,081.75| $ 30,367,488.70| S 36,524,814.47| S 41,948,165.00
Obligaciones Financieras $ 15,000,000.00| $ 15,000,000.00
Total Pasivo S -| $ 21,651,936.31| $ 40,816,081.75| $ 45,367,488.70| $ 36,524,814.47| $ 41,948,165.00
Capital Social $ 5,000,000.00 $ 5,000,000.00{ $ 5,000,000.00] $ 5,000,000.00( $ 5,000,000.00{ $ 5,000,000.00

Reserva Legal Acumulada

Reserva Estatutaria

Utilidad del Ejercicio $ 73,962,004.90| $133,028,411.20| $220,499,698.29| $340,023,629.49| $461,715,931.49
Total Patrimonio $35,002,012.00| $ 78,962,004.90( $138,028,411.20| $225,499,698.29| $345,023,629.49( $466,715,931.49
TOTAL PAT +PAS $35,002,012.00| $100,613,941.21( $178,844,492.95| $270,867,186.99| $381,548,443.96( $508,664,096.49

Elaboracion Propia

7.9. Evaluacion Financiera

Tabla 28

Evaluacién Financiera del Proyecto

Tasa de Oportunidad

12%

Tasa Interna de Retorno

28%

Valor Presente Neto

$78.584.879,8

Elaboracién Propia

De acuerdo con los niveles de venta, incremento en precios, costos, gastos y
demas calculos realizados dentro del analisis financiero, se obtiene una tasa de
retorno superior a la tasa esperada o de oportunidad.

Asi mismo, se puede observar que el proyecto presenta un excelente indice de
liquidez, lo cual ayudara a que la recuperaciéon de la inversion se dé en corto
tiempo y se pueda platear sin mayores riesgos una mayor expansion en el

mediano plazo.




Por lo anterior, se considera que el proyecto a emprender es financieramente
viable y brindara la oportunidad a los socios de consolidar un proyecto
especializado, que justifica la inversion inicial necesaria.



8. CONCLUSIONES

A partir del estudio realizado se puede determinar que desde el punto
de vista de mercado el proyecto cuenta con un alto potencial de
clientes, donde en general lo que se busca es un producto de alta
calidad donde se cuente con personal especializado que haga la
diferencia en el producto ofrecido, se pudo concluir que las personas
prefieren contar con espacios comodos donde puedan desarrollar
otras actividades, aunque no estan dispuestos a pagar mayores
valores por estos servicios que les brinden confort.

En cuanto a los precios del mercado se determino que deben estar al
mismo nivel de la competencia para que los clientes no cambien el
lavadero por mayores costos dados al consumidor final, claro esta
teniendo en cuenta que la competencia tiene debilidad en factores
como la calidad del servicio prestado y los tiempos de respuesta del
servicio, factores que son predominantes para el usuario final; lo
anterior se puede usar como una ventaja ya que al ofrecer un
producto de alta calidad y con tiempos de respuesta idéneos se podra
atraer los clientes hacia el negocio.

Desde el punto de vista financiero se pudo establecer que con una
proyeccion de ventas muy realista, donde se espera lavar en
promedio 20 vehiculos diarios el margen de rentabilidad era
importante comparandolo con la inversién inicial, ya que se pudo
concluir que la tasa de retorno de la inversién es del 28% muy
superior a la esperada que es del 12%; esto se debe de alta manera
al uso de las maquinas de lavado las cuales no requieren un alto
consumo de agua lo que permite disminuir los costos de operacidon en
un alto porcentaje, adicionalmente al no contaminar se evitan costos
operativos para el manejo de los residuos de las aguas contaminadas
lo que termina impactando las utilidades del negocio.

Por lo tanto teniendo en cuenta las proyecciones a 5 afios, combinado
con el estudio de mercado y las ventas se puede determinar que para
los inversionistas seria una buena decision invertir basados en la
investigacién global del negocio.
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