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INTRODUCCION

Los servicios de lavado automotor hoy solo estan enfocados en la limpieza de los
automoviles sin tener en cuenta el tiempo de las personas, el cual puede ser
aprovechado en otras actividades, esto puede llegar a ser un factor de decision clave
para escoger el sitio para consumir el producto.

Igualmente es importante que el cliente este satisfecho no solo por la calidad del
servicio de limpieza de su vehiculo, sino también por el servicio al cliente,

comodidad de las instalaciones, un balance efectivo en costo y beneficios.

A través del estudio de este proyecto, pretendemos cubrir todas las necesidades
que pudieran surgir en relacién a la limpieza del vehiculo, asegurando la satisfaccion
de nuestros clientes. Asi como el bienestar y diversion durante el tiempo empleado en

el servicio, buscando tener recordacion y fidelizacion de los clientes a largo plazo.

Confort car wash sera una empresa que ofrecera servicios de lavado de autos con
zonas de confort para los clientes (zona de video juegos, lectura, tv sport, juego de

mesa; agenda-miento via web, un completo CRM.

El siguiente trabajo muestra el estudio de factibilidad econémica y de
implementacién del servicio con un completo analisis del macro entorno buscando
suplir aquellas preguntas que pueden surgir en el momento de sustentar la inversion a

los posibles stakeholders



1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Los servicios de lavado de automaviles hoy solo estan enfocados en la limpieza de
los automotores sin tener en cuenta el tiempo de las personas, el cual puede ser
aprovechado en otras actividades durante el lavado, esto puede llegar a ser un factor

de decision clave para escoger el sitio para consumir el producto.

Existen maltiples establecimientos que ofrecen el servicio de lavado de autos,
como gasolineras, parqueaderos, lavaderos y locales donde lavan y dan
mantenimiento a los autos, pero ninguno de ellos permite al cliente obtener una
excelente calidad y optimizar su tiempo, esta necesidad no ha sabido ser entendido

por los actuales establecimientos, lo cual representa una oportunidad de negocio.

Igualmente no existe un diferenciador en la atencion teniendo como cliente que
aceptar el servicio sin tener oportunidad de cambio buscando tener un balance

efectivo en costo y beneficios.

2. JUSTIFICACION.

En la actualidad el crecimiento en el parque automotor y las limitaciones de
tiempo y espacio hacen que surjan nuevas formas de cuidado de los vehiculos siendo
este un bien preciado que se debe cuidar y mantener dando como resultado un gran
numero de lavados de automotores sin ningun tipo de diferenciacion, sitios donde

encontramos baja calidad en el servicio y en la atencion ofrecida.



de esta necesidad surge la oportunidad de negocio de poder ofrecer un lugar exclusivo
para el lavado de vehiculos, sitio en el cual el cliente es quien a satisfaccion recibe el
servicio, con un toque adicional de confort utilizando las zonas de entretenimiento
durante el tiempo de ejecucion del servicio y la posibilidad de poder prepagar y
agendar su servicio, esto generara en el cliente confianza al tener control del tiempo,
tranquilidad al bajar los niveles de estrés y sentimiento de pertenencia al tener un sitio

orientado al cliente.

3. OBJETIVOS

3.1. Generales

Desarrollar un nuevo concepto de lavado de autos que conjugue el manejo en la
calidad del lavado y embellecimiento automotor, asi como el entretenimiento a través
de la creacion de un club de lavado, buscando estrategias gerenciales que permitan
justificar la inversion ante posibles inversionistas o apoyo a través de entidades

financieras, buscando la factibilidad de implementacion.

3.2.  Especificos

e Ofrecer servicio de embellecimiento de vehiculos con calidad garantizada a

través del mimo cliente.

e Responsabilidad social, generar politicas de contratacion de personal cabeza

de hogar.



e Establecer servicios de zonas de entretenimiento (juegos de consola, tv,
lectura corredores wifi) orientados al aprovechamiento del tiempo de los

clientes.

e Determinar los requerimientos en infraestructura fisica, maquinaria requerida

asi como los diferentes insumos para el montaje.

e Tener claro la inversion necesaria para le montaje del lavado y poder asi tener

la linea de desarrollo y su factibilidad.

e Generar comunidad alrededor del servicio a través de la personalizacion via

web.

e Crear un club de lavado que permita a través de membresia dar valores

agregados al cliente.

4. CONTEXTO GENERAL

4.1. Desarrollo del concepto

Sitio de lavado de vehiculos especializado, con un alto control de calidad y
enfocado en generar zonas de entretenimiento complementarios al servicio de lavado
como: juegos de consola, navegacion internet WiFI, TV sport y Cine, juegos de mesa,
salas de lectura que podran utilizar los clientes durante el tiempo empleado en el

lavado del vehiculo.



Agilidad y eficiencia en los tiempos de servicio, segun el paquete escogido por el

cliente, garantizando un alto nivel de detalle en la limpieza del vehiculo.

Se pretende generar club de lavado soportados en una plataforma web en donde

los clientes podran suscribirse y agendar y prepagar su lavado obteniendo beneficios.

4.2.  Téecnica de investigacion

Para la obtencion de los siguientes resultados se utilizo la técnica de investigacion
en un 85% de campo y el restante 15% se llevo a cabo bajo investigacion
documental.

Dentro de la técnica de investigacion se hizo uso de las siguientes herramientas:
e Cuestionario
e Entrevistas
e Observacion

e Experimentacion

4.3. Prueba de concepto

Se realiza una prueba de concepto bajo la metodologia de “encuesta”, en donde se
evalud la aceptacion y entendimiento del concepto en los encuestados. Igualmente el
propdsito de la investigacion era conocer las conductas y tendencias que predominan
en este tipo de negocios. La percepcidn de los posibles clientes en fundamental a la

hora de realizar estrategias de mercadeo. Como caracteristicas principales se indago

Muestra: 120 clientes en diferentes sitios de lavado.



4.4. Resultados de la encuesta

4.4.1. Edad de encuestados

W 18 a 24 afios
M 25 a 30 afios
m 31 a 35 afios
W 36 a 40 afios

W 41 a 45 anos

m Otro

Tabla 1

La grafica anterior nos muestra que hoy el 56% de las personas que utilizan los
servicios, sus edades oscilan entre 25 y 35 afios. Nicho de mercado target al cual
queremos llegar con el nuevo concepto en los lugares o sitios de lavado de vehiculos.

(Ver Tabla 1).
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4.4.2. Frecuencia de Lavado

M a.CadaSemana Mb.Cadal5dias ®c.Cada Mes

Tabla 2

Podemos observar que el lavado con mayor demanda es de cada 15 dias con un
48%, no obstante la brecha es de tan solo del 4% con relacion al resultado de lavado

semanal. (Ver tabla 2)

4.4.3. Aceptacion del concepto.

Al -

B LE GUSTA POCO

m LE GUSTA ALGO
B LE GUSTA BASTANTE
m LE GUSTA MUCHISIMO

Tabla 3
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Aceptacion del concepto en un 75%, gran expectativa por el valor adicional dado
por las zonas de entretenimiento puesto que hoy no existe un sitio de este estilo,
generando asi una mayor aceptacion y posibilidad de aumentar la frecuencia de

lavado. (Ver Tabla 3)

4.4.4. Evaluacion del Precio
En este punto se pregunta a los encuestados la aceptacién por el precio de un
lavado basico (enjuague) dando como referencia 22 pesos, teniendo en cuenta los

servicios adicionales y la exclusividad del sitio. (Ver Tabla 4)

H DEFINITIVAMENTE NO LO
11% 10% PAGARIA

m PROBABLEMENTE NO LO
PAGARIA

16% NO SE SI LO PAGARIA O
NO

B PROBABLEMENTE LO
PAGARIA

Tabla 4
El 53% de los encuestados manifiestan su aceptacion en cuanto al precio
comparado con sitios de lavado especializados y reconocidos del sector.

Como conclusién de los resultados, podemos determinar que el concepto fue
acogido y aceptado por los encuestados, generando mayor cumplimiento en la

correcta gestion elaboracion y disefio del proyecto. La creacidn de este nuevo sitio

12



bajo el concepto evaluado contribuye a que el tiempo de espera sea mas placentero
para los usuarios y por ende permitira un relacionamiento con el cliente para

aumentar su frecuencia de lavado y crear un vinculo de comunidad.

445, Eleccién nombre del sitio.

Se realizo igualmente un sondeo entre 120 personas encuestadas en diferentes
sitios de lavado sobre el nombre que podria llegar a tener el sitio de lavado segun el

concepto mostrado, con los servicios, ventajas y caracteristicas en infra estructura.

Los nombres propuestos encuestados fueron:
e Confort Club Car Wash
e Funny Wash
e Confort Car Wash

El resultado de la encuesta fue el siguiente: (Ver tabla 5)

B Confort Club Car Wash ~ ® Funny Wash  m Confort Car Wash

Tabla 5
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Teniendo en cuenta el resultado anterior, se debatié con el equipo del proyecto y
se llego al consenso dejar como nombre del sitio de lavado “Confort car Wash”,
dicho nombre da un toque de exclusividad y evolucidn en materia de centros de

lavado.

5. ANALISIS MACROENTORNO

Con el siguiente andlisis se busca poder tener herramientas e informacidn que nos
permitan conocer el grado de aceptacion que puede tener el servicio por parte de los

clientes que ven en este nuevo concepto de lavado un sitio de preferencia.

El andlisis nos permitira ver la demanda potencial para este nuevo concepto, la
aceptacion del valor econémico del servicio, asi como conocer los gustos de los
clientes y su interés en teste tipo de servicios. Finalmente crear relacionamiento

directo con los clientes a través de planes y ofertas de fidelizacion.

5.1. Anélisis del mercado

La venta de vehiculos a nivel nacional nos da una idea de donde se encuentra el
sector automotor en Colombia, dado que el sector lo componen distintos agentes y es
uno de los mayores generadores de empleo en el pais. En la siguiente grafica
podemos ver la magnitud en cantidad de vehiculos particulares sin tener en cuenta el
parque de motos, Igualmente se tiene un crecimiento en la creacion de lavado de
vehiculos con servicios convencionales acordes al crecimiento pero no a la calidad y

satisfaccion de los clientes

14



Numero de Vehiculos particulares

chart by amCharts. com
HOamare de Vahiculos Particulares NWE

1.80:0. 000

LRE LS LR

1,200, 000
5000 9000 =
Don oo
S0 0D
LRl
200 000

Z007 2008 200D 2090 2094 2042 2013
Farcha Hiamarro de Vehiculos Particulares NWVP
2007 239,251
2008 18,647
20089 Q786813
2010 1.070.872
Z011 1.184 387
=012 1.289. 485
2013 1.224.808
Tabla 6

Nota: Datos tomados de www.ambientebogota.gov.co. tema Movilidad Sostenible(2013)

El mercado de lavado y cuidado de automoviles, ha mostrado en afios recientes
una fuerte tendencia hacia el crecimiento, lo cual se ha visto reflejado en el aumento
de lugares especializados para la prestacion de este servicio, asi como en la creacion

de nuevos estilos y modelos de negocio.

Segtin estudios realizados por Fenalco, Bogota posee el mayor parque automotor

del pais, con més de un millén y medio de vehiculos circulando por la ciudad.
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http://www.ambientebogota.gov.co/

Parque automotor de Bogota

Variables DETOY

Mercado Vehiculos en 1.324.000 Particulares

Bogota: 350.000 motos.
Busca de 100.000 vehiculos de
Penetracion 5% servicio publico.
Tabla7

Nota: Datos tomados de http://oab.ambientebogota.gov.co/index.shtml?s=1&id=272. Tema Movilidad

Sostenible(2013), http://www.caracol.com.co/noticias/bogota/bogota-se-

mueve/20130508/nota/1945414.aspx

Al pais han llegado en los tltimos afios nuevos esquemas de servicio que han
pretendido atender la creciente demanda, impulso que no ha sido fortuito, si se
considera el gran incremento que se ha presentado en la venta de vehiculos nuevos en
el pais, no solo importados sino de ensamble nacional, lo cual ha llevado a dicha

industria a superar niveles histdricos de ventas.

A continuacidon podemos ver el ingreso de nuevos vehiculos al cierre del afio 2013

en las principales ciudades enfocandonos en la ciudad de Bogota.
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Matriculas de Vehiculos nuevos en Bogota

Matriculas de vehiculos nuevos por departamento acumulado del afio a

diciembre de 2013

P
Z
P @ P €
x| £ | 2 sl 2| | 2] E] E| E| |-
2= s b3} - -1 = z =) g ]
Departamento E 3 £ -] g g £ 2 z e = = E} g g kG
S E -] ] B = g 3 2 S c E = g @
s e = = = @ & =4 & = 3
Z2 | = © = S ~ s i
=
BOGOTA D.C. 64,170 34,359 0 4,233 1,257 158 23 1,566 5,940 1,025 486 62 11 113,290 38.5%
ANTIOQUIA 20,011 10,884 0 2,415 315 449 S0 593 2,072 903 1,765 380 607 40,444 13.7%
VALLE DEL CAUCA 16,376 5,954 o 1,747 553 288 27 93 1,156 603 735 81 74 27,687 9.4%
CUNDINAMARCA 2,651 4,249 0 4213 1,143 1,555 298 613 1,950 2,560 3,563 7256 736 20,467 7.0%
SANTANDER 7,633 3,750 o 542 214 199 64 156 1,393 430 727 254 222 15,644 5.3%
ATLANTICO 6,859 2,996 o 2,123 473 122 36 239 875 338 511 102 32 14,706 5.0%
Tabla 8

Nota: Datos tomados del informe de fenalco(2013)

Segtin el presidente de Fenalco, Botero Guillermo (2013), de los 300
mil vehiculos que pueden venderse en el afo 2013, Bogota consume el 45% de este
mercado.

“Bogota tiene alrededor del 45% del mercado de vehiculo aunque no todos se
matriculan en la ciudad. Aproximadamente, a la capital le entran 140.00 vehiculos al
afo”, preciso.

Segun el ultimo balance presentado en el primer mes del afio se vendieron casi

20.000 unidades, lo que podria significar casi 9.000 vehiculos nuevos en la capital.

Sin embargo, es necesario aprovechar dicha tendencia con nuevas propuestas y

esquemas que rompan con los paradigmas y formas de atacar el mercado actual en

17



relacion al lavado de vehiculos, ya que es latente la incapacidad del sistema actual

para brindar un servicio 6ptimo, eficiente y amable

Es importante tomar en cuenta que mas del 75% de la gente, tiene la tendencia de
acudir a los servicios de auto lavado mas cercanos a su casa. Dependiendo de la
velocidad y la calidad de los servicios de auto lavado disponibles esta demanda esta
dispuesta a viajar un promedio de 1 a 15 kilémetros de distancia para recibir un
servicio de auto lavado mas rapido y eficiente que puedan encontrar. Si no encuentran
un servicio eficiente dentro de este radio de distancia, la mayoria de la demanda
potencial prefiere buscar alternativas de servicio. Con esto en mente, los estudios de
mercado confirman que los negocios de auto lavado mas concurridos y redituables
son aquellos que son estratégicamente ubicados dentro de las arterias principales que
dan acceso a la mayor aglomeracion del sector residencial de nivel socioecondomico

medio a alto.

* En sumayoria las personas de este segmento tendran una marcada inclinacion

por el cuidado de sus bienes.

* 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.

* 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.

18



A continuacién revisaremos la tendencia de uso de servicio por edades: (Ver tabla 9)

Lavado en Clientes de Clientes de Clientes de Clientes de
Jefe de Familia Promedio Casa Servicio Completo | Lavado Exterior | Servicio Automéatico | Lavado Manual
Menos de 30 afios 790% 770% 450% 6.20% 9.50% 13.80%
30339 afios 17.80% 19.20% 1240% 15.60% 21.90% 2240%
40 2 49 afios 22.90% 2540% 20.20% 19.60% 22.90% 2450%
50 a 59 afios 21.70% 19.60% 2550% 21.80% 2200% 20.10%
60 afios o mas 25.70% 28.20% 3740% 36.90% 23.70% 19.20%
Tabla 9

Tendencia de uso del servicio de lavado de autos. (Ver tabla 10)

Tipo de Auto Lavado Hombre Mujer
Servicio de Lavado Completo 42 20% 57.80%
Servicio de Lavado Exterior 36.70% 63.30%
Servicio de Lavado Automatico 38.40% 6160%
Servicio de Lavado Manual 45.30% 54 70%

Tabla 10

Segun este analisis de mercado se considera una gran oportunidad de negocio y se

plantea la necesidad de poder crear un nuevo esquema de servicio, con orientacion a

la calidad y con visidon muy marcada orientada al confort de los clientes durante el

proceso de lavado de su vehiculo.
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Segmentacion de Mercado:

]

n

= \VERIVE]

=d Auto servicio

Lavado
especializados

=4 Club Lavado

Tabla 11

51.1. Andlisis del consumidor / usuario

Segun los parametros de conductas y tendencias del mercado, y visualizando el
contexto de la nueva segmentacion del mercado, se plantea el siguiente perfil de

consumidor / usuario

EMPRESA: Confort Car Wash
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VARIABLES

DESCRIPCION

GEOGRAFICAS

Ciudad Bogota

Localidad Usaquén/ Alamos norte.

DEMOGRAFICAS

Personas Mayores de Edad (H, M) que conduzcan o sean propietarios

de vehiculos particulares.

CONDUCTUALES

+

Personas que habitualmente usan el servicio de lavado de su

vehiculo.

SICOGRAFICAS

Personas que les gustan espacios de esparcimiento, que buscan
optimizar su tiempo y actualmente ven un servicio lento e
inoficioso.

Que Reflejen en su vehiculo lo que ellos son(apariencia de:

Elegancia, Pulcritud, familiar, ETC)

MOTIVACIONES

Interés en optimizacion del tiempo

Zonas de entretenimiento,
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Generacion de punto de encuentro
Relacionamiento.

Servicios diferenciados.

ACTITUDES Sociables, Organizadas, proactivas, divertidas.

Optimizacion del Tiempo, Bienestar, servicio especializado,

PERCEPCIONES |organizacion y programacion, cumplimiento. Exclusividad.

Tabla 12

5.1.2. Anadlisis de la competencia

En la ciudad de Bogota existen innumerables cantidad de lavaderos, 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, incomodos para la atencion de
los vehiculos sin vision de cliente y no estan preparados para la atencion en horario

pico lo cual se evidencio en lo observado los dias viernes, sabados y domingos.
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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 exigen un poco en cuento a la calidad en la prestacion del servicio
pero indican que deben acoplarse al servicio al cliente puesto que no demuestran

interés en fidelizar.

En cuanto a presencia en los distintos medios de comunicacion y otras actividades
de marketing, se observa una actividad muy escasa de los competidores, siendo su

principal medio de mercadeo el voz a voz.

Como parte del estudio, se analizaron los competidores que prestan los servicios
con diferenciales en su servicio como lavados en tiempo record, servicios

especializados de embellecimiento de vehiculos.

Los resultados demuestran que al igual que en el resto de la ciudad no existe un
lugar que ofrezca un servicio con calidad y con zonas de confort que permitan a los
clientes un rato de diversion, que puedan generar comunidad alrededor del simple
hecho de lavar un automovil permitiéndonos poder entrar en dicho mercado con un
servicio diferenciador que permita fidelizar y captar nuevos clientes, finalmente poder

crear el primer club de lavado en la ciudad.

A continuacion validaremos varias de las empresas mas representativas del sector.

a) PRONTO WASH.

El punto de servicio de esta empresa estd ubicado en los parqueaderos del Centro

Comercial Gran Estacion, y cuenta con 4 operarios con 4 maquinas. Los precios no
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son altos con respecto a la competencia, ellos ofrecen servicios entre los cuales se

destacan el lavado interior y aspirado.

PRONTO WASH

Portafolio de Servicios. Valor
Enjuague $20.000
Interior y Aspirado $30.000

b) LAVAFANTE.

Esta ubicado en la calle 94 No 21-10, sus precios empiezan en veinte mil pesos.
Entre su portafolio de servicios utilizan agua caliente para enjuagar los automoviles.
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.

LAVFANTE

Portafolio de Servicios. Valor
Lavado Sencillo $21.000
Polichado $60.000
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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. Segtn su gerente, en el punto la demanda oscila

entre 30 y 50 vehiculos diarios.

LAVAPARK

Portafolio de Servicios. Valor
Lavado Sencillo $19.000
Polichado $55.000

d) Parking & Wash

El establecimiento esta dedicado exclusivamente al lavado de vehiculos, aunque
dentro de sus instalaciones no se observa mayor especializacion. Se encuentra
ubicado en un buen lugar (Calle 134 # 11 — 16) ya que la demanda que se observa en

la zona es alta.

Los precios son los mas bajos en cuanto a lavado de automoviles, principalmente

porque utilizan agua de pozo a presion, con lo cual no incurren en mayores gastos.

Lavan a mano con manguera de agua a presion, utilizan bayetillas que
generalmente estan en mal estado y el personal se encuentra mal presentado. Es el

unico lugar que presenta competencia para el servicio de lavado de tapiceria, aunque
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su costo es muy elevado. Segun datos del administrador, se lavan un promedio de 50

vehiculos diarios.

Parking & Wash

Portafolio de Servicios.

Enjuague | § 16000

Polichado | $ 48.000

El 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

compafiias establecidas.

Como demostro el andlisis 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, enfocados en la diferenciacion por costos, es decir que su enfoque mas alla de la
calidad o diversion, esta en prestar servicios los méas rapido posible y con los menores

costos. A pesar de esto, los tiempos son altos y los precios no motivan al consumidor.
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6. DESARROLLO DEL PRODUCTO/SERVICIO

Para desarrollar el concepto del servicio, es necesario en primera instancia definir las cualidades, caracteristicas o atributos que tendria este

servicio, y cuél seria su impacto en el usuario que genere ventajas o beneficios directos.

6.1. Atributos

Los atributos o caracteristicas principales de este servicio, e igualmente las ventajas y beneficios que estos generan en el usuario, se describen en

la siguiente tabla.

DESCRIPCION

VENTAJAS

BENEFICIOS

Atributos

Férmula o ndcleo

Club de lavado de vehiculos especializado el cual se
podra acceder a traves de registro Web y compra
inicial de lavado.

Senvicios de:

Flash Wash
General
General + Motor
Flash Wash + Polichado
Zona de Entretenimiento exclusivos para socios

Pertenecer a un club de lavado con
privilegios para agendar cita, disfrutar y
compartir un tiempo agradable en las
zonas de entretenimiento.

Eficiencia y cumplimiento en el tiempo del senvcio.

Garantizar al cliente la satisfaccion del
sendcio.

Calidad R - B Disminucion en tiempo requerido para
Uso de productos e insumos de primera categoria A
. ) esta actividad.
Senvcio personalizado
Marca Confort Car Wash Genera al cliente Status, reconocimiento

Estrategia-lmagen

Marca Unica -
exclusividad y puntualidad

y exclusividad

Surtido-Variedades

Diferentes tipos de senvcio. (flash, General, especifico)
0 paquetes de combos

Diversificacion de senicios para todo tipo de
necesidades del cliente. Segun la ocasién o

necesidad
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_Juegos de consola (45 min)

_Ver Peliculas (aplica para sencios a partir de lavado
general.

_Zona de TV Sport ilimitado ( Grupal)

_Conexion Internet WiFi. llimitado

_ Senvicio de Onces (Combo bebida+snacks)

_ Agendamiento de lavado

Programar su tiempo, disfrutar y pasar el tiempo
de forma divertida y tranquila, sin costo
adicional

Servicios

Si el cliente manifiesta su inconformidad con el
Garantia senicio, se atendera inmediatamente la reclamacion y
se dard plana satisfaccion.

Tener la ejecucién de la garantia de forma
inmediata.

Con estos precios se garantiza al cliente un
senicio de lavado con altos estandares de

Precio Premium Price . . . -
calidad y adicionalmente la diversién o uso de
las zonas de entretenimiento
. . . o Peri ion nf fectivi rante |
Posicionamiento "Agilidad y entretenimiento” ercepcion de confort y efectividad durante la

prestacion del senicio.

Tabla 13
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6.2. Posicionamiento

El posicionamiento de la marca CONFORT CAR WASH, se resume en “agilidad y entretenimiento” que son las dos caracteristicas fundamentales

para crear esa idea innovadora y diferenciadora del concepto tradicional.

UNIVERSIDAD

Vision Marca:

Distincién de servicio y

Reason Why: °P“"‘i“d‘?:;‘:z“’“i° Y /—/"A\

Puntualidad & B
Servicio garantizado Motivacién del

Exclusividad en el servicio Consumidor

Ambiente de confort y Agilidad, entretenimiento y
entretenimiento recreacion

Recreacion durante la permanencia
del servicio

Confort Car Wash

Agilidad y
Entretenimiento Target:

Personalidad de la Marca. Personas que usen estos servicios,
sociables, organizadasy
apasionadas por la diversiony el
confort

Diferente, selectiva, agil,
experiencial

Beneficio Diferenciador:

Propiedades de la Marca:

Racional: Agilidad y servicio

unica, diferenciadora, elegante, preferencia
distintiva Emocional: esparcimientoy

diversion

llustracion 1



7. FORMULACION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO

7.1.  Estrategia de precio

Para describir el andlisis de precio desarrollado en el concepto de negocio, se describe a
continuacidn la posicion y estrategia propuestas segun el analisis de la competencia, los

atributos diferenciadores y el grado de aceptacion al segmento de mercado.

7.1.1. Definicion

e Objetivo: Orientado a las utilidades. Se plantea un precio que genere el mayor
margen de utilidades, ya que nuestra capacidad instalada nos podria proporcionar un
maximo de ventas de servicio diario de 90 lavados diarios, razén por la cual se debe
orientar el objetivo de precio a obtener el mayor margen de utilidades en cada tipo

de servicio.

e Estrategia: PREMIUM PRICE. Segun el anélisis de entorno y en consideracion
con el valor de la idea diferenciadora, se plantea que nuestra competencia directa
son los grandes lavaderos de autos, y en este rango de precios estaria nuestra
estrategia de precio. Pensamos estabilizar nuestros precios en lo mas alto posible
que se encuentre en el mercado actual, pero considerando el precio de aceptacion
maximo que estarian dispuestos a pagar nuestros posibles clientes a la hora de

abordarlos en las encuestas.

e Politica: Nuestra politica de precios, es una politica de compromiso. La cual plantea

mostrar al cliente el precio definitivo del servicio en el momento del lanzamiento

30



del negocio, ya que evaluando otro tipo de politicas, como descreme y penetracion,

podrian llegar a ser negativas o desfavorables para el posicionamiento de la marca.

e Politicas de Descuento: Se ofreceran descuentos en fechas especiales del afio y en
el lanzamiento del negocio. Estos descuentos se mostraran en detalle en el capitulo

8.4 del presente documento.

e Fijacion de precio: A continuacion se describen los precios técnicos, optimos y al

cliente final, segun el portafolio de servicios.

General Flash Wash
Flash Wash General .

+Motor + Polichado
Costo variable S 3.200 | S 4583 | S 7.417 | S 14.950
Costo fijo anual S 72.920.150 | $138.548.285 | § 72.920.150 | S 80.212.165
Participacién de ventas 20% 38% 20% 22%
Proyeccion ventas ANO 1 5760 10944 5760 6336
Margen Utilidad 12,39% 28,56% 31,50% 35,94%
PRECIO TECNICO S 15.860 | S 17.243 | S 20.076 | S 27.610
PRECIO ACEPTACION S 21.000 | 28.000 | $ 34.000 | $ 50.000
PRECIO OPTIMO S 18.103 | S 24138 | S 29310 | S 43.103
PRECIO CONSUMIDOR FINAL | $§ 21.000 | $ 28.000 | S 34.000 | S 50.000

Tabla 14

7.2.  Estrategia de distribucion

Como parte de este estudio, se evalu6 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 area de estudio se encuentra ubicada en estratos 5 y 6 de la ciudad de Bogota, entre

las calles 140 y 134, entre carrera 7 y 9. Se tomd esta zona ya que no solo servird como
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base para el estudio sino que adicionalmente ofrece un gran 43 potencial para el inicio y
expansion del proyecto, considerando que a su alrededor existe un gran nimero de

conjuntos residenciales con alto poder de compra.

Si se analiza el sector, los habitantes de esta zona viven en condominios que ofrecen
valores agregados, zonas de recreacion (Gimnasios, parque para nifios, restaurantes) lo
cual demuestra el interés de todos estos por acceder mas facilmente a mayores

comodidades.

Posible Ubicacion inicial proyecto

llustracion 2

Considerando lo anterior, se realiz6 un analisis de la zona especifica, donde se busco
medir el tamafio potencial y el nimero de clientes. A través de este estudio se logro
confirmar lo anteriormente planteado sobre su potencial, ya que por su volumen y nivel

socioecondmico, brinda grandes posibilidades.
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Conjunto Res | Direccion Aptos/Torre | # Torres Total Aptos

Alicante Cr.12#137—-78 |48 4 192

Altos del Calle 135#7 —-76 | 55 2 110

Bosque

Alameda Calle 135#7—71 | 46 9 414

Alcala Calle 135#7 —42 | 58 6 348

Abadia del Cr.7B#134B—- |40 5 200

Bosque 66

Country Cr.7B#134B- | 67 2 134

Reservado 11

Bahia Country | Cr.7B#134B— |48 3 144
63

Plaza del Cr.7B#135- 30 2 60

Bosque 27

Santa Ana del Cr.7B#135- 44 3 132

Bosque 52

Country Plaza Cr.7B#135- 60 2 120
30

llustracion 3
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Se tiene dimensionado en un area de 20 x 30 mts?, para la construccién del lavado de

autos con la siguiente distribucion.

7.3.  Areaa construir 600 mts?.

7.3.1. Zona de lavado:

La infraestructura tendra 6 bahias para un total de 12 vehiculos en zona de lavado, se

iniciara con la construccién de 4 bahias en primera fase.

i W“
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7.3.2. Zona de Polichado:

Dentro del alcance de la zona se tiene que el servicio lo realizaran en su mayoria
mujeres, quienes al momento de realizar una labor se fijan en los detalles y es alli donde

estara nuestro diferencial para cumplir con la calidad exigida por nuestros clientes.

7.3.3. Zona de entretenimiento:

Parte del servicio sera el entretenimiento y socializacion de nuestros clientes

permitiéndoles compartir y conocer nuevas personas alrededor del lavado de automdviles.
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La zona de entretenimiento denominada Funny Wash, prestara varios servicios entre

ellos:

7.3.3.1. Sitio Lectura: Espacio confortable para leer el periodico, revistas y obras

literarias.

L

ORI

7.3.3.2. Area de juegos de mesa: la posibilidad de mesas de billar(turnos de 40

min) y zona de cdmputo para conexion a internet.

o
Y td g




7.3.3.3. Juegos de Consolay TV: Tiempo limitado a 1:30min, para la utilizacion de

los servicios de peliculas y 40 min para la utilizacién de video juegos.

7.3.34. Sitio de descanso: Sillas confortables que permiten ver el proceso de lavado

de su vehiculo mientras toma un descanso.

- L
=k I ’“
Il
I
I
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7.3.4. Sistema de recoleccion de aguas lluvias y reciclaje de agua en planta
automotriz

7.3.4.1. Antecedentes:

Cada dia es mayor la necesidad de reutilizar el agua en usos y actividades en las cuales

esto sea posible.

En sitos de lavado de autos, es factible reciclar gran parte del agua que se emplea en el
lavado, reduciendo de esta manera su consumo, lo cual representa una mayor certidumbre
en la disponibilidad del agua, y un ahorro que en el transcurso del tiempo amortizara el

costo de inversion de la planta y reducira los costos de consumo de agua.

7.3.4.2. Ventajas de la planta recicladora de agua

1: Ahorro en el consumo de agua: Considerando que su taller de lavado consume
20,000 litros de agua diarios, con un sistema de reciclado su consume disminuye en un
90%, por lo que el consumo con un sistema de reciclado es de solo 2,000 litros diarios con

un ahorro de 18,000 litros por dia.
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2: Economia: Si por ejemplo el costo de agua es de $20.00 por metro cubico, su ahorro
diario por concepto de agua es de $360.00 por dia equivalente a $9,000.00 pesos por mes

considerando 25 dias de actividad por mes en el taller de lavado.

3: disponibilidad de agua: Cada vez el agua es mas escasa. Los organismos que
proporcionan el servicio de agua estan en la tendencia de obligar a los usuarios que pueden

reciclar el agua a que asi lo hagan.*

4: Cumplimiento de las normas ambientales: Otro beneficio adicional al tener un
sistema de reciclado, es la buena imagen que da la empresa ante las autoridades y el
pablico, al cumplir con la normatividad y con los estdndares de calidad en materia de medio

ambiente.

8. ESTRATEGIA DE MEZCLA PROMOCIONAL O COMUNICACION

8.1. Ventas

Como estrategia para incrementar los ingresos de la operacion se ha planteado una

politica de incentivos internos para los trabajadores asi:

8.1.1. Incentivo por incremento de paquetes de servicios

1. Por cada 10 servicios plenos (Flash wash+ Polichado) que consiga el operario se le
dara un incentivo de $30,000.

2. Por cada 6 servicios plenos (Flash wash + Polichado) que consiga el operario se le

daré un incentivo de $15,000
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Nota 1: No son acumulables,

acumulado.

al momento de recibir el incentivo se considera de cero el

Nota 2: Los servicios deben ser adicionales a lo programado por los clientes en la pagina

web.

8.2. Relaciones publicas

Confort Car Wash participara en la feria del automdvil 2014 que se realizara en los

pabellones de Corferias en el m

es de mayo. Tendremos un stand donde conseguiremos

afiliar mayor nimero de clientes y se presentaran los beneficios y ventajas de pertenecer al

club de lavado.

Adicionalmente se repartira publicidad en volantes y obsequios de regalo.

1 Nivel 1: MOTOS
Nivel 2 : HYUNDAI

Nivel 1: JAC - JINBEI - CHERY - ZOTYE -
CHANA - HAFEI - JMI - GREATWALL - GEELY
JBC - GOLDEN DRAGON

Nivel 2: NISSAN - HONDA - DISTOYOTA
SSANGYONG - SUBARU - JEEP - DOOGE -
RAM

CHRYSLER - MERCEDES BENZ
PORSCHE

MAHINDRA - CLASICOS Y ANTIGUOS
& Nivel 1: ACCESORIOS Y SERVICIOS
FINANCIEROS

Nivel 2: CITROEN MINICOOPER
BMW - PEUGEOT - VOLVO - AUDI
FERRAR! - MASERATI

VOLKSWAGEN

~N

Nivel 1: LAND ROVER
JAGUAR - SUZUKI - MG
Nivel 2: METROKIA

9 FORD
13 GMCOLMOTORES
14 TOYOTACOLOMSIA
16 NissaN
17 MAZDA

- 19 RENAWT
2() SKODA- SEAT
21

22 MITSUBISHI

FIAT - ALFAROMEO

23 DAHATSU-BYD-HINO

PLANO GENERAL

® oFicINA SERVICIOS DENTRO DEL RECINTO
mm:; Q Barcn W Fermters @ Oficinas Bloque A € Pumo Turistko
@ PROTOCOLO o o [P} @ svadepeenss
o © Caprossomineo © Forografia Q ::::unummy @ Toaulle
P © Smaage, Q voen € Primeros Audios
www.salondelautomovil.com il -
Boleteria: Adultos: $20.000 I6n internacional 3‘“’"&5’
o e del automovil P
Nifios menores de 12 afos no pagan. corferias D14 | - =y

llustracion 4 Ubicacion feria del automovil
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Estaremos ubicados en el pabellén seis (6) durante los dos dias que dura la feria. Dos
personas de mercadeo estardn dando a conocer la marca y los beneficios de ser socio del

primer club de lavado de la ciudad.

8.3. Promocion de ventas

Como se menciono anteriormente, el establecimiento contard con unas politicas de

descuentos, los cuales se describen a continuacion:

e Diaespecial Dia del padre (Descuento del 5% para lavado general).

e Dia especial Dia de la madre (Descuento del 5% para lavado general).

e Dia especial Dia de navidad (Descuento del 5% para lavado general + motor).
e Dia especial Dia de afio nuevo (Descuento del 5% para lavado general).

e Dia de cumpleafios. Descuento igual a los afios cumplidos.(cliente debe ser socio

activo)
Se publicaran las promociones en la pagina web y se informara la promocion a través de
campafas de mailing.

8.4. Publicidad

Nuestra estrategia de publicidad esta dirigida al aprovechamiento de la tendencia al uso
de herramientas de internet para llegar a los clientes. Es por esto, que enfocaremos mayores

esfuerzos a la publicidad por este medio de comunicacién. Para definir en breves
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actividades la estrategia de publicidad, se presentan a continuacion las siguientes

actividades:

e Disefio de pagina web (www.confortcarwash.com.co)

B Human Capital [l Azteca Comunicaci..

- _ S— . S ” | —
Centro especializado para usted y su vehiculo, calidad, servicio y entretenimiento
-~

INICIO EMPRESA SERVICIOS PRODUCTOS CLIENTES CENTROS CONTACTO ZONAS DE ENTRETENIMIENTO

En todas nuestras limpiezas
cuidamos el mas minimo detalle
tanto para el particular como para
empresas del sector
Venga a visitarnos y se lo

demostraremos.

Calidad Garantizada Servicios Productos Contacto

llustracion 5

e Pauta publicitaria en la revista Motor.com

Se pautara durante el primer afio de operacion.

[ Outlook - juan_cifuentess x | P Recibidos (49) - jucacisut x | & www javeriana.edu.co/bit x | (4] Noticias de Vehiculos: Lar x Y|

<« C f [ www.motor.com.co/revista-motor/

232 Aplicaciones M Correo de Corriente... E Iniciar sesion 4] Principales Noticias EE Noticias | ELESPECT... (3 YouTube - Broadcas. Google (_ Banquear Un banco... #* Bienvenidos 2 Banc.

@ Correo EAN

Suscribete B8 i Vivamos ELTIEMPO = | Conéctate g | Registrate

Motorcom.co

Misrcotes 25 d sapiembre 822013

Secciones

w1 Portada wOpinién wPolitica wjusticda wBogotd # Deportes ®Entretenimiente  ® Reportajes  # Tecnologia  w Clasificados

Temasdeldia *  Claro Peleas entre hinchas  Ricky Martin  Puerto Rico  Barras Bravas  Kenia Buscador Noticias

] 1+ 2 COIEAEIE

WoToR WMoToR P Uttimas noticias

z1zpm

El nuevo Mercedes-Benz CLA, un
modelo hecho para marcar la
diferencia

El automavil mas reciente de Mercedes quiere abrir otros apetitos en la

clientela joven. La Gnica versién que llega, CLA 200 Limited Plus, tiene motor 1,6
Turbo, de 154 caballos, y vale 97,5 millones.

<

662, 232 piceles iZl 101 1366 x 768 pixeles

w = v
Volvo mostré en Frankfurt el Ver mas ultimas noticias
prototipo futurista del carro

de "El Santo”

+  Revista Motor PUBLIODAD

llustracion 6
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http://www.confortcarwash.com.co/

e Pauta publicitaria en la revista tucarro.com.co

Se pautara durante el primer afio de operacion.

ERiEaRRaIEI Ll
Encuentra tu carro .

Tipo Marca Modelo
Carros, camionetas y camperos |« Todas v Todos . Tarifas
>> Modifica tu anuncio
Afio (opcional Precio en $ (opcional Ubicacién (opcionzl .- Renueva tu anuncio
Desde v |[Hasta ~ Desde v |[Hasta ~ Selecciona v

2> Notifica tu venta

2> Soy Concesionario

Picoy Placa (opcional
ocas ~ Buscar

Concesionaries

Marcas
o e, e
= e O ¢ @ R O
enEvROLET mazpna RENAULT TOYOTA Q3 b -k o
Confd 3 E
Vertodas c 2 Vertodas
Otras categorias a’

Noticias

Conoce los beneficios que
d tenemos ti

e By s e para

Autobuses e

Camiones Carmot do Maguinaria www.confortcarwash.com.co
tado.tucarro.com.cocarros-de-coleccion/ [Coror g cooccon | ertoves

llustracion 7

e Dbuscadores (Google, Bing y Yahoo)

Cuando los clientes busquen lavado de autos o escriban palabras relacionadas con lavado
de vehiculos, vehiculos, etc. Confort car Wash estara renqueado en los 5 primeros

resultados de busqueda.

{=

Goc 'SIC confort car wash

Web genes Videos Mas -

Confort Car Wash - Direcciones y teléfonos.
www amardasinternet com/comfortcarwash/ ~|

Confort Car Wash en = Bogola tir @310 anso. Canales de
Comunicacién. ir a3 Pagina Web. Emaar Email. Ir 3 Facebook  Ir a Twatter
Confort Car Wash - Direcciones y teléfonos

www guiacomercial co/Confort_Car_Wash htmi ~

Confort Car Wash en Bogotd. Compartir este awso. Canales de
Comunicacion. ir 3 Pagina Web. Ermviar Email. Ir 3 Facebook - Ir a Twatter

Comfort Car wash | Car wash in Comfort, TX - YP com
. yello 25 .C comfort-bicar-wash ~ Traducir esta pagina
stings of Car Wash in Comfort on YP co

@ best car wash in Comfort. TX

llustracion 8
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e Paquete de analisis de clicks

El paquete de andlisis clicks es un sistema de alimentacion de indicadores de marketing
virtual, el cual arroja visitas a paginas de internet, nimero de bisquedas y demas
indicadores que nos seran de fuente de alimentacion para desarrollar nuestras estrategias de

mercadeo en el corto, mediano y largo plazo.

8.5.  Merchandising

Adicionalmente, se implementaran estrategias de mercadeo comunes como el volanteo y
la propaganda, para lo cual se entregaran obsequios de propaganda de la marca. Esto con el
fin de identificar al cliente con la marca y adicionalmente generar un canal de

comunicacion con clientes potenciales.

bar |

s

Conf

i

llustracién 9 Obsequios y propaganda
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9. PROYECCION DE VENTAS A 6 ANOS

Con el fin de proyectar las ventas en servicios, se tienen como punto de partida que la
capacidad maxima instalada en el comienzo de la operacion, seré de 90 lavados por dia, con

7 operarios que trabajan ocho horas diarias.

Teniendo en cuenta el anélisis de mercado y nuestra capacidad instalada, se asume unas

ventas de 600 lavados por semana, equivalente a 2400 lavados al mes.

PRESUPUESTO DE VENTAS

Producto Unidades Precio TOTAL
Afo 1
100% FLASH WASH 23.200 $21.000 $ 487.200.000
100% MAXI COMBO 9.600 $27.000 $ 259.200.000
TOTAL 32.800 $22.756 $ 746.400.000
Ao 2
8% FLASH WASH 25.056 $22.050 $ 552.484.800
5% MAXI COMBO 10.368 $ 28.350 $293.932.800
TOTAL 35.424 $ 23.894 $ 846.417.600
Afo 3
7% FLASH WASH 26.810 $ 23.153 $620.716.673
5% MAXI COMBO 11.094 $29.768 $ 330.233.501
TOTAL 37.904 $ 25.089 $950.950.174
Afo 4
6% FLASH WASH 28.419 $24.542 $697.437.254
6% MAXI COMBO 11.759 $31.554 $ 371.050.361
$
TOTAL 40.178 $26.594 1.068.487.615
Afo 5
5% FLASH WASH 29.839 $26.014 $ 776.247.663
6% MAXI COMBO 12.347 $ 33.447 $412.979.052
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Ao 6

5%

6%

TOTAL

FLASH WASH
MAXI COMBO

TOTAL

42.187

31.331
12.965

44.296

$28.190

$27.575
$35.454

$29.881

$

1.189.226.716

$ 863.963.649
$ 459.645.685

$

1.323.609.334

Tabla 15

10. PRESUPUESTO DE MANO DE OBRA PROYECTADO A 6 ANOS

A continuacion se muestra el presupuesto de mano de obra a tener en cuenta para la

puesta en marcha y mantenimiento de la compafiia.

5%

PRESUPUESTO DE MANO DE OBRA

Sueldo Bésico Prestaciones Parafiscales TOTAL
Afio 1 TOTAL $ 209.640.000 $ 96.954.936 $ 18.867.600 $ 325.462.536
Afio 2 TOTAL $220.122.000 $101.802.683 $19.810.980 $ 341.735.663
Afio 3 TOTAL $231.128.100 $106.892.817 $20.801.529 $ 358.822.446
Afio 4 TOTAL $242.684.505 $112.237.458 $21.841.605 $ 376.763.568
Afio 5 TOTAL $ 254.818.730 $117.849.331 $ 22.933.686 $395.601.747
Afio 6 TOTAL $ 267.559.66_?_abla - $123.741.797 $ 24.080.370 $415.381.834

11. PROYECCION INICIALDEPY G

La proyeccion de pérdidas y ganancias del ejercicio contable para el primer afio de

operacion es el siguiente:
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CONFORT CAR WASH

ACTIVO
CORRIENTE
Cajay Bancos
Inversiones Temporales

Inventario de Mercancias

TOTAL ACTIVO CORRIENTE

FIJO
Terrenos
Edificios
Maquinaria Y Equipos
Muebles y Enseres

Depreciacion Acumulada

TOTAL ACTIVO FIJO

TOTAL ACTIVO
PASIVO
CORRIENTE
Obligaciones Bancarias
Proveedores

Impuesto Renta por Pagar

TOTAL PASIVO CORRIENTE

LARGO PLAZO

Cesantias

TOTAL PASIVO LARGO PLAZO

TOTAL PASIVO

PATRIMONIO
Capital Social
Reserva Legal
Utilidades Retenidas

Utilidades del Ejercicio

TOTAL PATRIMONIO

PASIVO + PATRIMONIO

BALANCE INICIAL

2015

$ 450.000.000
$100.000.000

$ 550.000.000

$ 250.000.000

$ 250.000.000

$800.000.000

$110.000.000

$110.000.000

$ 110.000.000

$ 800.000.000

$ 800.000.000

$ 910.000.000

Tabla 17
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12. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES DE MERCADEO

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES DE EMRCADEO 2014

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE | DICIEMBRE
Contratacion musica 2
LANZAMIENTO Volantes 2
Obsequios 2
Animador 2
Bonos de descuento en Lavado general (10%) 2
Incentivo por incremento de paquetes a los trabajadores
1. Por cada 10 polichados que consiga el trabajador de da
VENTAS un incentivo de $30,0000 30 28 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
2. Por cada 6 polichados que consiga el trabajador de da
un incentivo de $15,0000
REL’ACIONES Participacion en la feria del automovil de corferias para el 15
PUBLICAS 2014
Dias especiales Dia del padre (Descuento del 5% para 15
lavado general)
Dias especiales Dia de madre (Descuento del 5% para 18
PROMOCION lavado general)
VENTAS Dias especiales Dia Navidad(Descuento del 5% para lavado 2
general+motor)
Dias especiales Dia de afio nuevo (Descuento del 5% para 31
lavado general)
Pauta publicitaria en la revista Motor.com 30 28 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Pauta publicitaria en la revista tucarro.com.co 30 28 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Publicidad en marcadores Google, Bing, Yahoo 30 28 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
PUBLICIDAD Paquetes Clicks 30 28 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Disefio y soporte pagina Web 30 28 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Volantes todos dias todos dias todos dias todos dias todos dias todos dias todos dias todos dias todos dias todos dias todos dias todos dias
Obsequio por el lavado (bayetilla, antibacterial) todos dias todos dias todos dias todos dias todos dias todos dias todos dias todos dias todos dias todos dias todos dias todos dias
Tabla 18
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13. CONCLUSIONES

Con la realizacion de la investigacion se pudo tener informacion detallada sobre el
mercado de lavado de automdviles en la ciudad de Bogoté ver la situacion actual (legal y

de mercado), barreras existentes alrededor de la creacion de este de este tipo de sitios.

Igualmente, conocer las principales dificultades y posibles mejoras que se pueden
implementar en el servicio de lavado de autos dando mayor relevancia en la
identificacion de las necesidades que requieren los clientes evidenciado en los
resultados de las encuestas realizadas, las cuales nos permiten ver el comportamiento y
ciclo de vida del servicio, asi como el gran potencial que tiene el proyecto de poder

implementarse con una tasa de expectativa de entrada de 20%.

Como resultado global del proyecto se espera tener desarrollado del modelo de
negocio, el conocimiento necesario del servicio que permita facilmente su sustentacion
ante los inversionistas en busca del apoyo financiero requerido para que finalmente se

pueda hacer realidad la ejecucion y montaje del negocio.

49



14. Referencias

Kotler, P. (2003). Fundamentos de Marketing México: Pearson Educacion.

Lambin, Jean-J. (1995). Marketing Estratégico. Madrid: McGraw-Hill Interamericana de

Espana.

Fisher L; Navarro A (1996). Introduccidn a la investigacion de mercados. México D.F:

McGraw-Hill Interamericana Editores S.A.

Sitio Web

http://oab.ambientebogota.gov.co/index.shtml?s=1&id=272

http://www.caracol.com.co/noticias/bogota/bogota-se-eve/20130508/nota/1945414.aspx

http://oab.ambientebogota.gov.co/index.shtml?s=1&id=272

http://www.eyna.eu

http://eynalavadodecoches.blogspot.com/2011/07/estadisticas-del-lavado-de-vehiculos.html

50


http://oab.ambientebogota.gov.co/index.shtml?s=l&id=272
http://www.caracol.com.co/noticias/bogota/bogota-se-mueve/20130508/nota/1945414.aspx
http://www.caracol.com.co/noticias/bogota/bogota-se-mueve/20130508/nota/1945414.aspx
http://www.caracol.com.co/noticias/bogota/bogota-se-eve/20130508/nota/1945414.aspx
http://oab.ambientebogota.gov.co/index.shtml?s=l&id=272
http://www.eyna.eu/
http://eynalavadodecoches.blogspot.com/2011/07/estadisticas-del-lavado-de-vehiculos.html

LICENCIA DE USO ~ AUTORIZACION DE LOS AUTORES

Acluando en nombre propio identificado (s} de la siguiente forma:

Nombre Completo___~. J VAN \-E Croz.  Toovar

Tipo de documento de identidad: C.C. () T () CE () Nomero: 712, 144 684

.

Nombre Completo,

Tipo de documento de idenfidad: C.C. [ Tk |:] CE.[J Numero:

Nombre Completo

Tipo de documenio de identidad: C.C. () T.L. [JC.E(C] Nimero!

Nembre Compleio

Tipo de documento de identidad: C.C.{ ) T.L. [ CE.(C] Nomero:

El {Los) suscrito(s) en calidad de auter (es) del trabajo de tesis, monografia o trabajo de grado, documento de

investigacion, denominado:

Tondbeé car HWasi

Dejo (dejamos) constancia que la obra contiene informacién confidencial, secreta o simitar: Sl [} NO @
(Si marqué {marcamoes) Si, en un documento adjunto explicaremos fal condicién, para gue la Universidad EAN

mantenga restriccion de acceso sobre la obra).

Por medio del presente escrito autorizo {autorizamaos) a la Universidad EAN, a los usuarios de la Biblioteca de la
Universidad EAN y a los usuarios de bases de datos y sitios webs con los cuales la Institucion tenga convenio, a ejercer

las siguientes atribuciones sobre la obra anteriormente mencionada:

Conservacion de los ejemplares en la Biblioteca de la Universidad EAN.

Comunicacidn plblica de la abra por cualguier medio, incluyendo Internet

Reproduccion bajo cualguier formato que se conozea actualmente o que se conozea en el futuro
Que los ejemplares sean consultados en media electronice

Mmoo wy

facultades y limitaciones que se expresan en este documento
Distribucion y consuita de la obra a las entidades con las cuzles la Universidad EAN tenga convenio

o

51

Inclusién en bases de datos o redes o sitios web con los cuales la Universidad EAN tenga convenio con las mismas



-

Con el debido respeto de los derechos patrimoniales y morales de la obra, la presente licencia se otorga a tituio gratuito,
de conformidad con la normatividad vigente en fa materia y teniendo en cuenta que la Universidad EAN husca difundir y
- promover fa formacion académica, la ensefianza y el espirilu investigalivo y emprendedor.

Manifiesto (manifestamos) que |a cbra objeto de la presente autorizacion es original, ef los) suscritos es (son) el (os)
autor (es) exclusivo {s}, fue producio de mi (nuestro) ingenic y esfuerzo personal y la realizd {zamos) sin violar o usurpar
derachos de autor de terceros, por Io tante la obra es de exclusiva autorfa y tengo {tenemos) la titularidad sobre la
misma. En vista de lo expuesto, asumo (asumimos) la fotal responsabitidad sobre la elaboracion, presentacion y
contenidos de la obra, eximiendo de cualquier responsabilidad a [a Universidad EAN por estos aspeclos,

En constancia suscribimos el presente documente en la ciudad de Bogota D.C.,

/] ——
NOMBRE ~Jovany (o2 NOMBRE COMPLETO:
FIRMA: A1 ' FIRMA:
DOCUMENTO DE IDENTIDAD; _A2 144684  DOCUMENTO DE IDENTIDAD:
FACULTAD: (et cyudde FACULTAD:

PROGRAMA ACADEMICO: = ¢Sexre s s A0 05 PROGRAMA ACADEMICO:

NOMBRE COMPLETO: NOMBRE COMPLETO:
FIRKA; FIRMA:

DOCUMENTO DE IDENTIDAD:; DOCUMENTO DE IDENTIDAD:
FACULTAD: FACULTAD:

PROGRAMA ACADEMICO: PROGRAMA ACADEMICO:
Fecha de firma: /703 2o/

52



