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INTRODUCCION

Este proyecto se basa en la creaciéon de un plan de negocios para determinar la
viabilidad del montaje de un centro de lavado de automoviles en la ciudad de

Bucaramanga.

Al empezar la investigacion de campo se pudo determinar que hay numerosos
centros de lavado, muchos de ellos ni siquiera se encuentran registrados en la
camara de comercio por lo cual la competencia es fuerte, por esta razén se
decidi6 realizar un focus group y una pequefia encuesta para saber cuales son las
preferencias de los consumidores, qué buscan y principalmente qué les gustaria
encontrar en un centro de lavado. A través de estas herramientas se pudo
establecer que lo mas importante es la calidad del lavado pero también que faltan
lugares donde se le brinde una mejor experiencia al cliente llena de comodidades
para hacer mucho mas placentera la espera del vehiculo, por lo cual éste ultimo
punto se convirtié en el principal valor agregado por medio de la creacién de una
sala de espera dotada de todos los elementos que nuestros clientes necesitan,
sumado a un personal altamente capacitado y orientado al cliente.

Lo primero que se tendra en cuenta es el estudio del analisis del entorno para
tener una percepcion de lo que esta sucediendo alrededor, luego se encontrara el
estudio de mercado donde se determinara el perfil del consumidor, el mercado
potencial, el mercado meta, el analisis de la competencia, la mezcla de mercadeo,
el nimero de servicios y el pronéstico de ventas comprendido entre el afio 2013 al
ano 2017. Ya teniendo esto claro se enfocara la atencién en la realizacién del
estudio técnico donde se seleccionaran los equipos, los insumos y los suministros,
se determinara el lugar mas adecuado para hacer el montaje del centro de lavado
con el respectivo plano del sitio, se estableceran los procesos y procedimientos y

se definirda la organizacion administrativa, posteriormente se realizara el estudio



econémico con su respectiva evaluacion, se efectuara la proyeccion a 5 anos del
balance, el estado de pérdidas y ganancias, el flujo de caja y el VPN donde

finalmente determinaremos la viabilidad del proyecto.



1. IDEA DE NEGOCIO

Creacion de un centro de lavado de automéviles en la ciudad de Bucaramanga.

1.1 DESCRIPCION DEL NEGOCIO

El centro de lavado de automéviles Gadget es un plan de negocios elaborado por

la gran expectativa de llevar a cabo el montaje y la implementacion de un sitio

donde se pueda ofrecer a los clientes una nueva experiencia en el tiempo que

invierten en el cuidado de sus vehiculos y en la calidad del servicio que reciben.

Dicha experiencia es la pauta que augura la posibilidad de éxito de éste proyecto.

Los servicios que se encontraran en el centro de lavado son los siguientes:

Lavado exterior con un precio por servicio de $12.000 en el afno 2013. Este
ano se espera un volumen de ventas de 12.600 servicios.

Lavado exterior y motor con un precio por servicio de $23.000 en el afio 2013.
Este afo se espera un volumen de ventas de 1.800 servicios

Lavado exterior y polichado con un precio por servicio de $27.000 en el ano
2013. Este ano se espera un volumen de ventas de 3.000 servicios

Lavado exterior, motor, chasis y polichado con un precio por servicio de
$40.000 en el afio 2013. Este afio se espera un volumen de ventas de 2.600
servicios

Lavado exterior, motor, chasis, polichado y tapiceria con un precio por servicio
de $130.000 en el afo 2013. Este afio se espera un volumen de ventas de

1.800 servicios



2. ANALISIS DEL ENTORNO

2.1 ANALISIS DEL ENTORNO MACROECONOMICO

En el 2009, mientras el PIB mundial en medio de la crisis decrecié un 2,1%, la
economia colombiana crecié 1,5% y en el 2010 aumento6 4,3%, una cifra superior
a las expectativas de crecimiento de la economia mundial del 3,4%. En la
actualidad el pais presenta su nivel mas alto de reservas internacionales
(USD$28.400 millones) y el mas bajo en términos de inflacién (3,2% en el 2010),

siendo uno de los mas reducidos en Latinoamérica.

Colombia es la vigésima octava economia mas grande en el mundo y cuarta en
Latinoamérica ajustada a PPA, asi como una de las mas grandes de los paises
que no hacen parte de la Organizacién para la Cooperacién y el Desarrollo
Econémico (OECD). El PIB Per Capita se ha duplicado en los ultimos seis afnos,
pasando deUS$2.482 en 2004 a US$6.136 en el 2010.

Con cerca de 46,9 millones de habitantes, Colombia es el tercer pais en términos
de poblacién en Latinoamérica, cuenta con la vigésima cuarta poblacion del
planeta y la segunda mayor hispano-parlante en el mundo.

Colombia recuperd su grado de inversion por parte de las tres principales
calificadoras de riesgo: Standard and Poor’s, Moody’s y Fitch. El grado de
inversién es un reconocimiento a la mejora de los indicadores de solvencia externa

y fiscalde Colombia.

Segun el informe periodistico realizado por The Independent en el Reino Unido,
Colombia es catalogada como uno de los dos nuevos paises en Latinoamérica con
las mejores expectativas para inversién y desarrollo y segun el informe del Hong



Kong and Shanghai Banking Corporation (HSBC) sobre las proyecciones de
crecimiento de las economias del mundo para el 2050, Colombia aparece entre las
30 mejores ubicandose en el puesto 26, aumentando 13 posiciones en la
clasificacion. El reporte estima que el PIB colombiano en 40 afios sera de US$725

mil millones, lo cual significa un incremento del 155%.

El informe senala el crecimiento del PIB per capita, el demografico y el clima de

inversién como las variables de mayor relevancia.

Entre otras ventajas Colombia cuenta con 18 Acuerdos Internacionales de
Inversiéon (All) con 50 paises y 16 acuerdos para prevenir la doble tributacién
(ADT) con 18 paises, posee unas de las Zonas Francas mas competitivas de
Ameérica Latina: impuesto a la rentadel 15%, permite ventas en el mercado local,
no se causan ni pagan tributos aduaneros (IVA, arancel) y permite beneficios de
los acuerdos comerciales internacionales (excepto Peru). Colombia ofrece
contratos de estabilidad juridica para garantizar los proyectos de inversion,
Deduccién del 125% de inversiones en desarrollo cientifico y tecnologico en el
impuesto sobre la renta y deduccién del impuesto de renta del 200% de los pagos

laborales realizados a empleados discapacitados.

Segun el informe del Banco Mundial Doing Business 2012, el pais se encuentra
entre las 12 economias en el mundo que mas ha mejorado en facilidad para hacer
negocios entre el 2010 y 2011.

El pais es la primera economia en Latinoamérica y el Caribe, y la octava en el
mundo que mas ha mejorado el entorno regulatorio para hacer negocios en los
ultimos seis afos. En la clasificacion, que hace cada afo la entidad, el pais pas6
del puesto 47 al 42.

! http://www.proexport.com.co/sites/default/files/diez_razones para_invertir_en_Colombia.pdf
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Colombia en el puesto 42, hizo mas facil la apertura de una empresa, el pago de
impuestos y la disolucidbn de empresas. La apertura de una empresa es 45%
menos costosa debido a la eliminacién del pago de la matricula comercial, lo que
significé un ahorro cercano a los $640.00 para las SAS. La creacién de una
empresa tarda 14 dias y se requieren 9 procedimientos, estos indicadores no

tuvieron variaciéon con respecto al afio anterior.

La entidad multilateral resalté que el pago de impuestos es mas simple por la
implementacion de sistemas electrénicos. EI numero de pagos anuales y
declaraciones se redujo de 20 a 9 horas. El tiempo para el pago de gravamenes

paso6 de 208 horas a 193.

En el indicador de proteccidon de inversionistas se mantuvo el indicador numero 5.
El indice de grado de transparencia se mantuvo en 8 de 10. Uno de los

indicadores en los que se bajé tres puestos fue en la obtencién del crédito.

En los temas de comercio transfronterizo bajamos cuatro puestos. En el pais una
exportacién tarda 14 dias. El promedio de América Latina es de 18 y de los paises
miembros del OCDE es de 11.

El costo de exportacién por contenedor es de US$2.270, el promedio de América
Latina es de US$1.257.

Se requieren 6 documentos para importar y se realiza en 13 dias. El costo por
contenedor es de US$2.830, mientras que el promedio de la region es de

US$1.546.

En el pais se requieren cinco procedimientos para obtencién de electricidad, el
permiso tarda 165 dias y el costo per capita es de US$1.081,3.

11



En el manejo de permisos de construccion pasamos del puesto 32 al 29. Los
procedimientos se redujeron de diez a ocho y el niumero de dias de 50 a 46.

Colombia implementé 27 reformas en la regulacion empresarial en 8 de las 10
areas que analiza el indice de factibilidad para hacer negocios.

“Haber mejorado en estos indicadores es producto de un trabajo coordinado entre
distintos entes del Gobierno, los cuales, gracias al apoyo del Banco Mundial,
priorizaron reformas que el pais necesitaba, lo que le permitié lograr buena
calificacién en temas esenciales para mejorar la competitividad del pais”, precisé

el ministro de Comercio, Sergio Diaz-Granados.

Colombia fue destacada como uno de los paises mas reformadores junto con
Marruecos, Moldavia, Santo Tomé y Principe, Letonia, Cabo Verde, Sierra Leona,
Burundi, Islas Salomén, Republica de Corea y Armenia. Diaz-Granados destacé
que Colombia fue la Unica economia de Latinoamérica y el Caribe que recibi6 esta

distincion.?

Por otro lado la firma del TLC con Estados Unidos representa un impacto
importante en nuestro plan de negocios ya que aumentara el numero de
automéviles en el parque automotor y se generardn mas de 280 mil nuevos
empleos, que se sumaran a los cerca de 100 mil existentes que mueve toda la
cadena y que se distribuyen en la fabricacion de autopartes, ensambladoras,
distribucién, ventas, almacenes de repuestos y talleres. Asi lo confirma la
Asociacion Colombiana de Vehiculos Automotores, Andemos, que analizé las
nuevas oportunidades de negocio que traen los tratados de libre comercio que

impulsa Colombia y sus implicaciones en el sector automotor.

2 http://www.dinero.com/negocios/articulo/colombia-mejoro-clasificacion-mundial-doing-

business/137875
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Los consumidores se veran muy beneficiados pues podran acceder a vehiculos de
mejor tecnologia, mayor calidad y a un menor precio. “En el caso de Corea, por
ejemplo, entre el 30 y el 35% se reduciran los precios de los vehiculos, lo que les
va a permitir a los consumidores, que somos todos los colombianos, poder
acceder a carros mas econémicos con mayor calidad, mas tecnologia y mas
amigables con el medio ambiente, como los hibridos y eléctricos, que deberian

tener una desgravacion inmediata”.’

2.2 MATRIZ DE ANALISIS MACROECONOMICO

RESUMEN OPORTUNIDADES Y AMENAZAS DEL MACROENTORNO

FACTORES/ VARIABLES | OPORTUNIDADES | AMENAZAS IMPACTO
CRITICAS

A (M B |A| M B

El desempleo nacional en enero se
devolvid a dos digitos: 12,5 %. Si el
Nivel de desempleo sigue aumentando las
desempleo personas no van a tener poder
adquisitivo, por lo tanto no podran
hacer uso de nuestros servicios.
El PIB de Colombia crecié entre 5,6 y
6 por ciento en el 2011, en
comparacion con el 4,3 por ciento en
el 2010 lo cual refleja una mayor
capacidad productiva y muy
probablemente mayor a la que se
tenia hace dos o tres afios. Se espera
que las cifras sigan aumentando.

ECONOMICOS

PIB X

% http://www.elnuevosiglo.com.co/articulos/11-2011-acuerdos-abren-oportunidad-para-m%C3%A1s-
empleo.html
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Tasa de
inflacion

Repercute en el poder de compra de
las personas y debilita el salario.
Cuando hay una elevada tasa de
inflacién, la remuneracidén permite
adquirir cada vez menos productos.
Su efecto puede ser positivo o
negativo dependiendo de las medidas
que tome el banco de la repdblica.
Para disminuir las tasas de inflacion se
aumenté a 5.0% la tasa d interés lo
cual tendrd un impacto negativo ya
que se incrementa el costo de los
créditos por lo cual los consumidores
disminuyen su consumo. En cuanto a
las empresas se incrementa el costo
de su financiacion y sus costos en
general, redundando esto en una
menor rentabilidad e inclusive en una
pérdida de mercado para algunas de
ellas.

Clima
general de
negocios

Colombia se mantuvo como uno de los
paises lideres en América Latina en
adelantar reformas para mejorar el
clima de negocios, al pasar del puesto
47 al 42, en una muestra de 183
paises, segun el reporte Doing
Business 2012, del Banco Mundial y la
Corporacién Financiera Internacional
lo cual tendrd efectos positivos en la
creacion de empresas y la inversion
incidiendo  positivamente en la
economia Colombiana
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RESUMEN OPORTUNIDADES Y AMENAZAS DEL MACROENTORNO

FACTORES/ VARIABLES
CRITICAS

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

IMPACTO

Crecimiento
poblacional

Entre mas crece la poblacién
aumenta el numero de nuestros
clientes potenciales lo cual es una
gran ventaja para nosotros.

Ingreso per
cépita
SOCIO
CULTURALES

Ya que el ingreso per capita es el
resultado de dividir el ingreso de un
pais, por el nimero de habitantes y
es una medida de la riqueza esta es
una oportunidad alta siempre y
cuando siga aumentando como en el
2011 que se ubicé en US$6.240.

Estructura de
la Poblacion-
Edad y Sexo.

Segln las encuestas realizadas las
personas entre los 22 afios en
adelante son las que mas estan
interesadas en comprar automdviles,
es por esto que es una oportunidad
alta que el 67.2% de la poblacion
corresponda a edades de 15-64
donde14, 826,008 son
hombres y 15, 208,799 son
mujeres.

Clima Politico

POLITICOS/

Hoy el clima politico es mas favorable
al mejorar las relaciones con los
paises vecinos, se han creado
proyectos para el beneficio de la
poblacién que han sido apoyados por
la mayoria de los partidos politicos.
Sigue existiendo oposicién lo cual
garantiza el ejercicio de la politica.

LEGALES

Aranceles de
importacion

Con los TLC ya firmados y los que
estan por venir los aranceles a la
importacion  disminuiran  lo  cual
permitird que entren los productos al
pais con precios mas competitivos en
el mercado lo cual por una parte
puede ser positivo para los
consumidores.

Ley del salario
minimo

El alza del salario minimo es
insuficiente, ya que los precios de la
canasta familiar aumentan en
grandes proporciones. Si se sigue en
estas condiciones la gente no tendra
dinero para subsistir y mucho menos
para invertir en medios de transporte
0 en su cuidado.
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La ley de formalizacion y generacién
de empleo puede tener un impacto

F L?y g altamente positivo si se lleva a cabo
ormatizacion X el proyecto de manera adecuada lo
y generacion cual serd altamente beneficioso para

de empleo. las personas, las empresas y la

economia general de Colombia.

Altamente positivo por el crecimiento
del parque automotor debido al
acceso de vehiculos de mejor
tecnologia, mayor calidad y a un
menor precio traducido en un
COMPETITNO Firma TLC X incremento de los clientes.
También trae grandes beneficios para
nosotros como importadores de
maquinarias y productos
biodegradables de la mas alta calidad
a bajos precios.

2.3 ANALISIS DEL ENTORNO SECTORIAL

OPORTUNIDADES Y AMENAZAS DEL SECTOR

FACTORES/ VARIABLES OPORTUNIDADES | AMENAZAS IMPACTO
CRITICAS

Al M | B |A|M|B

El tamafo del mercado tiene un
impacto altamente positivo ya que

Tamafo del las cifras cada afio aumentan. La
mercado y tasa X idea es captar la mayor cantidad
de crecimiento de clientes a través de la
diferenciacion de nuestro
producto.

En el area metropolitana existen
MERCADO muchos centros de lavados, sin
embargo hemos llegado a la
conclusion de que la mayoria de
ellos no tienen un factor
X diferenciador. Por medio de los
focus group realizados
encontramos que es lo que
verdaderamente quiere el cliente
y esto serd la principal arma para
conquistar el mercado.

Diferenciacion
de Productos
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COMPETENCIA

N° Empresas

Segun la cdmara de comercio en
el afio 2012 se encontraban 54
empresas registradas en el area
metropolitana. El numero de
empresas es una amenaza baja,
ya que aunque el numero es alto
la mayoria son pequefias y
medianas empresas que no
representa una gran competencia
para nuestra nueva compafiia.

Tamafo de las
empresas

El tamafio de las empresas es
una oportunidad porque la
mayoria son empresas muy
pequefias. Lo que se busca es ir
creciendo afio a afo para
posicionarnos como una gran
empresa con servicios de alta
calidad.

TECNOLOGICOS

Tecnologia
utilizada

Es una oportunidad alta ya que no
muchas empresas dedicadas al
lavado de automdviles cuentan
con la tecnologia necesaria para
brindar un lavado de alta calidad
enfocado a una limpieza con
insumos de primera mano sin
generar residuos grasos que
contaminen.
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3. ESTUDIO DE MERCADEO

3.1 PERFILES Y MERCADO META

3.1.1 Perfil del consumidor. A través de la realizacion de una encuesta y dos

focus group se pudo determinar el siguiente perfil del consumidor:

» Hombres y mujeres residentes en el area metropolitana de Bucaramanga
entre los 20 y 50 afos que se preocupan por el cuidado y la imagen de su
automovil.

= Corresponden principalmente a los estratos 4, 5 y 6 de la poblacion que estan
dispuestos a pagar mas por un servicio VIP.

» Este tipo de consumidores no es muy sensible al precio sin embargo espera
que el servicio sea de alta calidad, acompafnado de un excelente servicio al
cliente.

» Para este tipo de consumidores es de vital importancia la clase de productos
usados en sus vehiculos (Productos nacionales amigables con el medio
ambiente y de la mas alta calidad)

= Personas que buscan hacer de la hora del lavado una experiencia mas
cémoda y placentera a través de servicios adicionales como una sala de

espera bien equipada.

3.1.2 Perfil Potencial. Segun la direccién de transito en 2010, se hablé de que en
el area metropolitana habia mas de 362 mil vehiculos matriculados, actualmente
este dato comparado con el del afo anterior tuvo un incremento de
aproximadamente el 12,5% lo cual nos da como resultado 407.250 vehiculos
matriculados, sin embargo 48.3% corresponde a motocicletas lo cual nos arroja un
mercado potencial de 210.549 carros.
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3.1.3 Mercado Meta. En nuestro primer afo de operaciones contaremos con 7
operarios. Cada dia se deben lavar 71 automdviles lo cual nos representard un

mercado meta de 2130 carros en el mes.

3.2 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Factores
Relevantes

Autofull, la isla

La Riviera

Tecnocar,
american Polish

Ubicacion OCSa”e 96, N17B-1 &1 27, Ne 42-570 géguir?:’ calle 32,
Precio de los | Entre 12.000 y | Entre 12.000 vy | Entre 11.00 vy
servicios 260.000 120.000 120.000
Promedio de
I carros 3960 carros en | 3000 carros al 1800 carros al mes.
avados en el | el mes mes.
mes
Al aire libre, es
3 mesas, 3 |pequena pero o g .
s sillas rimas por | agradable. 1 mesa I—_IabltaC|on con sillas
ala de o . rimas, un tv, y un
espera mesa.~S|t|o es | con 5 sillas ventilador. No es
pequeno e | metalizadas, 1
iy . agradable.
incbmodo. sof4d grande y un
botellon de agua.
Venta de
Otros Cambio de | productos para el . ,
servicios aceite. cuidado del Cambio de aceite
vehiculo.
Promociones | Combos Combos Por cada cambio de
aceite, una lavada.
Lavado Lavado con | Lavado con
tradicional o maquinas y a|méaquinas y a Electrobomba,
con Mano. Mano. lavado a mano.
maquinas
Se les paga la
Afiliados a | mitad de riesgos
Forma de seg_uridad profesionales.
pago a los social. Pagan el | Ganan el 50% de Por comision.
trabajadores 29% de lo que [lo que hagan.
hagan Pagan $2000
semanalmente. | diarios para

insumos.
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3.3 MEZCLA DE MERCADEO

3.3.1 Producto

Lavado exterior: El servicio de enjuague consiste basicamente en una limpieza
exterior e interior del vehiculo bajo los siguientes parametros: inicia con
humedecer el vehiculo con agua, seguido de una capa de champu a presién la
cual se encargara de quitar la mugre mas dura que traiga el vehiculo. Se hace un
primer enjuague a presion, el operario revisa todo el carro para verificar las partes
que quedaron con suciedad y procede a aplicar una segunda capa de champu,
haciendo énfasis en las zonas deficientes. Enjuaga nuevamente el carro y
procede con el lavado de las llantas. Luego pasa a la zona de secado y aspirado,
alli se seca el vehiculo con un pafno especial y se procede a retirar la mugre
interior, se retiran los tapetes y se sacuden, se limpian vidrios, puertas, la consola
de controles la cual se limpia con silicona, se aspira el carro completamente:
interior y baul; se colocan los tapetes limpios y por ultimo se aplica el llantin para
dar un acabado mas completo al vehiculo, finalmente se aplica ambientador.

Lavado Motor: Antes de realizar el proceso de enjuague (Lavado exterior)
descrito anteriormente, se lava el motor aplicando una capa de desengrasante,
dejandolo actuar unos minutos y enjuagando con agua a presion.

Lavado exterior y polichado: Realizamos el proceso de enjuague (Lavado
Exterior) descrito anteriormente, luego se procede a aplicar una capa uniforme de
cera a todo el vehiculo, después se brilla con mopa especial y con movimientos
fuertes y parejos para evitar manchas o parches sobre la pintura.

Lavado exterior, motor, chasis y polichado: El orden para realizar un servicio
de estas caracteristicas es el siguiente: lavado de motor, lavado de chasis (para el
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cual se sube el vehiculo al gato hidraulico, se aplica desengrasante a presion y se
enjuaga), lavado exterior y por ultimo polichado.

Lavado exterior, motor, polichado , tapiceria, lavado chasis: Es el servicio
mas completo para el vehiculo, adicionando la limpieza de tapiceria, para lo cual
se procede a bajar toda la cojineria del carro, aplicarle champu y enjuagar, dejar
secar por minimo dos horas, mientras tanto se hace una limpieza interior
minuciosa del vehiculo. Finalmente se sube la cojineria y se aplica ambientador
para entregar el vehiculo.

3.3.2 Precio
Nombre Precio ‘
Lavado exterior $12.000
Lavado Exterior y Motor $23.000
Lavado exterior y polichado $27.000
Lavado exterior, motor, chasis, polichado $40.000
Lavado exterior, motor, chasis, polichado y tapiceria. $ 130.000

3.3.3 Promocién. Para posicionar y publicitar nuestra nueva empresa se pondra

en marcha el siguiente plan de acciones:

» Volantes anunciando el lanzamiento del nuevo centro de lavado

A\

Pendones ubicados en sitios estratégicos

» Creacidn de una pagina web ( En el &rea metropolitana ningun sitio de lavado
tiene una pagina)

» Anuncios en la vanguardia. La publicidad saldra cada domingo por los primeros
4 meses.

» Presencia en las redes sociales para interactuar con el cliente y dar a conocer

todos los servicios con los que se cuenta.
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» Llaveros con el logo e informacion relevante de nuestro centro de lavado.

» Tarjetas de acumulacion de servicios donde después de cierto nimero de
lavados puedan obtener otro gratis.

» Posibles descuentos del 10% en las horas o dias que tengamos menos
movimiento. (Todo dependera de las ventas)

3.3.4 Plaza. El lugar que hemos seleccionado para montar nuestro centro de
lavado es el centro de Bucaramanga ya que de acuerdo al Ultimo censo posee
una poblaciéon de 509.918 habitantes, distribuidos principalmente en los estratos
tres y cuatro, lo que evidencia un mediano poder adquisitivo en la ciudad. Cabe
resaltar que toda el area metropolitana se convierte en clientes potenciales para

nuestro negocio.
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3.4 PROYECCION NUMERO DE SERVICIOS

SERVICIOS

0 RO U a 0
Aum 5% Aum 5% Aum 5% Aum 5%
2013 2014 2015 2016 2017
Precio Porcentaje | Mes Afo Mes Ano Mes | Ano Mes | Afno Mes | Ano
$12.000 59% 1260 12600 1323 15876 | 1389 | 16670 | 1459 | 17503 | 1532 | 18378
$ 23.000 9% 180 1800 189 2268 198 | 2381 208 | 2500 | 219 | 2625
$27.000 14% 300 3000 315 3780 331 3969 | 347 | 4167 | 365 | 4376
$40.000 9% 210 2100 221 2646 232 | 2778 | 243 | 2917 | 255 | 3063
el $ 130.000 9% 180 1800 189 2268 198 | 2381 208 | 2500 | 219 | 2625
100% 2130 21300 2237 26838 | 2348 | 28180 | 2466 | 29589 | 2589 | 31068
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3.5 PROYECCION DE VENTAS

PROYECCION DE 2013 2014 2015

VENTAS

Servicio Precio 2013 N¢ Carros | Precio 2014 Carros Precio 2015 Carros
Lavado exterior 12.000 |$151.200.000 | 12.600 | 12.500 | $198.450.000 | 15.876 | 13.000 | $216.710.000 | ¢ so0
Lavado Motor 23.000 | $41.400.000 | 1.800 | 23500 | $53.298.000 | 2268 | 24.000 | $ 57.144.000 | , 5o
Lavado exterior y
bolichade 27.000 | $81.000.000 | 3.000 | 27.500 | $103.950.000 | 3.780 | 28.000 | $111.132.000 | 5 gcg
Lavado exterior, motor,
chasis, polichado 40.000 | $84.000.000 | 2.100 | 41.000 | $108.486.000 | 2.646 | 42.000 | $116.676.000 | 5 57g
Lavado exterior, motor,
chasis, polichado y 130.000 | $234.000.000 | 1.800 | 133.000 | $301.644.000 | 2.268 | 136.000 | $323.816.000 | 2.381
tapiceria.
Total $591.600.000 | 21.300 $765.828.000 | 26838 $825.478.000 | 28179

2016 \ 2017

. 3 . N¢
Precio 2016 Carros Precio 2017 Carros

13.500 $ 236.290.500 17.503 | 14.000 $ 257.292.000,00 18378
24.500 $ 61.250.000 2.500 | 25.000 $ 65.625.000,00 2.625
28.500 $ 118.759.500 4.167 | 29.000 $ 126.904.000,00 4.376
43.000 $ 125.431.000 2917 | 44.000 $ 134.772.000,00 3.063

139.000 | $ 347.500.000 2.500 | 142.000 $ 372.750.000,00 2.625

$ 889.231.000 29.587 $ 957.343.000,00 31067




4. ESTUDIO TECNICO

4.1 DETERMINACION DEL TAMANO DEL PROYECTO

4.1.1 Factores determinantes del tamano

4.1.1.1 Tecnologia y equipos: El centro de lavado Gadget es una empresa de

servicios dedicada al lavado de automoviles y cuenta con los siguientes equipos

de tecnologia y maquinaria.

Nombre N2 Precio Precio total

Electrobomba multietapas trifadsica marca
_ 1 $ 4.890.000 $ 4.890.000
ihm modelo VM40-340 7.5HP
Electrobomba multietapas trifasica marca
_ 1 $ 3.730.000 $ 3.730.000
ihm modelo VM20-230 3.0HP
Polichadoras orbital 6 pulgadas 60 w 4400

2 $ 149.900 $ 299.800
rpm, Black & Decker
Elevador hidraulico, capacidad 6.0

1 $ 8.804.400 $ 8.804.400
toneladas
Mecanismo de hidroespuma italiano 5 $ 614.000 $ 3.070.000
Compresor 25 litros 3,5 hp, Discover 1 $ 359.900 $ 359.900
Aspiradora  para  tapizado E5002

2 $ 1.000.000 $ 2.000.000
Electrolux
Total 13 $ 19.548.200| $ 23.154.100

4.1.1.2 Capacidad de los equipos: Las electrobombas estan en la capacidad de

trabajar 24 horas, siete dias a la semana. El numero de carros dependera de los

puntos instalados para el lavado y las horas trabajadas.
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El elevador hidraulico puede trabajar hasta 24 horas, tiene una altura de 1.90 m,
pesa 850 kilos y una capacidad de 6 Toneladas.

Los mecanismos de hidroespuma tienen una capacidad de almacenar 1Ltr/
22aplic, cuentan con una presion max de 2.000 Lbrs. Estan conectados por una
manguera a las electrobombas lo cual significa que también estan en la capacidad

de trabajar 24 horas.

El centro de lavado solo trabajara 16 horas y se instalaran 5 puntos de lavado. Si
la demanda lo requiere se puede aumentar la capacidad instalada a través de la

creaciéon de nuevos puntos de lavado.

El compresor 25 litros 3,5 hp, Discover tiene unas medidas de 53 x 64 x 30cm
aproximadamente, una potencia en vatios de 2600 w, un voltaje de 3.5, una

presién psi de 116 y un caudal por minuto: 225 litros/minuto.

Polichadora orbital Black & Decker de 6 pulgadas, 60 w y 4400 revoluciones por
minuto, con caucho aplicador de espuma para aplicar la cera, y pulidor de lana
para acabados de alta calidad con una potencia de 60 v.

Lava-aspiradora profesional E5002 Electrolux con boquilla para tapizados y
boquilla basica para lavar. Motor de 1 turbina, 1300 w de potencia, medidas
735X410X410 y una capacidad de depésito de 50 L.

4.1.1.3 Insumos y suministros: Mantenimientos, asesorias y servicios E.U.

» 1 Electrobomba multietapas trifasica marca ihm modelo VM40-340 7.5HP

» 1 Electrobomba multietapas trifasica marca ihm modelo VM20-230 3.0HP
» Tablero de controles eléctricos
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Hidropump SAS

» 5 Mecanismos de hidroespuma italiano

» 1 Elevador hidraulico, capacidad 6.0 toneladas
» 2 Aspiradoras para tapizado E5002 Electrolux

Homecenter

» 1 Compresor 25 litros 3,5 hp, Discover
» 5 Mangueras

» 2 Polichadoras orbital 6 pulgadas 60 w 4400 rpm, Black & Decker
» Cera para automoviles

» Toallas de microfibra

MAG, industrias quimicas SAS

Biomag, Shampo biodegradable super concentrado
Automag, desengrasante para motores

Brillantax, acondicionador de llantas

Silicona, detallador para lavado interior
Ambientador

Cera ultra finish polish

YV V. V V V V V

TagMac Shampoo para tapiceria

4.1.1.4 Recursos financieros de inversion: La inversion inicial serda de $

89'597.433 divididos de la siguiente manera:

Capital Propio: $35.838.973
Financiamiento: $53.758.460
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4.2 FACTORES DETERMINANTES DE LOCALIZACION

| Carrera 21, entre calles 33 y 34. | Carrera 17 A, Calle 56

Peso e xz Calificacion e rz Calificacion

Factor Relevante Asignado Calificacion Ponderada Calificacion Ponderada
valor 0.22 5 11 7 154
arrendamiento local
Qbicacién 0.35 10 3.5 6 2.1
Area Local 0.18 10 1.8 5 0.9
Inversion en 2
adecuaciones 0.25 8 e 4 1
Total 1 De1a10 ~ 84 De 1210 5.54

Después de realizar el cuadro de método cuantitativo por puntos se determin6 que
el local ubicado en la carrera 21, entre las calles 33 y 34 es el que mas se adapta

a las necesidades de nuestro negocio.

4.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

4.3.1 Seleccion de equipos

Factor Relevante Electrobombas MS Hidrolavadoras
Hidropump
nsignado | Caliacien | o | | ponderaca

Precios 0,15 8 1,2 4 0,6
Dimensiones 0,07 4 0,28 8 0,56
Capacidad Max y Minima 0,10 10 1 5 0,5
Flexibilidad para adicionarse 0,08 10 0,8 2 0,16
Mano de obra (Especializada o 0,08 6 0,48 6 0,48
no

Ma)ntenimiento 0,06 9 0,54 4 0,24
Requerimientos de energia y 0,10 8 0,8 5 0,5
agua

Infraestructura necesaria 0,12 4 0,48 8 0,96
Equipos Complementarios 0,06 5 0,3 8 0,48
Costos de instalacion 0,10 3 0,3 8 0,8
Contrato Garantias 0,08 8 0,64 8 0,64
Total 1,00 De1a10 ’\Q,Eig) De1a10 5,92
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4.3.2 Requerimientos de espacio
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4.3.3 Procesos y procedimientos

1

Recepcién
Vehiculo

>

2

3

Toma datos

vehiculo

Entrega del
formato de
recepcion
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4.4 ORGANIZACION ADMINISTRATIVA

4.4.1 Organigrama

ASAMBLEA GENERAL DE
SOCIOS

ADMINISTRADOR

JEFE DE
PATIO

OPERARIOS

4.4.2 Perfiles del cargo

A. Administrador
Titulo del cargo:
Localizacién:
Dependencia jerarquica:

Dependencia funcional:

ADMINISTRADOR
Bucaramanga
Socios

Gerencia
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OBJETIVO DEL CARGO

Dirigir, coordinar y supervisar toda la actividad econémica y administrativa del
centro de lavado.

FUNCIONES DEL CARGO

1. Adecuado suministro de insumos al jefe de patio, para garantizar la utilidad del

servicio.

2. Establecer los turnos de los operarios, teniendo en cuenta, descansos y horas

extras.

Maneja los dineros recaudador por concepto de los servicios.

Verificar los inventarios de insumos y realizar las solicitudes necesarias.

Atencion personalizada a los clientes.

Establecer relaciones comerciales con los proveedores.

Nl o O & @

Ejecutar las estrategias comerciales y de mercadeo establecidas por la

gerencia.

©

Preparar y presentar los informes de gestion a la gerencia.

9. Llevar un registro de quejas y reclamos hecho por los clientes y estar atento a
todas sus solicitudes presentadas en persona o a través de la pagina web.

COMPETENCIAS REQUERIDAS PARA EL CARGO

Organizacionales Especificas del cargo
Trabajo en equipo Planificacién/ Organizacion
Compromiso Comunicacion
Liderazgo Orientacion al cliente
Calidad y precision Integridad
Iniciativa Mejora Continua
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OTRAS CARACTERISTICAS DEL CARGO

Idiomas: NA

Horario: Turno establecido de 8 horas

Estado Civil: NA

Viajes: NA

Disponibilidad: La requerida por el cargo
Tecnologia: NA

Estudios: ADMINISTRADOR DE EMPRESAS
Especializaciones: NA

Tiempo de experiencia requerido: Minimo 2 anos
Cargos similares en otras empresas: NA

Salario: $1.133.000 mas prestaciones sociales

B. Auxiliar de servicios generales

Titulo del cargo: AUXILIAR DE SERVICIOS GENERALES
Localizacién: Bucaramanga
Dependencia jerarquica: Administrador
Dependencia funcional: Administrador

OBJETIVO DEL CARGO

Velar por la atencion del cliente interno y externo.

FUNCIONES DEL CARGO

1. Mantener el area de espera, los bafos y las oficinas en excelente estado de
limpieza

o

Preparar y distribuir las bebidas autorizadas para los clientes

Controlar el gasto de insumos de cafeteria

Colaborar con el traslado de insumos dentro de la empresa y los servicios de
mensajeria siempre y cuando el tiempo lo permita.

5. Cuidar todos los elementos asignados a la sala de espera e informar sobre
cualquier eventualidad a la administracién.

S
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COMPETENCIAS REQU

RIDAS PARA EL CARGO

ORGANIZACIONALES ESPECIFICAS DEL CARGO
Trabajo en equipo Sociabilidad
Compromiso Habilidad multitareas
Etica y valores Practicidad

Calidad y precisién

Orientacién a la calidad

Iniciativa

Orientacién al cliente

OTRAS CARACTERISTICAS DEL CARGO

Idiomas :NA

Horario: 8 Horas distribuidas segun la necesidad

Estado Civil: NA

Viajes: NA

Disponibilidad: La necesaria para el cargo

Tecnologia: NA

Estudios: Bachiller

Especializaciones: NA

Tiempo de experiencia requerido: Minimo 3 afos

Cargos similares en otras empresas: NA

Salario minimo $618.000 mas prestaciones

C. JEFE DE PATIO

Titulo del cargo:
Localizacién:
Dependencia jerarquica:
Dependencia funcional:

JEFE DE PATIO
Bucaramanga
Administrador
Administrador




OBJETIVO DEL CARGO

Velar por el orden en la prestacion de servicios y el adecuado estado de los vehiculos.

FUNCIONES DEL CARGO

1. Dar induccién y entrenamiento a los operarios.

2. Recibir al cliente y ofrecerle el portafolio de servicios.

3. Hacer entrega a los operarios de los insumos necesarios y velar por su correcto uso.

4. Mover los vehiculos y revisar el correcto estado de la prestacion de los servicios.

5. Velar porque el area operativa (lavado, secado, aspirado) y el cuarto de maquinas
estén en buen estado de orden y aseo.

6. Informar oportunamente a la administracion sobre cualquier eventualidad.

7. Estar pendiente del correcto funcionamiento de toda la maquinaria suministrada al area
operativa.

COMPETENCIAS REQUERIDAS PARA EL CARGO

Organizacionales Especificas del cargo
Trabajo en equipo Liderazgo
Compromiso Disciplina
Solucién de problemas Interés por el cliente.
Calidad y precision Integridad
Iniciativa Calidad en la toma de decisiones

OTRAS CARACTERISTICAS DEL CARGO

Idiomas: NA

Horario: Turnos de 8 horas

Estado Civil: NA

Viajes: NA

Disponibilidad: La requerida por el cargo

Tecnologia: NO

Estudios: Mecéanica automotriz, preferiblemente del SENA

Especializaciones: NA

Tiempo de experiencia requerido: Minimo 3 afos

Cargos similares en otras empresas: NA

Salario $721.000 + Prestaciones sociales




D. OPERARIO DE SERVICIOS

Titulo del cargo:
Localizacion:
Dependencia jerarquica:
Dependencia funcional:

OPERARIO DE SERVICIOS
Bucaramanga

Administrador

Jefe de Patio

OBJETIVO DEL CARGO
Realizar las labores de embellecimiento de los vehiculos.

FUNCIONES DEL CARGO

Realizar el servicio indicado para el vehiculo asignado.

Utilizar adecuadamente los insumos suministrados para la prestacion del servicio.

Cuidar su presentacion personal mientras realiza sus labores.

Mantener en perfecto orden y aseo su lugar de trabajo y el area de vestier.

Ser responsable por los implementos de trabajo entregados.

1520 Sl ol Sl A o

Servir de apoyo en los servicios varios.

COMPETENCIAS REQUERIDAS PARA EL CARGO

Organizacionales

Especificas del cargo

Trabajo en equipo Sociabilidad
Compromiso Distribucién del tiempo
Orientacién al cliente Lealtad

Calidad y precisién

Orientado a la calidad

Iniciativa

Rapidez de aprendizaje

OTRAS CARACTERISTICAS DEL CARGO

Idiomas: NA

Horario: Turnos de 8 horas

Estado Civil: NA

Viajes: NA

Disponibilidad: La requerida por el cargo

Tecnologia: NA

Estudios: Bachiller

Especializaciones: NA

Tiempo de experiencia requerido: NA

Cargos similares en otras empresas: NA

Salario: 28% de las ventas mas ARP (Prestacién de servicios)
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4.4.3 Nomina administrativa y operativa

DEVENGADO S Neto
S. Bésico Dias Aux Total Aportes Aportes Total Pagado
) Trabajados | Transporte Devengado Salud Pension Deducciones
Administrador 1.100.000 30 67.800 1167800 44.000 44.000 88000 1.079.800
Jefe de patio 700.000 30 67.800 767800 28.000 28.000 56000 711.800
Aux. Servicios 600.000 30 67.800 667800 24.000 24.000 48000 619.800
TOTAL 2.400.000 203.400 2603400 96.000 96.000 192000 | 2.411.400
APROPIACIONES | VALOR PERSON?
PERSONAL AD RATIVO Personal 3.691.768
ADMINISTRATIVO Salario 2.411.400 Administrativo
Cesantias 216.863 Apropiaciones | 1.280.368 Personal 13.876.057
Prima 216.863 Total 3.691.768 Operativo
Vacaciones 100.080 Total a pagar 17.567.825
Intereses 26.034
Cesantias 7 Operarios
Salud 204.000 28% Ventas 13.804.000
Pensidén 288.000 ARP 72057
ICBF 96.000 Total 13.876.057
SENA 48.000
Riesgos 12.528
profesionales
Total 1.208.368
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4.4.4 Constitucioén legal. La empresa inversiones Sanchez Tarazona (Centro de
lavado Gadget) funcionara como una empresa de sociedad por acciones
simplificadas (S.A.S). Este tipo de empresa entrd en vigencia con la ley 1258 de
diciembre 5 de 2008.

La razdn para elegir este tipo de sociedad radica en las ventajas que se presentan

a continuacion:

» Se podra constituir con un documento privado en lugar de hacerse con una
Escritura publica

= Pueden constituirse con cualquier monto de capital socialy con cualquier
cantidad de empleados.

» Pueden constituirse y funcionar con uno o varios accionistas

» Laduracién de las S.A.S. puede ser indefinida.

= No estan obligadas como las demas sociedades reguladas en el codigo de
comercio a tener que especificar el objeto social al que se dedicaran (Actividad
Licita)

= La responsabilidad es limitada, hasta el monto de sus acciones( Tributarios,
laborales y comerciales)
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5. ESTUDIO ECONOMICO

5.1 DETERMINACION DE COSTOS

5.1.1 Costo Unitario Materia prima y servicios basicos

Cant
Alcance Req
xCarro

Precio Precio
Unit. (§) Total ($)

Producto Cant. Duracion

gg’/‘;%gs lst‘hampoo biodegradable 55 1 2 Meses | 533600 | 533600 | 4622 Carros| 45ml|  $115
Automag  desengrasante  para

motores 5Gal/20 Lt 1 1 Mes 49300 49300 571 carros 35ml $ 86
g‘!ﬁgg"ft‘ Gold, acond. De llantas 15 2 1Mes | 121800 | 243600 | 2400caros| 50mi|  § 101
Silicona de 5 Gal/ 20 It 2 1 Mes 161820 323640 | 2222 Carros 18 ml $ 146
Ambientador de 1 Gal/ 3.78 lts 2 1 Mes 32480 64960 | 2520 Carros 3 mi $26
I?Sera ultra finish polish 1 Gal/ 3.78 4 1Mes | 278284 | 1113136| 756Carros| 20ml| $1.472
Toalla Microfibra 16 1 Mes 1863 29808 2100 carros $14
TagMac Shampoo para tapiceria 1

Gall 3.78 lis 1 1 Mes 26100 26100 189 Carros 20 ml $ 138
Agua - 1 Mes -| 2500000 | 2130 Carros -1 $1.174
Luz - 1 Mes - 1200000 | 2130 Carros - $571
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5.2 PUNTO DE EQUILIBRIO

DATOS COSTOSFIJOS

cv $ 280.416.300 CF1 $59.004.859.44
CF $ 99.746.310 CF2 $8.429.265,63
CVUP $ 11.381,48 CF3 $14.048.776,06
PVP $ 27.774,65 CF4 $9.834.143.24
Servicios Porcentaje Costo Precio CFS $8.420.265,63
VELEL Venta
Unitario Unitario PUNTO EQUILIBRIO
Servicio 1 0,5915493 6117 12000 Qa1 10.030
Q2 663
Servicio 2 0,0845070 10282 23000 Q3 955
Q4 417
Servicio 3 0,1408451 12282 27000 Qb 96
Servicio4 0,0985915 16433 40000
Servicio 5 0,0845070 41938 130000

Y $191.514.000
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) DR A

Activos Fijos

5.3 DEPRECIACIONES

0
$33.164.100

Depreciacion

($6.632.820)

($6.632.820)

($6.632.820)

($10.632.820)

($10.632.820)

Depreciacion
Acumulada

($6.632.820)

($13.265.640)

($19.898.460)

($30.531.280)

($41.164.100)

Depreciacion
para el ano 4

$20.000.000

$4.000.000
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5.4 ACTIVOS FIJOS

ACTIVOS FIJOS COSTO UNIT PRECIO TOTAL

| CANT(Q) |

Electrobomba multietapas trifadsica marca ihm modelo VM40-340

7 EHP $ 4.890.000 $ 4.890.000
glgatlgobomba multietapas trifasica marca ihm modelo VM20-230 1 $ 3.730.000 $ 3.730.000
Polichadoras orbital 6 pulgadas 60 w 4400 rpm, Black & Decker 2 $ 149.900 $ 299.800
Elevador hidraulico, capacidad 6.0 toneladas 1 $ 8.804.400 $ 8.804.400
Mecanismo de hidroespuma italiano 5 $ 614.000 $ 3.070.000
Compresor 25 litros 3,5 hp, Discover 1 $ 359.900 $ 359.900
Aspiradora para carros 2 $ 1.300.000 $ 2.600.000
Minisplit Vivaldi 24000BTU/H. UCP. 220V 1 $ 1.600.000 $ 1.600.000
Mini Portatil 8.9 Wifi, 160gb 1.6ghz 1gb Ram Camara Integ. 2 $ 360.000 $ 720.000
Televisor 42' LG, Full hd, led 1 $ 1.500.000 $ 1.500.000
Mesas y muebles $ 3.900.000 $ 3.900.000
1 computador HP, ,MRAM 4 G 1 $ 1.300.000 $ 1.300.000
Impresora laser inalambrica $ 90.000 $ 190.000
Herramientas $ 200.000
TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 33.164.100
En el afo cuatro se Invierte $ 20.000.000
AMORTIZABLE (Q) COSTO UNITARIOS TOTAL

Obra civil y arquitecténica 1 $ 35.000.000 $ 35.000.000
Montajes e instalaciones 1 $ 5.000.000 $ 5.000.000

TOTAL AMORTIZABLE

$ 40.000.000
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5.5 KTWOP

OF DAD DAD
EFECTIVO Dias de venta 10
INVENTARIO Dias de venta 15
CXC Dias de venta 0
CXP Dias de venta 15

OP | | 014 | 016 |
EFECTIVO $16.433.333 | $16.433.333 $21.273.000 | $22.929.944 | $24.700.861 | $ 26.592.861
INVENTARIO $24.650.000 | $24.650.000 $ $34.394.917 | $37.051.292 | $ 39.889.292

31.909.500
CXC -
CXP $24.650.000 | $24.650.000 $31.909.500 | $34.394.916 | $37.051.291 | $ 39.889.291
KTWOP $16.433.333 | $16.433.333 $21.273.000 | $ $24.700.861 | $26.592.861
22.929.944
VARIACION DE (16.433.333) | $ $(4.839.666) | $(1.656.944) | $(1.770.916) | $(1.892.000)
KTWOP
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5.6 COSTOS Y GASTOS FIJOS ANUALES

0 0 A A
ARRIENDO $  49.440.000,00
ADMINISTRADOR $  13.346.328,00
JEFE DE PATIO $  8.797.848,00
AUXILIAR DE SERVICIOS $  7.642.134,00
OTROS GASTOS $  20.520.000,00
TOTAL $  99.746.310,00
INFLACION 2014 2015 2016 2017 |

275% | 3,00% | 2,95% | 2,90%
0 0 A | U014 U 0106 |
ARRIENDO $49.440.000,00 | $50.799.600,00 | $52.323.588,00 $53.867.133,85 $ 55.429.280,73
ADMINISTRADOR $13.346.328,00 | $13.713.352,02 | $14.124.752,58 $14.541.432,78 $14.963.134,33
JEFE DE PATIO $ 8.797.848,00 $9.039.788,82 $ 9.310.982,48 $ 9.585.656,47 $ 9.863.640,51
AUXILIAR DE SERVICIOS $ 7.642.134,00 $7.871.398,02 | $ 8.103.604,26 $ 8.338.608,79 $ 8.338.608,79
OTROS GASTOS $20.520.000,00 $21.084.300,00 | $21.716.829,00 $22.357.475,46 $23.005.842,24
TOTAL $99.746.310,00 $102.508.438,86 | $105.579.756,33 | $108.690.307,3¢ | $111.600.506,59
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5.7 COSTOS Y GASTOS VARIABLES

COSTOS Y GASTOS VARIABLES UNIDADES CANTIDAD

Acorde Proyecciones de costos

CMV

OTROS GASTOS

Ventas 8%

COSTOS Y

GASTOS O
VARIABLES

COSTO DE
$ 233.088.300 $ 305.438.908 | $333.513.119 | $364.186.034 $397.701.991
VENTA CMV
OTROS
$ 47.328.000 $61.266.240 | $ 66.038.240 $71.138.480 $ 76.587.440
GASTOS
TOTAL $ 280.416.300 $ 366.705.148 | $399.551.359 | $435.324.514 $474.289.431
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5.8 PROYECCION DE COSTOS

2013 2014 (A. 4%) 2015 (A. 4%)
- Costo 2 Costo Ne Costo Ne

Servicio Unitario | Carros Costo Total Unitario | Carros Costo Total Unitario | Carros Costo Total
Lavado exterior 5673 | 12.600 | $71.479.800 | 5.900 | 15.876 | $93.667.130 | 6.136 | 16.670 | $102.285.733
',\'n‘:)‘;zf° exterior Y| ggag | 1800 | $17.708.400 | 10232 | 2268 | $23.205.087 | 10641 | 2.381| $25.335.699
:;2""2:';: doe"te”m Y| 11878 | 3000 | $35.634.000 | 12.353 | 3780 | $46.694794 | 12.847 | 3969 | $50.990.715
Lavado exterior,
motor, chasis, | 15989 | 2100 | $33576.900 | 16.629 | 2.646 | $43.999.170 | 17.294 | 2778 | $48.041.905
polichado
Lavado exterior,
motor, chasis, | 41494 | 1800 | $74.680.200 | 43.154 | 2268 | $97.872.728 | 44.880 | 2.381 | $106.859.067
polichado y tapiceria.

$233.088.300 $305.438.908 $333.513.119
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2016 (A. 4%) 2017 (A. 4%)

Servicio Costo Unitario N¢ Carros Costo Total Costo Unitario N¢ Carros Costo total
Lavado exterior

6.381 17.503 $111.692.830 6.637 18.378 $121.967.575
Lavado exterior y Motor 11.066 2.500 $27.666.030 1.509 2.625 $30.211.305
Lavado exterior y polichado 13.361 4167 $55.675.848 13.896 4376 $60.807.058
Lavado exterior, motor, 17.985 2,917 $52.463.559 18.705 3.063 $57.293.012
chasis, polichado
Lavado exterior, motor,
chasis, polichado y 46.675 2.500 $116.687.767 48.542 2.625 $127.423.042
tapiceria.

$364.186.034 $397.701.991
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5.9 FINANCIACION

FINANCIACION COSTO

DEUDA

60%

17,45% EA

PATRIMONIO

40%

25% EA

FINANCIACION 2014 2016 2017
MONTO REQUERIDO 89.597.433

DEUDA 53.758.460

PATRIMONIO 35.838.973 $ 55.838.973

OBLIGACIONES

CON LOS

BANCOS
SALDO $ 53.758.460 $46.162.235 $ 37.240.470 $ 26.761.857 $ 14.454.725 $ 0,00
INTERES $ 9.380.851 $ 8.055.310 $ 6.498.462 $ 4.669.944 $ 2.522.349
PAGO $16.977.075 $16.977.075 $16.977.075 $16.977.075 $16.977.075
ABONO A $ 7.596.224 $ 8.921.765 $10.478.613 $ 12.307.131 $ 14.454.725
CAPITAL
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6. ESTADOS FINANCIEROS

6.1 ESTADO DE RESULTADOS

ESTADO DE RESULTADO

2013 2014 2015 2016 2017
VENTAS $591.600.000 $ 765.828.000 $ 825.478.000 $ 889.231.000 $ 957.343.000
COSTOS Y GASTOS VARIABLES $280.416.300 $ 366.705.148 $ 399.551.359 $ 435.324.514 $ 474.289.431
MARGEN BRUTO $ 311.183.700,00 $399.122.851,68 | $ 425.926.641,32 $ 453.906.486,12 $ 483.053.568,63
COSTOS Y GASTOS FIJO $ 99.746.310,00 $102.508.438,86 $ 105.579.756,33 $ 108.690.307,34 $ 111.600.506,59
DEPRECIACIONES $ 6.632.820,00 $ 6.632.820,00 $ 6.632.820,00 $ 10.632.820,00 $ 10.632.820,00
AMORTIZACIONES $ 8.000.000,00 $ 8.000.000,00 $ 8.000.000,00 $ 8.000.000,00 $ 8.000.000,00
UTILIDAD OPERATIVA $ 196.804.570,00 $281.981.592,82 | $305.714.064,99 $ 326.583.358,78 $ 352.820.242,04
INTERESES $ 16.433.333 $ 21.273.000 $22.929.944 $ 24.700.861 $ 26.592.861
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO $ 180.371.236,67 $260.708.592,82 | $282.784.120,55 $ 301.882.497,67 $ 326.227.380,93
IMPUESTO $ 45.092.809,17 $ 65.177.148,21 $ 70.696.030,14 $ 75.470.624,42 $ 81.556.845,23
UTILIDAD DESPUES DE $ 135.278.427,50 | $195.531.444,62 $212.088.090,41 $226.411.873,25 $ 244.670.535,70
IMPUESTO

49




6.2 FLUJO DE CAJA

OD AJ A
2013 2014 2015 2016 2017

UTILIDAD NETA $135.278.427,50 | $ 195.531.444,62 $ 212.088.090,41 $226.411.873,25 $ 244.670.535,70
IMPUESTOS CAUSADOS $ 45.092.809,17 $ 65.177.148 21 $ 70.696.030,14 $ 75.470.624,42 $ 81.556.845,23

$ (45.092.809,17) $ (65.177.148,21) $ (70.696.030,14) $ (75.470.624,42)
DEPRECIACIONES $ 6.632.820,00 $ 6.632.820,00 $ 6.632.820,00 $ 10.632.820,00 $10.632.820,00
AMORTIZACIONES $ 8.000.000,00 $ 8.000.000,00 $ 8.000.000,00 $ 8.000.000,00 $ 8.000.000,00
VARIACION KWOP $- $ (4.839.666,67) $ (1.656.944,44) $ (1.770.916,67) $ (1.892.000,00)
FLUJO DE CAJA BRUTO $ - $195.004.056,67 | $225.408.936,99 $ 230.582.847,90 $ 248.048.370,87 $ 267.497.576,51
INVERSION FIJO
ACTIVOS FIJOS $ (33.164.100)
AMORTIZABLES $(40.000.000,00)
KTON $(16.433.333,33)
FLUJO DE CAJA DE INVERSION | $(89.597.433) $ - $ - $ - $ - $ -
FLUJO DE CAJA DE
FINANCIACION
OBLIGACIONES BANCARIAS $ 53.758.460,00
PAGOS A BANCOS ($7.596.224,18) ($ 8.921.765,30) ($10.478.613,35) ($12.307.131,37) ($ 14.454.725 80)
FLUJO DE FINANCIACION $53.758.460,00 | ($7.596.224,18) ($8.921.765,30) ($10.478.613,35) ($12.307.131,37) ($14.454.725,80)
FLUJO DE CAJA DE ($35.838.973,33) | $187.407.832,49 | $216.487.171,69 $ 220.104.234,55 $ 235.741.239,49 $ 253.042.850,71
FINANGCIACION
INVERSIONES
CAPITAL SOCIAL $ 35.838.973,33
FLUJO DE CAJA LIBRE $ $187.407.832,49 | $216.487.171,69 $220.104.234,55 $235.741.239,49 $253.042.850,71
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6.3 BALANCE GENERAL

ACTIVO CORRIENTE 0 2013 2014 2015 2016 2017

DISPONIBLE $ $187.407.832 $ 403895004 | $ 623.999.239 | $ 859.740.478 $ 1.112.783.329

EFECTIVO $16.433.333 | $16.433.333 $ 21.273.000 $ 22.929.944 $ 24.700.861 $ 26.592.861

INVENTARIO $ 24.650.000 | $24.650.000 $ 31.909.500 $ 34.394.917 $ 37.051.202 $ 39.889.292

CXC $ $ $ $ $ $

AMORTIZACIONES $40.000.000 | $32.000.000,00 | $24.000.000 $ 16.000.000 $ 8.000.000 $

TOTAL ACTIVO $81.083.333 | $260.491.166 $ 481.077504 | § $ 929.492.631 $ 1.179.265.482

CORRIENTE 697.324.099,8

ACTIVOS FIJOS

PROPIEDAD PLANTA Y $33.164.100 | $ 33.164.100 $ 33.164.100 $ 33164100 | $ 53.164.100 $53.164.100

EQUIPO

DEPRECIACION $ $(6.632.820,00) | $(13.265.640) | $ (19.898.460) | $ (30.531.280) $ (41.164.100)

ACUMULADA .

TOTAL ACTIVO $ 33.164.100 | $ 26.531.280,00 | $19.898.460 $ 13.265.640 $ 22.632.820 $ 12.000.000

CORRIENTE

TOTAL ACTIVO $ 114.247.433 | $ $500.975.964 $710.589.740 $ 952.125.451 $1.191.265.482
287.022.445,82

PASIVO CORRIENTE

CXP $ 24.650.000 | $24.650.000 $31.909.500 $ 34.394.917 $ 37.051.202 $39.889.292

IMPUESTOS $45.092.809,17 | $ 65.177.148 $ 70.696.030 $ 75.470.624 $ 81.556.845,23

$
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TOTAL PASIVO $ 24.650.000 $69.742.809 $97.086.648 $ 105.090.947 $ 112.521.916 $121.446.137

CORRIENTE

PASIVO NO CORRIENTE

OBLIGACIONES $ 53.758.460 $ 46.162.236 $ 37.240.471 $26.761.857 $14.454.726 $

BANCARIAS 0,00

TOTAL PASIVO NO $ 53.758.460 $ 46.162.236 $ 37.240.471 $ 26.761.857 $14.454.726 $

CORRIENTE 0,00

TOTAL PASIVO $ 78.408.460 $ 115.905.045 $134.327.119 $ 131.852.804 $ 126.976.642 $ 121.446.136,90

PATRIMONIO

CAPITAL SOCIAL $ 35.838.973 $ 35.838.973 $ 35.838.973 $ 35.838.973 $ 55.838.973 $ 55.838.973,33

UTILIDADES RETENIDAS | §$ $ 135.278.428 $ 330.809.872 $ 542.897.963 $ 769.309.836 $ 1.013.980.371,48

TOTAL PATRIMONIO $ 35.838.973 $171.117.401 $ 366.648.845 $ 578.736.936 $ 825.148.809 $1.069.819.344,81
$114.247.433 | $287.022.446 $ 500.975.964 $ 710.589.740 $ 952.125.451 $ 1.191.265.481,71
$114.247.433 | $287.022.446 $500.975.964 $ 710.589.740 $ 952.125.451 $ 1.191.265.481,71

DIFERENCIA
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7. EVALUACION ECONOMICA

7.1 VPN

o 1:$89.597.433

e Anos:5
e TO:25%
253.042.851
235.741.239 A
220.104.235 A
216.487.172
187.407.832
0 1 2 3 4 5
v
89.597.433
Afo 1 $ 187.407.832
Ao 2 $ 216.487.172
ARG 3 $ 220.104.235
ARo 4 $ 235.741.239
Afo 5 $ 253.042.851

VPN: C $ 491.051.648
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8. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El VPN es positivo, 1o cual nos demuestra que el proyecto maximizara la
inversién en $§ 491.051.648 a una T.O de 25% por lo cual el proyecto se

acepta y debe ejecutarse.

El punto de equilibrio es aquella cantidad que producida y vendida, permite
recupera exactamente los costos variables, mas los costos fijos asociados a la
operacién. En este caso para el servicio 1 se deben vender 10.30 servicios, en
el servicio 2 (663 servicios), en el servicio 3 (955 servicios) en el servicio 4(417
servicios), y finalmente en el servicio 5 (96 servicios) que representan un total
de $191.514.000. Si se analizan las proyecciones de ventas se evidenciara que

superamos por un alto porcentaje esa cantidad.

El plan de negocios es viable siempre y cuando:

a) Las proyecciones de ventas se mantengan o aumenten

O

Las proyecciones de costos se mantengan o disminuyan

o O

) Los precios de los servicios no se vean afectados por la competencia
) Los flujos de caja se mantengan o aumenten

e) Laeconomia siga en ascenso

A través de las encuestas y los 2 focus group realizados se pudo determinar
que la calidad del lavado es uno de los factores mas relevantes y en los que
hacen énfasis muchas empresas de lavado, sin embargo también se pudo
identificar que el momento de espera es igualmente relevante para el cliente y
ha sido dejado a un lado, razén por lo cual se decidié convertir este punto en
nuestro principal valor agregado por lo que nuestro centro de lavado contara
con una sala de espera dotada con todos los elementos necesarios para hacer
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de la hora del lavado una mejor experiencia para el cliente donde se combine
calidad y atencion.

Segun un informe presentado por la universidad del Rosario Bucaramanga
esta catalogada como la ciudad con mayores fortalezas de mercado para el
crecimiento y la sostenibilidad de la produccion empresarial en el pais,
convirtiéndose en el principal foco de inversién y crecimiento industrial por lo

cual en una excelente opcidn para realizar el montaje de nuestra empresa.

Segun la direccion de transito en 2011, se hablé de que en el area
metropolitana habia mas de 210.549 automoéviles matriculados, un incremento
del 12,5% comparado con el afio anterior lo cual es altamente beneficioso para

nuestro negocio al poder contar cada vez mas con nuevos potenciales clientes.

En el afo uno se debe diseniar un excelente plan de medios con el objetivo de
lograr que los clientes conozcan nuestra nueva empresa para asi poder
implementar un buen plan de fidelizacion que pueda asegurar las ventas

presupuestadas para el ano 2013.

Cuando se crea valor la rentabilidad econémica es superior al coste de los
recursos empleados. Se pudo concluir que las personas estan dispuestas a

pagar un poco mas por un mejor servicio.
Las proyecciones nos permiten tener un mejor control sobre todos los rubros

de la organizacién Con esto podemos conocer el desempefio de cada area,

distinguir lo que necesitamos mejorar y que tanto debemos invertir.
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ANEXOS

ANEXO A.

Se realizaron 2 focus group compuestos por 5 personas cada uno. Las

apreciaciones fueron las siguientes:

No programo el lavado del carro, lo hago sélo porque tengo q hacerlo, para mi
es perder el tiempo porque tengo muchos compromisos, es una actividad q
dejo para los fines de semana.

Es un mal necesario, lo hago si el carro esta vuelto nada. Prefiero dejar el carro
e irme a trabajar. Lavo el carro porque es una actividad q esta dentro de mi
rutina, pero irme especialmente a lavar el carro, no.

Me gusta ir a lavar el carro, que el sitio sea agradable y la atencion lo
primordial; el tiempo varia, se adapta de acuerdo a la necesidad.

El tiempo para mi es fundamental, utilizaria un servicio donde me recojan y me
lleven el carro a mi oficina.

El servicio es de recoger el carro es bueno pero ¢qué puede pasar en el
trayecto del lavadero al sitio de entrega? Puede ocurrir un accidente, entonces
se elevarian los costos, ademas hay que dejar hasta la clave para encender.
Ni loco dejaria que fueran por mi carro para lavarlo. Nunca se sabe que puede
pasar.

Dejo el vehiculo y después lo recojo porque voy a un sitio de confianza para
ello.

Un valor agregado motiva a llevar el carro porque se siente q no pierde tiempo
o dinero asi toque pagar un poco mas.

La propuesta de valor de valor agregado es atractiva, ahora la moda es que
venden todo en combo. Si hay un espacio para los nifios, ellos inclusive
pedirian a sus papas que llevaran a lavar el carro.

Seria bueno g enfocaran el negocio con buenos espacios para la espera,

ademas, utilizar ciertos servicios brinda mas status
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Es importante la oferta en opciones de lavado y aclarar g clase de productos
utilizan, si es jabén, champu, u otro tipo de producto.

El lavado en los pronto wash es muy malo, el lavado en seco raya el carro, no
hay como la presién del agua.

Uno ve que la demanda de carros nuevos aumenta y en los lavaderos
encuentra que la gente se preocupa por tener su carro en buenas condiciones.
Lo importante es que quede bien limpio. Puedo esperar el tiempo que sea
necesario.

Es super importante como queda por dentro. Que no tenga manchan de polvo.
Me fijo mucho en la calidad de los productos. Tiendo a evaluar las toallas que
utilizan para lavarlo.

Para mi lo mas importante aparte del servicio es la ubicacion del sitio.

Me gusta ver como lavan el carro, generalmente no le ofrecen a uno ni agua. Si
me ofrecieran una bebida seria lo ideal.

En mi trabajo tengo que tener 100% disponibilidad, seria ideal encontrar un
sitio con una agradable sala de espera que tenga conexion WIFI, asi puedo ir
avanzando en mis labores y no sentir que estoy malgastando el tiempo.

Es fundamental encontrar las cosas tal y como las deje. Odio prender el carro y
ver que la radio esta encendida o cosas por el estilo.
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ANEXO B. Encuestas

Se realizé la siguiente encuesta a un total de 60 personas ubicadas en la ciudad
de Bucaramanga. Los resultados son los siguientes:

Por favor indique si ud es:

A. Hombre  B. Mujer ___

43 72%
17 28%
60 100%

Por favor indique si ud es:

B Hombre
@ Mujer

Analisis técnico Conclusiones destacadas

Media 1,271 | La opcién mas elegida fue "Hombre".
Intervalo de confianza [1,157 -
(95%) 1,386]
Tamano de la muestra 59
Desviacion tipica 0,448 | La opcion menos elegida fue "Mujer".
Error estandar 0,058

1. Su rango de edad oscila
A. Menos de 20 anos
B. Entre los 20 y 30 afos
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C. Entre los 31 y 40 afnos
D. Entre los 41 y 50 afos
E. Mas de 50 afos

8 13%
23 38%
12 20%
12 20%
5 8%
60 100%

Su rango de edad oscila

8% 13%

@ Menos de 20

B Entre los 20 y 30 afos
B Entre los 31 y 40 afos
OEntre los 41 y 50 afos
OMas de 50 afos

Analisis técnico Conclusiones destacadas

Media 2,717 | El "58,33%" eligieron:

Intervalo de [2,418- 3,015] | Entre los 20 y 30 afos

confianza (95%)

Tamano de la 60 | Entre los 31 y 40 anos

muestra

Desviacion tipica 1,180 | La opcién menos elegida representa
el "8,33%":

Error estandar 0,152 Mas de 50 afnos

2. El modelo de su vehiculo esta
A. Menos de 1990
B. Entre 1990 -1995
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C. Entre 1996 -2001
D. Entre 2002 -2007
E. Entre 2008 -2012

0 0%
1 2%
6 10%
17 28%
36 60%
60 100%
El modelo de su vehiculo esta :
0% 2% 10%
- ' = @ Menos de 1990

BEntre 1990 a 1995

BEntre 1996 a 2001

OEntre 2002 a 2007

DEntre 2008 a 2012
Media 4,550 | El "88,33%" eligieron:
Intervalo de [4,363 -4,737] | Entre 2008 a 2012
confianza (95%)
Tamaio de la 61 | Entre 2002 a 2007
muestra
Desviacion tipica 0,744 | La opcién "Menos de 1990" no fue

elegida por nadie.

Error estandar 0,095

3. ¢Ala hora de lavar su vehiculo por qué tipo de lugar opta?
A. En un lavadero conocido
B. En cualquier parqueadero
C. En los centros comerciales o supermercados
D. Lo lava Ud. mismo
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En un lavadero conocido 55 92%

En cualquier parqueadero 0 0%
En los centros comerciales o

supermercados 2 3%
Lo lava Ud. mismo 3 5%
Total 60 100%

¢A la hora de lavar su vehiculo por qué tipo de lugar opta?

B En un lavadero conocido
B En cualquier parqueadero

B En los centros comerciales o supermercados

OLo lava ud mismo

Analisis técnico Conclusiones destacadas

Media 1,217 | EI1 "96,67%" eligieron:

Intervalo de [1,030 - 1,404] | En un lavadero conocido

confianza

(95%)

Tamaiio de la 60 | Lo lava ud mismo

muestra

Desviacion 0,739 | La opcion "En cualquier parqueadero” no fue
tipica elegida por nadie.

Error estandar 0,095

4. ;Sabe el nombre del lugar al que lleva su vehiculo? ;Cual es?
Si

No

20 33.3%
40 66.7%
100%
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¢Sabe el nombre del lugar al que lleva su vehiculo?

W Si

No

67%

Conclusiones destacadas

El 67% de las personas encuestadas no saben el nombre del sitio al
que llevan a lavar su vehiculo

5. ¢Con que frecuencia lava su vehiculo?
A. Dos veces a la semana
B. Unavez a la semana
C. Cada 15 dias
D. Una vez al mes

Dos veces a la semana 1 2%
Una vez a la semana 15 25%
Cada 15 dias 32 53%
Cada mes 12 20%

Total 60 100%
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¢ Con que frecuencia lava su vehiculo?

B Dos veces a la semana
@ Una vez a la semana

@ Cada 15 dias
OCada mes
Media 2,917 | EI "78,33%" eligieron:
Intervalo de [2,734 -3,099] | Cada 15 dias
confianza (95%)
Tamano de la 60 | Una vez a la semana
muestra
Desviacion tipica 0,720 | La opcion menos elegida representa
el "1,67%":
Error estandar 0,093 Dos veces a la semana

6. ¢Cuanto tiempo cree que es justo para dedicarle a la limpieza de su
vehiculo?
A. Entre media y una hora
B. Entre unay dos horas
C. Entre dos y tres horas
D. El que sea necesario

Dos veces a la semana 1 2%

Una vez a la semana 15 25%

Cada 15 dias 32 53%

Cada mes 12 20%

Total 60 100%
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¢ Cuanto tiempo cree que es justo para dedicarle a la limpieza de
su vehiculo ?

B Entre media y una hora
@ Entre una y dos horas
BEntre dos y tres horas
OHE que sea necesario

Analisis técnico Conclusiones destacadas

Media 1,933 | EI "80,00%" eligieron:

Intervalo de [1,679-2,188] | Entre media y una hora

confianza (95%)

Tamano de la 60 | Entre una y dos horas

muestra

Desviacion tipica 1,006 | La opcién menos elegida representa
el "6,67%":

Error estandar 0,130 | Entre dos y tres horas

7. ¢Ala hora de elegir un centro de lavado cual de los siguientes
factores es mas importante para Ud.?

Calidad en el lavado

Servicio y atencion

Duracién del lavado

Ubicacién del centro de lavado

Precio

moowy

Calidad en el lavado 36 60%

17 28%

Duracion del lavado 0 0%

Ubicacién del centro de lavado 2 3%

5 8%

60 100%
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0% 3% 9%

¢A la hora de elegir un centro de lavado cual de los siguientes
factores es mas importante para Ud.?

B Calidad en el lavado

@ Servicio y atencion

@ Duracién del lavado
OUbicacion del centro de lavado
DOPrecio

Analisis técnico

Media 1,717
Intervalo de [1,414 -
confianza 2,019]
(95%)

Tamano de la 60
muestra

Desviacion 1,195
tipica

Error estandar 0,154

Conclusiones destacadas
El "88,33%" eligieron:
Calidad en el lavado

Servicio y atencion

La opcién "Duracion del lavado" no fue elegida
por nadie.

8. ¢A través de que medio se enteré Ud. del centro de lavado al que lleva

su vehiculo regularmente?

Television

Radio

Referencia de amigos
Paginas amarillas

Otro (Por favor especifique
Total

)

0 0%
1 2%
41 68%
0 0%
18 30%
60 100%
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que lleva su ve

68%

A través de que medio se entero Ud. del centro de lavado al

hiculo regularmente?

B Television
@ Radio
B Referencia de amigos

O P&aginas amarillas

OCtro (Por favor especifique)

Analisis técnico Conclusiones destacadas

Media 3,593
Intervalo de [3,351 - 3,835]
confianza

(95%)

Tamano de la 59
muestra

Desviacion 0,949
tipica

Error estandar 0,124

El "98,31%" eligieron:
Referencia de amigos

Otro (Por favor especifique)

2 opciones quedaron sin elegir.

9. ¢Cuanto esta dispuesto a pagar por el lavado basico de su vehiculo?

Menos de $10.000

Entre $10.000 y $15.000
Entre $15.000 y $20.000
Mas de $20.000

>

O 0w

Menos de $10.000

Entre $10.000 y $ 15.000
Entre $ 15.000 y $20.000

Mas de $20.000

12 20%
33 55%
11 18%

4 7%
60 100%
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¢Cuanto esta dispuesto a pagar por el lavado basico de su vehiculo?

7% 20%

18%
_. @ Menos de $10.000

' @ Entre $10.000 y $ 15.000

BEntre $ 15.000 y $20.000

OMés de $20.000

55%

Analisis técnico Conclusiones destacadas

Media 2,117 | EI "75,00%" eligieron:

Intervalo de [1,913 - 2,320] | Entre $10.000y $ 15.000

confianza (95%)

Tamaiio de la 60 | Menos de $10.000

muestra

Desviacion tipica 0,804 | La opcién menos elegida
representa el "6,67%":

Error estandar 0,104 | Mas de $20.000

10.;Estaria Ud. interesado en un nuevo servicio que consiste en recoger y
entregar el vehiculo en su casa u oficina por un costo minimo adicional para
el lavado del mismo?

A. Si
B. No

22 37%
38 63%
Total | 60 100%
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¢Estaria ud interesado en un nuevo servicio que consiste en
recoger y entregar el vehiculo en su casa u oficina por un costo
minimo adicional para el lavado del mismo?

BS
BNo

Analisis técnico Conclusiones destacadas

Media 1,627 | La opcién mas elegida fue
"NO"_

Intervalo de confianza | [1,503 -1,752]

(95%)

Tamaio de la muestra 59

Desviacion tipica 0,488 | La opcién menos elegida fue
llSill.

Error estandar 0,063
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5 Riveros Rodriguez Gérman Alberto
DESCRIPCION
Este proyecto se basa en la creacion de un plan de negocios para determinar la viabilidad del montaje de un centro de lavado de automéviles en la ciudad de Bucaramanga donde se pueda ofrecer a los clientes una nueva experiencia
en el tiempo que invierten en el cuidado de sus vehiculos y en la calidad del servicio que reciben.
En el presente trabajo se encontrara el andlisis del entorno, el estudio de mercados, el estudio técnico, el estudio econémico y la evaluacién econdémica con el objetivo de poder realizar el montaje y determinar la viabilidad del negocio
6 DESCRIPCION O ABSTRACT DESCRIPTION
This project is based on the creation of a business plan to determine the feasibility of installing a car wash center in Bucaramanga’s city where we can offer our customers a new experience in the time that they spent providing care to
their vehicles and the quality of service they receive.
In this paper we are going to find the environmental analysis, market research, the technical feasibility study, the economic Feasibility study and economic feasibility evaluation in order to realize the assembly and determine the business
viability.
7 PALABRAS CLAVES Valor agregado, Centro de lavado, Servicios, Viabilidad, Montaje.
8 SECTOR ECONOMICO AL QUE Sector Servicios
PERTENECE EL PROYECTO
9 TIPO DE ESTUDIO Plan de negocios
10  |OBJETIVO GENERAL

Proponer y elaborar un plan completo de negocios sobre el montaje de un centro de lavado en la ciudad de Bucaramanga




*Analizar el entorno para tener una percepcion de lo que esta sucediendo alrededor.
*Realizar un estudio de mercados para determinar los perfiles y el mercado meta, analizar la competencia y establecer la mezcla de mercadeo.
*Demostrar la viabilidad técnica del proyecto que justifique la alternativa técnica que mejor se adapte a los criterios de optimizacion.

11 |OBJETIVOS ESPECIFICOS B ) I ) - ) :
Determinar cudl seré la cantidad de recursos econdmicos que son necesarios para que el proyecto se realice.
*Establecer la viabilidad del proyecto
Este proyecto se basa en la creacion de un plan de negocios para determinar la viabilidad del montaje de un centro de lavado de automéviles en la ciudad de Bucaramanga.
Al empezar la investigacion de campo se pudo determinar que hay numerosos centros de lavado, muchos de ellos ni siquiera se encuentran registrados en la cdmara de comercio por lo cual la competencia es fuerte, por esta razén
se decidio realizar un focus group y una pequefia encuesta para saber cudles son las preferencias de los consumidores, qué buscan y principalmente qué les gustaria encontrar en un centro de lavado. A través de estas herramientas
se pudo establecer que lo més importante es la calidad del lavado pero también que faltan lugares donde se le brinde una mejor experiencia al cliente llena de comodidades para hacer mucho mas placentera la espera del vehiculo,
por lo cual éste Ultimo punto se convirti en el principal valor agregado por medio de la creacion de una sala de espera dotada de todos los elementos que nuestros clientes necesitan, sumado a un personal altamente capacitado y
orientado al cliente.
12 RESUMEN GENERAL
Lo primero que se tendré en cuenta es el estudio del analisis del entorno para tener una percepcion de lo que esté sucediendo alrededor, luego se encontraré el estudio de mercado donde se determinara el perfil del consumidor, el
mercado potencial, el mercado meta, el andlisis de la competencia, la mezcla de mercadeo, el nimero de servicios y el prondstico de ventas comprendido entre el afio 2013 al afio 2017. Ya teniendo esto claro se enfocaré la atencién
en la realizacion del estudio técnico donde se seleccionaran los equipos, los insumos y los suministros, se determinara el lugar mas adecuado para hacer el montaje del centro de lavado con el respectivo plano del sitio, se
estableceran los procesos y procedimientos y se definira la organizacion administrativa, posteriormente se realizara el estudio econdmico con su respectiva evaluacion, se efectuara la proyeccion a 5 afios del balance, el estado de
pérdidas y ganancias, el flujo de caja y el VPN donde finalmente determinaremos la viabilidad del proyecto.
* EI VPN es positivo, lo cual nos demuestra que el proyecto maximizara la inversion en $ 491.051.648 a una T.0 de 25% por lo cual el proyecto se acepta y debe ejecutarse.
*El punto de equilibrio es aquella cantidad que producida y vendida, permite recupera exactamente los costos variables, mas los costos fijos asociados a la operacion. En este caso para el servicio 1 se deben vender 10.30 servicios,
en el servicio 2 (663 servicios), en el servicio 3 (955 servicios) en el servicio 4(417 servicios), y finalmente en el servicio 5 (96 servicios) que representan un total de $191.514.000. Si se analizan las proyecciones de ventas se
evidenciara que superamos por un alto porcentaje esa cantidad.
* El plan de negocios es viable siempre y cuando:
a) Las proyecciones de ventas se mantengan o aumenten
b) Las proyecciones de costos se mantengan o disminuyan
c) Los precios de los servicios no se vean afectados por la competencia
d) Los flujos de caja se mantengan o aumenten
e) La economia siga en ascenso
* Através de las encuestas y los 2 focus group realizados se pudo determinar que la calidad del lavado es uno de los factores mas relevantes y en los que hacen énfasis muchas empresas de lavado, sin embargo también se pudo
13 CONCLUSIONES. identificar que el momento de espera es igualmente relevante para el cliente y ha sido dejado a un lado, razén por lo cual se decidié convertir este punto en nuestro principal valor agregado por lo que nuestro centro de lavado contara

con una sala de espera dotada con todos los elementos necesarios para hacer de la hora del lavado una mejor experiencia para el cliente donde se combine calidad y atencion.

* Segun un informe p ) por la universidad del Rosario Bl 1ga estd como la ciudad con mayores fortalezas de mercado para el crecimiento y la sostenibilidad de la produccion empresarial en el pais,
convirtiéndose en el principal foco de inversion y crecimiento industrial por lo cual en una excelente opcion para realizar el montaje de nuestra empresa.

* Segun la direccion de transito en 2011, se hablo de que en el area metropolitana habia mas de 210.549 automéviles matriculados, un incremento del 12,5% comparado con el afio anterior lo cual es altamente beneficioso para
nuestro negocio al poder contar cada vez mas con nuevos potenciales clientes.

* En el afio uno se debe disefiar un excelente plan de medios con el objetivo de lograr que los clientes conozcan nuestra nueva empresa para asi poder implementar un buen plan de fidelizacion que pueda asegurar las ventas
presupuestadas para el afio 2013.

* Cuando se crea valor la rentabilidad econémica es superior al coste de los recursos empleados. Se pudo concluir que las personas estan dispuestas a pagar un poco mas por un mejor servicio.

* Las proyecciones nos permiten tener un mejor control sobre todos los rubros de la organizacion, con esto podemos conocer el desempefio de cada érea, distinguir lo que necesitamos mejorar y que tanto debemos invertir.
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