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OBJETIVOS
Obijetivo General

Desarrollar un plan de negocio aplicado a un lavadero de autos en el sector de la
Universidad Catolica de Oriente, mediante la evaluaciéon de los aspectos de mercado, técnico-
operativos y financieros, que se convierta en un instrumento Gtil para la toma de decisiones por
cuenta de eventuales inversionistas o fuentes externas de financiacion.

Obijetivos Especificos

e Determinar la viabilidad de mercado del lavadero de autos, a través de un ejercicio
exploratorio dirigido a los clientes potenciales en el municipio de Rionegro, especificamente el
sector La Catolica.

e Examinar la viabilidad técnico-operativa del negocio, a través de la identificacion de los
recursos y procesos requeridos para su implementacion.

e Determinar la viabilidad financiera del negocio, a través de la elaboracion de los estados

financieros proyectados y otros criterios de inversion.

DEFINICION DEL SERVICIO
Se desea prestar un servicio de lavado de vehiculos de calidad cercano a la Universidad
Catdlica de Oriente, usando productos amigables con el medio ambiente, ofertando un lavado con
precios comodos para los clientes potenciales.
El enfoque de la empresa esta dirigido al cuidado de los vehiculos en la parte de la limpieza
general, que como es comun, se hace mediante el lavado y mantenimiento de los interiores
vehiculares, como a su vez lo es el exterior, brindando un aspecto fisico de apariencia agradable

para el usuario.
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De cierta manera, se ofrece un portafolio amplio que permite brindar mayores posibilidades
para que el consumidor escoja y haga uso del servicio elegido, con diversidad de precios que oscilan
entre los 17.000 pesos hasta 25.000, asi damos a los clientes la posibilidad de acomodarse al precio
y a lo que desea hacer en su vehiculo, también deseamos dar a conocer nuestra gran apuesta que es
el lavado con insumos amigables con el medio ambiente, ya que siempre el lavado normal requiere
de exagerados costos y gastos.

Operaremos bajo las normas que rigen el comercio, con sanidad y cuidado a las sociedades,
bajo el cumplimiento de la Responsabilidad Social Empresarial, una apuesta que pocas empresas
logran desarrollar, dado que desvian sus compromisos hacia otros puntos. Queremos enfocar lo
que es la responsabilidad social empresarial, al cuidado de las comunidades cercanas al entorno de
la empresa, como también implementando normas de mejoramiento continuo, velando por el
bienestar de todas las personas que directa o indirectamente estén implicadas con el negocio.

Damos a conocer este plan de negocio por la creciente cantidad de vehiculos en las
instalaciones de la universidad, viendo como una oportunidad de negocio un lavadero capaz de
cumplir con la demanda de los usuarios, también se entiende que cerca de la universidad no hay un
servicio de este tipo, reconociendo en este sector la Bomba Zeuss cercana a la universidad, asi
como el lavadero Pipe Cars, directos competidores; es de aclarar que aunque estos lavaderos de
vehiculos estan relativamente cerca de la universidad, estos requieren de un mayor desplazamiento
por parte de los estudiantes hacia estas instalaciones para poder hacer efectivo el uso de dicho
servicio. Queremos caracterizarnos por estar mas cerca del usuario de la universidad y asi
responder con tiempos y agilidad en dicho lavado, es por ello por lo que pensamos en aquellas
personas relacionadas con la Universidad Catolica de Oriente, para trasladarles el servicio méas

cercano y oportuno en los tiempos que el cliente requiere.
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Reconociendo las capacidades del competidor, queremos hacernos reconocer por la
cercania a la universidad, hacer sentir que somos sus aliados en tiempo, y dandoles comodidad en
sus actividades, brindandoles a su vez el aprovechamiento del tiempo mientras se encuentran cerca

o en la universidad.

EQUIPO DE TRABAJO
Socios Principales

e Juan Carlos Ciro Valencia, Profesional en comercio exterior con énfasis en Negocios
Internacionales.

e Mateo Villegas Osorio, Profesional en comercio exterior con énfasis en Negocios
Internacionales.

Gerente y Contador

Mateo Villegas Osorio, Profesional en comercio exterior con énfasis en Negocios
Internacionales.

En base a su profesion esta en la capacidad para desempefiarse en este cargo y
responsabilizarse de:

e “Direccionar, asegurar cumplimiento de la calidad y servicio al cliente, asegurar el
control de costos, asegurar la implementacion de los planes de publicidad, asegurar la correcta
capacitacion del personal, asegurar alta confiabilidad de los equipos de lavado, reportar estados
financieros, asegurar stock de insumos” (Coaguila Gonzales, 2017).

e Administrar los presupuestos operacionales e inversiones.

e Hacer gestion financiera.



12

e Deberd tener competencias como: vision de negocios, orientacion de resultados,
planificacion de estrategia, liderazgo, negociacion y comunicacion efectiva.
Director de personal y ventas
Juan Carlos Ciro Valencia, Profesional en comercio exterior con énfasis en Negocios
Internacionales.
De la mano con el administrador se encargaran de: “Planificar y organizar programas
especiales de venta y comercializacion basados en el estado de las ventas y la evaluacién del
mercado, Fijar las listas de precios, los porcentajes de descuento y los plazos de entrega, los
presupuestos para camparias de promocion de ventas, los métodos de venta, y los incentivos y
campanas especiales, establecer y dirigir los procedimientos operativos y administrativos
relativos a las actividades de ventas y comercializacion, dirigir y gestionar las actividades del
personal de ventas y comercializacion, planificar y dirigir el trabajo diario, establecer y
gestionar presupuestos, controlar los gastos y asegurar la utilizacion eficiente de los recursos,
controlar la seleccion, formacién y rendimiento del personal, marcar los objetivos a cumplir
por todo el equipo comercial y de ventas, resolver problemas comerciales y de marketing,
concretar los canales comerciales de la empresa u organizacion, su estructura, tamafo y rutas,

elaborar previsiones de ventas” (Educaweb, s.f.).

Aptitudes, capacidades y competencias como:
- “Capacidad de liderazgo

- Capacidad de trabajo en equipo

- Iniciativa

- Buena comunicacion

- Habilidades organizacionales y de planeacion” (Educaweb, s.f.).
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Lavadores de Vehiculos 0 Mozos de Garaje

Dos 0 mas personas encargadas de limpiar el interior y exterior del vehiculo, utilizando
pafios y equipos eléctricos para lavar y pulir a mano, usar mono, guantes y gafas protectoras en
caso de riesgo.

Deben tener en cuenta evaluar con el cliente al momento del ingreso el estado del carro
antes de empezar a trabajar y recibir las instrucciones del servicio que solicita.

Es importante que estas personas ademas de tener experiencia en el lavado y cuidado sepan
manejar y tener permiso para trasladar el vehiculo.

Para este cargo necesitamos:

e Resistencia y condicion fisica, ya que requiere estar de pie la mayor parte del tiempo.

e Utilizar diferentes equipos que pueden ser pesados y algunas veces incomodos al
utilizarlos.

e Prestar atencién y seguir indicaciones con precision.

o Habilidad con el servicio al cliente.

Competencias como:

Activo.

e Experiencia.

e Amable.

e Aptitud para trabajar con el servicio al cliente.

e Capacidad para trabajar bajo presion durante periodos de mucho trabajo.
e Capaz de compaginar varias tareas.

e (Capaz de seguir instrucciones al pie de la letra.

e Seguir estandares estrictos de higiene, salud y seguridad.
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Recepcién y Caja

Su principal funcion es la atencion al cliente, dirigirse a los clientes, ya sea via telefonica,
web o personal, se encargara de dar la informacion solicitada por el cliente, ademas, cumplira
funciones como:

e Preparacion de facturas

e Cobrar los servicios prestados

e Manejo de caja.

e Llevar la contabilidad.

o Realizar textos.

e Archivar.

Competencias como:

e Buena presentacion.

e Actitud servicial.

e Capacidad comunicativa.

e Ser capaz de estar tranquilo bajo presion.

ORGANIGRAMA DE CM WAHS



15

Figura 1. Organigrama de CM Wahs

Fuente: propia del autor

PLAN DE MARKETING

Analisis Externo

Factor Politico
Debido a las recientes medidas tomadas por la administracion municipal del municipio de
Rionegro en las que se quiere implementar un sistema de movilidad muy parecido al de las grandes
ciudades del pais como lo es el Transmilenio, pero en este caso es llamado (SONRIO). Este sistema
sin ser todavia inaugurado ya tiene diferentes quejas de la comunidad, asi como de los transportistas
de las demas ciudades aledafias a Rionegro. a su vez puede tener un rechazo total por parte de los
habitantes y usuarios del transporte publico, haciendo que las personas prefieran comprar vehiculo,
ya que este sistema hard mas complejo la movilidad en la ciudad. EI aumento de los automotores
deriva en la demanda para el uso de los lavaderos en la ciudad de Rionegro. Otro factor politico

son las restricciones impuestas a los carros, debido a la alta contaminacion que se esta presentando,
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la alcaldia de Rionegro puede emplear el pico y placa, esto reduce la cantidad de carros circulando,
por ende, una menor demanda. Otro factor politico que determina la compra de vehiculos son los
impuestos sobre estos.
“El Impuesto sobre vehiculos automotores es un impuesto de caracter directo, que recae
sobre la propiedad o posesion de los vehiculos gravados.
Estan gravados con el impuesto los vehiculos automotores nuevos, usados y los que se
internen temporalmente al territorio nacional, salvo los siguientes:
Las bicicletas, motonetas y motocicletas con motor hasta de 125 c.c. de cilindrada.
Los tractores para trabajo agricola, trilladoras y demas maquinaria agricola.
Los tractores sobre oruga, cargadores, mototrillas, compactadoras, motoniveladoras y
maquinaria similar de construccion de vias publicas.
Los vehiculos y maquinaria de uso industrial que por sus caracteristicas no estén destinados
a transitar por las vias de uso publico o privadas abiertas al publico.
Los vehiculos de la empresa distrital de transporte urbano, desde su liquidacién hasta la
modificacion o cancelacion de las matriculas de estos.
Para los vehiculos que entran en circulacion por primera vez esta constituida por el valor
total registrado en la factura de venta sin incluir el IVA, o cuando son importados
directamente por el usuario propietario o poseedor, por el valor total registrado en la
declaracion de importacion” (Alcaldia Mayor de Bogota - Secretaria de Hacienda Distrital,
2019).
“El Ministerio de Hacienda dio a conocer el reajuste de los valores del impuesto sobre
vehiculos automotores para el 2019, tarifa que se modifica teniendo en cuenta la meta de

inflacion fijada por el Banco de la Republica en 3 por ciento.
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Asi las cosas, a partir del primero de enero de 2019 el impuesto sobre vehiculos particulares
aumentara de la siguiente forma:

Hasta $46°630.000 1,5%

Mas de $46°630.000 y hasta $104°916.000 2,5%

Mas de $104°916.000 3,5%” (Portafolio, 2018)
Otro factor politico son las condiciones en Colombia para conducir un carro legalmente,

segun la ley del Ministerio de Transporte en Colombia (Articulo 19 del CNT)

“Las condiciones para obtener la licencia de conduccién son:
- Para vehiculos particulares:
 Saber leery escribir.
« Tener 16 afios cumplidos.
« Aprobar un examen tedrico-practico o llevar un certificado de aptitudes en conduccion
otorgada por un centro de ensefianza automovilistica aprobada por el Ministerio de
Transporte.
« Certificado de actitud fisica, mental y coordinacion motriz para conducir otorgado por
un centro de reconocimiento para conductores (CRC). Este examen incluye pruebas para
demostrar la agudeza y campo visual, capacidades de visidn y orientacion auditiva, tiempos
de reaccion y recuperacion al encandilamiento, capacidad de coordinacion entre la
aceleracion y el frenado, la coordinacion integral motriz del conductor y la discriminacion

de colores. El costo de este examen varia segun la ciudad donde se practique.
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-Para vehiculos de servicio publico:

Los mismos requisitos enumerados anteriormente, a excepcion de la edad minima que sera

de 18 afios cumplidos y de los examenes tedrico-practicos, de aptitud fisica y mental o los

certificados de conduccion expedidos, que estaran referidos a la conduccion del vehiculo

de servicio publico.

En la Secretaria de Movilidad de Medellin el costo de expedicion de la licencia de

conduccion por primera vez es de $59.000” (Secretaria de Movilidad de Medellin, 2015).

Factor Economico

Es dificil anticiparse a los problemas que puedan derivar crisis econdémicas, sin embargo,
en un mundo donde los problemas que afrontamos son los de la inflacion, que a su vez hacen
encarecer los productos de uso constante, no estamos exentos de una crisis econdémica, donde el
consumidor no tenga dinero para pagar los gastos; entonces se puede deducir que una posible causa
de problemas econémicos es la falta de dinero o una inflacion haciendo que los productos o
servicios ofertados sean costos para el consumidor.

Factor Socio-Cultural

Determinar los gustos de las personas es un tema complejo debido a las diferencias entre
las personas, esto va desde las creencias, la religion y la cultura, sin embargo se pretende llegar al
cliente de una forma eficiente, donde nos permita conocer sus gustos y asi brindar un servicio con
calidad, para ello existen los buzones donde se pueden hacer los respectivos reclamos y proceder
a corregir de acuerdo a las necesidades de los clientes, cabe resaltar que no a todos se puede
complacer porque es complejo debido a la cantidad de personas que ingresan a las instalaciones de
servicio de lavado, sin embargo, con esta estrategia se quiere suplir una necesidad que es la de darle
al cliente la suficiente confianza y de esta manera poder prestarle un servicio donde se sienta a

gusto con lo ofertado. Un tema bastante sonoro en la actualidad es la de hacer un uso razonable de
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los recursos y para ello queremos estar a la vanguardia, de ahi que se pretende hacer uso de los
insumos que son amigables con el medio ambiente. Esto es una tendencia que a la larga la debemos
hacer nuestra, pues se requiere que los sistemas cambien a hacer usos responsables de los recursos.
En la actualidad hay un incremento en la compra de vehiculos, siendo los jovenes los que estan
efectuando la compra a mayor cantidad, esto es un punto positivo para un lavadero de carros,
ademas, hay que tener en cuenta que muchas personas de ciudades cercanas a Rionegro se estan
mudando a dicha ciudad.
Factor Tecnoldgico

No se es ajeno a los cambios que consigo trae la tecnologia, queriendo ser participes de
ello, implementando sistemas de mejora y reutilizacion de las aguas, asi como de maquinaria, que
permita ahorrar en el maximo las cantidades de uso, siendo eficientes en el recurso hidrico; otro
item que cambia es el uso de agentes o jabones amigables con el medio ambiente, se cree que es
indispensable tener este tipo de insumos, los cuales permitan ser mas eficientes evitando la
contaminacion y el derroche, debido a los anteriores factores, se plantea estar en constante
innovacion, de este modo, aportar a lo que la sociedad busca y es la prevencion y conservacion del
habitad natural.

Factor Ecoldgico

Es muy importante acogerse a las normas vigentes que rigen el consumo de los productos
necesarios para el desarrollo de la actividad, para ello estan las politicas ambientales del organismo
regional Cornare y de las politicas de la Camara de Comercio del Oriente Antioquefio, éstas
determinan un consumo minimo y maximo de agua, asi se evita el derroche en este recurso, ademas
de implementar sistemas que permitan la canalizacion de las grasas y separacion de la arena, las
cuales son desprendidas de los vehiculos lavados. Cabe resaltar que esto permite tener mejoras en

los sistemas de alcantarillado y en una posible reutilizacion del agua.
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Factor Legal

Como es mencionado en los anteriores factores, es importante acogerse a las normas que
hay vigentes y que rigen los temas ambientales y mercantiles, permitiendo un desarrollo equitativo
en la comunidad, haciendo de ello una empresa responsable y con calidad humana, donde impere
el medio ambiente y los recursos naturales de la sociedad que son para el disfrute de todos. Las
normas son muy claras, para ello Cornare pone a disposicién la manera en como debe ser
implementada la planta fisica donde se pueda hacer uso eficiente del agua y demas normas
ambientales que rijan el consumo. Las principales normas o leyes para seguir son las impuestas por
instituciones como Cornare (ambiental), y las normas de industria y comercio.

Analisis Interno
Poder de negociacion de los clientes

Debido a que el servicio esta dirigido a una gran poblacion, como lo son la comunidad de
la Universidad Catolica de Oriente y habitantes del sector. Los precios se establecen por un
promedio de los ofertados por la competencia, los precios mas atractivos oscilan entre 15.000 a
25.000. Los precios se establecieron segun estudio de campo (véase Tabla 1).

Poder de negociacion de los proveedores

Hoy en dia existe una gran cantidad de proveedores como: Comercializacion S.A.S,
Simoniz S.A., Menguiar’s, entre otros que brindan los insumos suficientes y diversidad de
productos para el mantenimiento de los vehiculos, ademas, existen empresas que venden sus
productos a otras empresas via online, esto hace mas facil la compra de insumos necesarios para la
implementacion del lavadero, los insumos principales son: shampoo y servicios publicos (agua y

luz).
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Amenaza de nuevos competidores entrantes

Los competidores principales cerca de la Universidad Catolica de Oriente son: el lavadero
de Autolarte, el de la bomba Zeuss y el lavadero del centro comercial San Nicolas; sin embargo,
ninguno de ellos estd muy cerca de la universidad, tampoco tienen como objetivo el pablico de la
universidad o personas que viven en el sector. No obstante, el sector objetivo es un lugar atractivo
para un lavadero de carros y cabe la posibilidad de que una empresa nueva llegue al sector y monte
un establecimiento.

Amenaza de productos sustitutos

La Unica amenaza para los lavaderos de carros son las personas que no llevan a lavar su
carro, sino que lo lavan en sus casas, es decir, con balde, trapo, jabén o hidrolavadora, pero hoy en
dia la agenda apretada de las personas los lleva a tener menos tiempo para hacerle aseo a sus carros,
por esto acceden a llevarlos a un lavadero, porque alli se les presta méas atencion a los detalles, y
sus carros quedan mas limpios por mas tiempo.

Rivalidad entre los competidores

Entre los lavaderos de carros no existe una rivalidad marcada, debido a que cada uno de
ellos tienen sus clientes o prestan un servicio en especifico, hay lavaderos que ofrecen mas servicios
ademas del lavado, ofrecen lubricacién, brillada, encerada, polichada o mantenimiento del carro,
esto los hace ser mas costosos o exclusivos, hay otros que solo ofrecen el lavado sencillo, esto los
hace ser mas econdmicos, dichos lavaderos son la competencia principal, porque el plan de negocio
estd pensado para un lavadero de carros que preste un servicio de calidad, pero a un precio

econémico.
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Andlisis de la demanda
Se tomaron como muestra personas de 18 a 45 0 mas afios, se incluyen estudiantes y
empleados de la Universidad Catdlica de Oriente, ademas, se les preguntd a personas que viven en

el sector, éstas fueron las conclusiones:

¢HACE USO DE LOS LAVADEROS DE VEHICULOS?

No
16%

Si
84%

Figura 2. ¢Hace uso de los lavaderos de vehiculos?

Fuente: propia de autor

Es importante saber la opinidn de los usuarios acerca del uso que ellos hacen con los demas
lavaderos de vehiculos, de esta manera, brindan informacion para el desarrollo del plan de negocio,
dado que la mayoria de las personas llevan sus vehiculos para que a estos se les preste el servicio

de lavado.



23

FRECUENCIA CON LA QUE LLEVA A LAVAR SU VEHICULO

Semanalmente

26%

Mensualmente
24%

Quincenalmente
39%

Figura 3. Frecuencia con la que lleva a lavar su vehiculo

Fuente: propia de autor

Sea por estética 0 aseo, muchas de las personas encuestadas, coinciden con la importancia
de tener sus vehiculos limpios, ello también habla de la personalidad de cada uno; si bien, el 35%
de las personas encuestadas no ponen mayor atencion a los vehiculos, si hay un gran nimero
representado en un 65% (véase Figura 3) de las personas, las cuales expresan que es importante

tener limpio el vehiculo.

NIVEL DE SATISFACCION, RESPECTO AL SERVICIO PRESTADO POR
SU LAVADERO DE VBEJI-(l)I'CULOS FRECUENTADO

2%

Medio
36%

Alto
62%

Figura 4. Nivel de satisfaccion, respecto al servicio prestado por su lavadero de vehiculos

frecuentado

Fuente: propia de autor
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El servicio de lavado de vehiculos presenta un gran nivel de personas no satisfechas con el
mismo, debido a diversos factores, los cuales hacen que las personas opten por cambiar el
proveedor del servicio, sin embargo, quedan los vacios que generan el cambio hacia otros
lavaderos. EI 38% (véase Figura 4) de las personas encuestadas expresaron alguna incomodidad en
dicho servicio, este es un porcentaje grande, que puede representar pérdidas en el sector servicios,
esto debido a las malas administraciones y abusos por parte de quienes los ofrecen. Por ello, es
importante atender al cliente de la mejor manera, dado que, ellos siempre tendran la razén, de esta
manera se puede mejorar la atencion y el servicio; si se falla se debe presentar disculpas y prestarle

un mejor servicio.

RANGO DE DINERO QUE USUALMENTE GASTA O
ESTARIA DISPUESTO A GASTAR POR EL SERVICIO
DE LAVAR SU VEHICULO

30.000-45.000

12% 10.000-15.000
28%

20.000-25.000
59%

Figura 5. Rango de dinero que usualmente gasta o estaria dispuesto a gastar por el servicio
de lavar su vehiculo

Fuente: propia de autor
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Debido a que la mayoria de las personas prefieren un servicio cdmodo, se acopla a lo
referente de precios en comparacion con los demas prestadores del servicio de lavado de vehiculos,
asi, es posible determinar cobmo entrar al mercado y poder ser competitivos con la oferta del
mercado. Quienes prefieren un lavado sencillo tendran un precio cdmodo a su bolsillo, el cual se

puede acomodar con los rangos que se ponen de referencia en la grafica (véase Figura 5).

ENUMERE DEL 1 AL 5 EL iTEM A SATISFACER QUE
CONSIDERA MAS IMPORTANTE CUANDO LLEVA A
LAVAR SU VEHICULO

Precio

Seguridad 20%

27%

Tiempo de entrega
13%

Figura 6. Enumere del 1 al 5 el item a satisfacer que considera mas importante cuando lleva
a lavar su vehiculo

Fuente: propia de autor

Es importante para quienes quieren prestar el servicio de lavado de vehiculos, poner
atencion a los items que se muestran en la grafica, donde se entregue un servicio que genere
satisfaccion al cliente. Si se promete una hora de entrega, ésta debe de cumplirse, en ello se genera
la calidad y cumplimiento del servicio, todo esto hace que el cliente desee volver a dicho lavadero

de vehiculos.



26

OPCION DE LAVADO PREFERIDA

Lavado en seco
27%

Con hidrolavadora
73%

Figura 7. Opcién de lavado preferida

Fuente: propia de autor

Esta grafica, ayuda a determinar cuél es la mejor opcion de lavado de vehiculos para los
clientes; dado que con la hidrolavadora se hace un lavado mas profundo y de mayor limpieza,
ademas, al cliente le gusta un lavado completo de todas las partes externas, sin dejar de lado un
importante grupo de personas que hacen uso del lavado en seco. Entonces, el fuerte para el plan de

negocio es ofrecer el lavado con hidrolavadora.
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¢CONSIDERA INTERESANTE LAVAR SU VEHICULO
CON PRODUCTOS AMIGABLES CON EL MEDIO
AI\(IBIENTE?

5%

Si
95%

Figura 8. ;Considera interesante lavar su vehiculo con productos amigables con el medio
ambiente?

Fuente: propia de autor

Con la informacién de la importancia en el uso de materiales amigables con el medio
ambiente, queda demostrado el interés del consumidor en contribuir con el uso de agentes
biodegradables, los cuales no representen contaminacion a las fuentes hidricas y a la fauna que nos
rodea, por ello es importante tener en cuenta en el plan de negocio el uso de materiales

biodegradables los cuales no afecten el medio ambiente.
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¢LE INTERESA UN LAVADERO DE VEHICULOS
CERCANO A LA UNIVERSIDAD CATOLICA DE

ORIENTE?

No
13%

87%
Figura 9. ¢Le interesa un lavadero de vehiculos cercano a la Universidad Catdlica de
Oriente?

Fuente: propia de autor

La comunidad uconiana da a conocer la importancia de un lavadero de vehiculos cercanos
a la universidad (véase Figura 9), resaltando que es un proyecto innovador y que permitira a los
usuarios de dicho lavadero hacer otras tareas. En conclusién, es importante desarrollar el proyecto
de lavado de vehiculos cercano a la Universidad Catolica de Oriente. Esto es una oportunidad de

emprendimiento y una idea de negocio atractiva para realizar.
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¢MOTIVO PRINCIPAL POR EL CUAL USTED
LLEVARIA SU VEHICULO A LAVAR A UN LAVADERO
CERCANO A LA UNIVERSIDAD CATOLICA DE
ORIENTE?

Comodidad
24%

Tiempo
48%

Cercania
27%

Figura 10. ;Motivo principal por el cual usted llevaria su vehiculo a lavar a un lavadero
cercano a la Universidad Catdlica de Oriente?

Fuente: propia de autor

Partiendo del tiempo, como lo expresan las personas, es para muchos lo mas importante,
pues se puede aprovechar haciendo otro tipo de actividades las cuales no se tenian planeadas, la
cercania va de la mano con el tiempo, ya que mientras estan en la Universidad haciendo sus

actividades, pueden dejar el carro lavando.



Tabla 1. Analisis de la competencia

Analisis de la competencia

30

ESTABLECIMIENTO PLANTA FISICA PRECIO HORARIO DE  PRACTICAS UBICACION PROMEDIO
(ESTRUCTURA) ATENCION AMIGABLES DE DIA
CON MA

Car Wash No tiene un sistema Entre Lunes a Usan productos  Cerca de 25a30
efectivo de lasaguas  $24.000 y sébados de amigables conel  Jumbo vehiculos
residuales, ya que se ~ $29.000 7:00am a5:00 medio ambiente
observa que el agua pmy y ofrecen el
usada se represa en el domingos de lavado en seco.
sistema de rejillas. Es 8:00 am a 3:00
bastante resbaloso por pm.

cuenta de las grasas.
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ESTABLECIMIENTO PLANTA FISICA PRECIO HORARIO DE  PRACTICAS UBICACION PROMEDIO
(ESTRUCTURA) ATENCION AMIGABLES DE DIA
CON MA
Splash Tiene un sistema de $17.000 El lavado en Centro 20 vehiculos
drenaje muy eficiente. seco es bastante  comercial con cita
A pesar del espacio usado donde se  San Nicolas. previa

limitado lo optimizan

al maximo

pasa un primer
lavado con
hidrolavadora
para retirar la
mayor cantidad
de polvo. El
consumo del
agua lo regulan
mediante un

contador.
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ESTABLECIMIENTO PLANTA FISICA PRECIO HORARIO DE  PRACTICAS UBICACION PROMEDIO
(ESTRUCTURA) ATENCION AMIGABLES DE DIA
CON MA

Pipe Cars Se observa que los Desde Lunes a El lavado es todo Cerca al 12 vehiculos
desagties estan bien $18.000 hasta viernes de 7:30 con estadio de con cita
disefiados y las $24.000 ama 6:00 pm, hidrolavadora, Rionegro previa
rampas usadas para el los sdbados de  no se usa el
lavado son de 7:30 am a 5:00 lavado en seco.
concreto. pm

Las Vegas La estructura fisicaes  $17.000 Lunes a lunes A diferenciade  Cercade la 14 vehiculos
pequefia, pero tiene de 7:30 am los anteriores Universidad
dos rampas de 6:00 pm lavaderos Catolica de
concreto para el mencionados,a  Oriente,
lavado. éste le hace falta frente al

los desaguies o Vivero.

rejas que se
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ESTABLECIMIENTO PLANTA FISICA PRECIO HORARIO DE  PRACTICAS UBICACION PROMEDIO
(ESTRUCTURA) ATENCION AMIGABLES DE DIA
CON MA
notan en Pipe
Cars y en Zeuss.
Zeuss Hay una barra De $23.000  Lunesa Un canal de Cercadela 10 vehiculos
hidraulica que en adelante sabados de rejillas que Universidad
permite elevar los 7:30am a 5:00 conduce las Catolica de
vehiculos facilitando pmy aguas con grasas  Oriente, en la
su lavado domingos de para ser limpiado bomba Zeuss
9:00am a 4:00 cadaocho diasy (cuatro
pm un pozo donde esquinas)

cae la arena de

los vehiculos.

Fuente: propia del autor
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Como parte del estudio de campo, se analizaron los competidores directos presentes en la
zona, Yy los resultados demuestran que al igual que en el resto de la ciudad de Rionegro no existe
un lugar que ofrezca un servicio rapido, eficiente y que cuente con buen horario para los
estudiantes, empleados y personas que viven al alrededor de la Universidad Catolica de Oriente, a
pesar de que se encuentran en operacion empresas como Splash, Zeuss, Las Vegas, Car Wash y
Pipe Cars. A continuacion, se detallan los servicios, el precio y algunas observaciones sobre cada
una de las entidades, las cuales son nuestra competencia en la zona.

e Pipe Cars. Esta ubicado en la carrera 50 N° 43? — 47, Rionegro-Antioguia, sus precios
empiezan en dieciocho mil pesos ($18.000). Entre su portafolio de servicios utilizan agua caliente
para enjuagar los automdviles. Segun los operarios consultados, en el establecimiento se lavan en
promediol2 vehiculos con cita previa, para lo cual utilizan trapos con los que lavan a mano y con
mangueras de agua a presion.

Horarios para prestar los servicios: de lunes a sdbado de 7:30 a.m. a 6 p.m.

Los operarios cobran dos (2) mil pesos adicionales para realizar el lavado a camionetas y
camperos.

e Splash. Esta ubicado en el centro comercial San Nicolas, sus precios oscilan desde
diecisiete mil pesos ($17.000) en adelante, atienden aproximadamente 20 vehiculos; estos deben
tener una cita previa. El lavado que ofrecen es rapido y su fuerte es el lavado en seco, usando
mangueras de alta presion y pafios con microfibras para el respectivo lavado en seco.

e Zeuss. Esté ubicado en la bomba Zeus, cercana a la Universidad Catolica de Oriente, sus
precios oscilan desde veintitrés mil pesos ($23.000) en adelante, con atencién aproximada de 10
vehiculos diarios. Su estructura fisica es muy buena a pesar de que no es un lavadero cerrado, solo

tiene techo, pero no cubre las partes laterales del lavadero. El sistema de drenaje es de resaltar
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debido a los cuidados que tiene para con el medio ambiente, haciendo separacion de los residuos
que contaminan.

e Las Vegas. Este lavadero se encuentra ubicado frente al vivero de la Universidad
Catdlica de Oriente, los precios son de diecisiete mil pesos ($17.000) en adelante, con capacidad
de atencion de 14 vehiculos diarios, la estructura fisica no es la mejor, dado que al ingresar a este
local se debe pasar por huecos y piedras, los cuales pueden perjudicar el lavado del vehiculo.

e Car Wash. Este lavadero se encuentra ubicado entre la clinica Sura y Jumbo en la via
hacia Llano Grande. El precio parte de veinticuatro mil pesos ($24.000) en delante, con capacidad
de atencion aproximada de 25 a 30 vehiculos diarios. La estructura fisica llama la atencion, pues
el sistema de desagtle se estanca facilmente y no se nota una respectiva separacion de los residuos,
como lo son las grasas que se desprenden de los vehiculos, aparte que el piso es bastante
resbaladizo; es de abonar que los productos usados por este lavadero son biodegradables.

Anélisis del Sector

“De acuerdo con la distribucion del sector servicios en el afio 2015, se pudo evidenciar que

la participacion de los subsectores en dicho afio es similar a la participacion promedio de

los ultimos cinco afios, el subsector comercio represento el 68,16% del total del sector, el
subsector hoteles, restaurantes, bares y similares el 23,22% y por Gltimo el subsector

mantenimiento y reparacion de vehiculos automotores; reparacion de efectos personales y

enseres domésticos representd 8,75%” (DANE, 2015).

El sector de comercio, especificamente la clase transporte, almacenamiento y
comunicaciones, es un sector que cuenta con oportunidades sobresalientes para el mejoramiento y
expansion de las empresas que le conforman; es un sector que se puede beneficiar en gran medida

con los Tratados de Libre Comercio, que ha firmado Colombia en los Gltimos afios, pues estos les
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favorecen en el proceso de tecnificacion de maquinaria para el proceso de mantenimiento y
reparacion de vehiculos. Estos tratados afectan las ventas de las empresas comercializadoras de los
bienes terminados (vehiculos) y bienes intermedios (utilizados en la fabricacion y ensamble de
vehiculos). Aunque hay altos beneficios para este sector, opciones de crecimiento y posibles
situaciones favorables, también se encuentran algunas debilidades importantes como es el escaso
conocimiento de las nuevas tecnologias, baja informacién en temas empresariales y la poca
infraestructura con la que cuenta el pais para el movimiento vehicular, en donde para las pequefias
empresas que le conforman. Las fortalezas del sector se localizan en el valor agregado que cada
empresa personaliza a los clientes (en el caso de la pequefia y mediana empresa); precios
competitivos y generacion de valor con servicios complementarios (DANE, 2015).

Hoy en dia no se puede pensar en solo lavar el carro al cliente, es necesario brindarle un
servicio de calidad, implementando procesos innovadores como lo puede ser el lavado a domicilio,
lavado en seco, lavado a vapor o utilizar un proceso de lavado lineal, en esta era moderna los
negocios con un alto valor agregado e ingeniosos son los que tienen ventaja sobre los otros que
siguen trabajando de la manera mas tradicional y conservadora.

Existen métodos de lavado de carros innovadores, no s6lo por brindar un excelente servicio,
es decir que el carro quede muy bien lavado, sino también que el cliente se sienta comodo, un
ejemplo de esto puede ser el lavado a domicilio, o que la empresa de lavado recoja el carro donde
el cliente lo solicite y después de realizar el servicio se le devuelva el carro al cliente en el lugar
que éste lo pida.

Ademaés de pensar en el cliente y en el servicio de alta calidad, se debe tener en cuenta la
importancia de un negocio amigable con el medio ambiente, los lavaderos de carros tradicionales

se caracterizan por desperdiciar una alta cantidad de agua, esto es un dafio al medio ambiente,
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también se puede entrar en sanciones o sellamiento del negocio por las autoridades ambientales
competentes, cuyo caso en el oriente antioquefio es Cornare.

Un gran ejemplo de la posibilidad de tener un negocio rentable y al mismo tiempo amigable
con el medio ambiente es la empresa en Bogota llamada Zero Car Wash, esta empresa emple6 un
método de lavado usando biopolimeros que capsulan un polvo, por lo cual el lavado es en seco, lo
maximo que emplea Zero Car Wash para lavar los carros es dos litros de agua, lo cual es muy poco

comparado con los métodos de lavado tradicionales (EI Espectador, 2017)

MATRIZ DOFA (DEBILIDADES, OPORTUNIDADES, FORTALEZAS Y AMENAZAS)

Tabla 2. Matriz DOFA

MATRIZ DOFA

DEBILIDADES ¢ Falta de capacitacion a los empleados

e Poca experiencia en la industria de auto lavado
OPORTUNIDADES e Buena imagen institucional

e Alta circulacion de vehiculos en la zona

e Optimismo por parte de la comunidad de la zona ante la

propuesta de negocio

FORTALEZAS e Agilidad para la atencién del cliente

e Amabilidad en el servicio

e Sencillez

e Compromiso con los clientes
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AMENAZAS e Aumento de la competencia del mercado.
¢ Disminucion de la cantidad de carros circulantes en la zona.
e Poca innovacion.
e Factores socioculturales, econdmicos, naturales vy
tecnoldgicos.
¢ Productos de baja calidad.

e Mala atencion al cliente.

Fuente: propia del autor

Adaptacién (Debilidades-Oportunidades)
e Poner en marcha la idea de negocio
e Conseguir equipo de trabajo capacitado.
e Promocionar el servicio.
e Contar con el capital en mano para poner en marcha el proyecto.

e Buscar estrategia de penetracion en el mercado.

Tener informacidon de diferentes proveedores en lista, con precios econémicos para los

insSumMos necesarios.

Entrar al mercado con precios competitivos.

Creacion de las areas administrativas y contables

Llevar la contabilidad dentro de la empresa.

Tener un buen control de los recursos de la empresa.

Implementar una estrategia de precio para el servicio de acuerdo a la utilidad y los costos

fijos totales.
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e Implementar el area administrativa.
o Disefar un marketing para que el servicio sea mas atractivo para el cliente.
Resistencia en el mercado (Debilidades-Amenazas)

= Desarrollar estrategias que ayuden a disminuir los riesgos.

e Capacitar a los trabajadores.

e Implementar un servicio mucho mas rapido que el de la competencia.

e Analizar a la competencia en cuanto a los precios y tiempo de demora para entregar el
automovil lavado.

e Darles valor agregado a los servicios.

e Desarrollar servicios muy atractivos y que sean dificiles de copiar para la competencia.

e Realizar estudios para analizar a los consumidores y poder desarrollar ideas que sean
atractivas para ellos.

e Desarrollar estrategias para hacer frente a las amenazas de imitacion de nuevos
competidores.

e Implementar nuevos servicios.

e Expandir el mercado.

Empuje (Debilidades-Amenazas)

e Realizar promociones de ventas.

e Reforzar toda la red de redistribucion dentro de la compariia y fuera de la compaifiia.

e Buscar distribuidores mas eficaces con productos novedosos y nuevos.

e Disefiar nuevos servicios para ofrecer.

e Aumentar una tasa de penetracion para que los clientes actuales recurran a nosotros con

mas frecuencias por medio de nuevos servicios.
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e Incrementar la publicidad y promocién de los servicios.
Escudo (Fortalezas-Amenazas)
e Se contratara personal con conocimientos para implementar un buen servicio.
e Se exigira mucha responsabilidad por parte de los técnicos para el cumplimiento exacto
a la hora de entregar el vehiculo.

e Se atenderd al cliente muy respetuosa y amablemente.

SEGMENTACION

Tabla 3. Segmentacion

DEMOGRAFICAMENTE GEOGRAFICAMENTE CONDUCTUALMENTE
Hombres y mujeres que Personas que habiten el Personas que acostumbran a
posean vehiculo territorio nacional tener su vehiculo limpio
A partir de los 16 afios Personas del departamento de  Quienes no acostumbran a

Antioquia, especificamente de lavar su vehiculo ellos

la region del oriente mismos

Personas de cualquier razao  Personas del municipio de Hombres y mujeres de

etnia Rionegro, especificamente del cualquier religion, orientacion
sector de la Universidad sexual e inclinacién politica

Catdlica de Oriente
Usuarios de la Universidad Personas que transitan cerca  Personas que les gusta tener
Catolica de Oriente, de la Universidad Catdlica de  su vehiculo limpio y aseado

compuesta por empleados, Oriente
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DEMOGRAFICAMENTE GEOGRAFICAMENTE CONDUCTUALMENTE

profesores, estudiantes y
todas las personas que hacen

parte 0 uso de la institucion

Fuente: propia del autor

MARKETING MIX
Producto
El nombre del lavadero es “CM WASH?”, la C hace referencia al apellido del socio Juan
Carlos Ciro, y la M hace referencia al nombre del socio Mateo Villegas y WASH que significa

lavar en inglés.

CM WASH
= ©

Figura 11. Logo de CM Wash

Fuente: propia del autor
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Precio

Los precios ofertados seran:

A) Lavado Basico

- $17.000: carros pequefios 0 medianos (automoviles).

- $25.000: carros grandes (camionetas, 4x4, de troque grande).

Estos precios se determinaron al realizar el estudio de campo por varios lavaderos de carros
de la ciudad de Rionegro (véase Tabla 1), los precios que la competencia oferta esta en el promedio
de 17.000 a 25.000, la diferencia de los precios de carros pequefios y grandes estad compuesta por
el gasto de insumos y tiempo necesarios para lavar el carro, en un carro pequefio se gasta menos
tiempo, agua y jabdn para lavarlo, en un carro grande se gasta mas cantidad de dichos recursos.

B) Servicios Adicionales

Embetunada: Carro pequefio: $3.000.

Carro grande: $5.000.

- Lavada del motor: Carro pequefio: $10.000
Carro grande: $15.000.

- Lavada de Interior: Carro pequefio: $10.000.
Carro grande: $15.000.

- Lubricada: Carro pequefio: $15.000
Carro grande: $20.000

- Brillada: Carro pequefio: $10.000
Carro grande: $15.000

Plaza
Terreno ubicado al frente de la Universidad Catolica de Oriente, especificamente al lado de

la cancha sintética de la Universidad.
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El lote constard de 40 metros de largo por 8 metros de ancho; en esta area se da una
subdivision de una oficina y un bafio, para lo cual cada uno mide ocho metros cuadrados y tres
metros cuadrados respectivamente. La oficina se encuentra adaptada para tener escritorios con sus
respectivas sillas, computadora, buena iluminacion, impresora, y los archiveros donde se guardara
toda la documentacion de la empresa.

Promocion

El medio mas utilizado seréd el electronico, utilizando las redes sociales como canal
principal, (Facebook Instagram, Twitter, YouTube), paginas como “Asobuitres UCO” en
Instagram, la cual fue creada por estudiantes de la Universidad, las paginas de Facebook de la
Universidad y Twitter, ademas se anunciara via radial en la emisora de la Universidad “Sinigual
Fm” frecuencia 93,3 Rionegro. Otra forma efectiva de dar a conocer el lavadero es entregando
volantes a las personas que ingresan y salen de la universidad, también a las personas que viven o

transitan por el sector.

ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO

La estrategia de posicionamiento consiste en convertir el lavadero CM Wash en un
establecimiento reconocido en Rionegro y el Oriente Antioquefio, para asi atraer todo tipo de
clientes de la ciudad de Rionegro y de los municipios aledafios, por lo tanto, el objetivo principal
es fidelizar a los usuarios de la universidad, para que ellos mediante el llamado “voz a voz” den a
conocer el lavadero. Ademas, se realizaran promociones para los clientes fieles, encimando
aromatizantes a las personas que lleven a lavar el carro mas de una vez a la semana, por cada tres
lavadas se encimara una limpieza del motor, por cada dos lavadas se encimara una embetunada de

las llantas, por cada 10 lavadas se realizard una lubricada o brillada del carro.



PLAN DE IMPLEMENTACION

Tabla 4. Plan de Implementacion
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ACTIVIDAD DONDE SE RESPONSABLE FECHA DE
IMPLEMENTA CUMPLIMIENTO
Constitucion de la Interno Asociados y 4/02/2019
empresa administracion
Andlisis de mercado  Externo Area de ventas 23/02/2019
Caélculo de costos Interno Administracion y 13/06/2019
ventas
Disefo de estructura  Externo Ingenieria civil 17/10/2019
Seleccion de personal  Interno Administracion 11/12/2019
Capacitacion de Externo Administracion 20/01/2020
personal
Compra de insumos Interno Administracion 23/01/2020
Creacion de politicas  Interno Asociados 28/11/2019
Establecer los Interno Administracion 12/12/2019
Servicios por prestar
Generar formatos de  Externo Administracion 17/12/2019
afiliacion
Canales de Externo Administracion 20/01/2020

promocion (redes

sociales)

Fuente: propia del autor
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PLAN FINANCIERO

El plan financiero se realizo en base a la cotizacion de insumos y materiales necesarios para
poner en marcha el lavadero de carros en un lote cercano a la Universidad.

El proveedor de insumos es “K Comercializacion S.A.S”. Todos los datos y costos fueron
consultados en el mercado y via cotizaciones. El costo del agua y de la luz se consulté a la alcaldia
municipal de Rionegro.

Los demaés datos fueron consultados en paginas estatales, por ejemplo, el salario minimo
legal vigente, las prestaciones sociales, los impuestos, la inflacion y demas datos necesarios para
la elaboracion de los calculos de costos operativos, ingresos por ventas y demas gastos tenidos en
cuenta en el plan financiero. Los calculos se realizaron gracias a la plantilla creada por el profesor
Mauricio Reyes Giraldo, docente de tiempo completo de la Universidad EAN, donde es

coordinador del nucleo de emprendimiento.

[ UNIVERSIDAD

CLICK PARA INICIAR

Desarrollado por: Esp. Mauricio Reyes Giraldo.

Docente de Tiempo Completo Universidad EAN.
coordinador Nicleo de imiento. FED Universidad -EAMN.

contacto: dmreyes@ean.edu.co

Figura 12. Portada de plantilla financiera

Fuente: propia del autor
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Tabla 5. Proyeccion de ventas del plan de negocio

Digite el nombre de 5u plan de Negodio.

Lavado basico 1

Lavado basico 2

Lavado basico 1

A 19%|

orcentaje de crecimiento en ventas No aplica 50% 0% 0% 0%
antidades avender en el semestre 1 1 1 1 1
antidades avender en el semestre 2 960 1.440 1.440 1.440 1.440
JTAL UNIDADES PRODUCIDAS 1.920 2.880 2.880 2.880 2.880)
recio de venta $ 17.000 | § 17.510 | § 18.035 | § 18.576 | § 19.133

Lavado basico 2

A 19%)]

srcentaje de crecimiento en ventas No aplica 100% 0% 0% 0%
antidades avender en el semestre 1 5 5 5 5 5
antidades avender en el semestre 2 480 960 960 960 960
JTAL UNIDADES PRODUCIDAS a60 1.920 1.920 1.920 1.920
recio de venta ] 25,000 § 25,760 | § 26523 | § 2739 | 8 28.139

Fuente: Externa (Plantilla propiedad de Mauricio Reyes Giraldo)

Las proyecciones de venta se realizaron teniendo como promedio en el afio cero, un nimero
de lavadas 15 diarias, 10 para carros pequefios 0 medianos (lavado bésico 1) y cinco para carros
grandes (lavado basico 2), el precio de venta se establecid segun estudio de campo realizado (véase

Tabla 5).
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Tabla 6. Ventas totales Producto 1

5 YENTAS TOTALES DEL PRODUCTD { { { { 0 0
3 TOTAL VENTAS ANUALES 260 § 30640000 4400 4 J0060.6001 4800 § 102.864.360
] TOTAL IMPUESTD OE IvA: 11751600 Ram0T 34 4
[ TOTAL VENTAS NAS VA § oA § fmim § a0

Fuente: Externa (Plantilla propiedad de Mauricio Reyes Giraldo)
Costos de Lavado
Ademas de los insumos y materiales necesarios para lavar el carro, se carga un costo de

mano de obra directa. En la siguiente tabla se muestra el costo de mano de obra directa

Tabla 7. Costos totales anuales

17.962.488,00 27.752.043,96 28.5084.605,28

Fuente: Externa (Plantilla propiedad de Mauricio Reyes Giraldo)

Tabla 8. Materia prima e insumos

MATERIA PRIMA E INSUMOS

Agua Metros cibicos 486,00 436,00

Shampoo Tarro /19 Litros I 13,50 13,50
Tarro de glicerina ] 3,00 3,00

cepillos para untar betin Cepillo d 6,00 8,00

Acople Rapido Acople rapido d 1,50 1,50

Fuente: Externa (Plantilla propiedad de Mauricio Reyes Giraldo)



Tabla 9. Costo unitario de materia prima e insumos
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0,1687500 239175 2 360,50
0,0046875 82 400,00 84.872.00
0,0010417 82 400,00 84 872,00
0,0020833 8.240,00 848720
0,0005208 20.600,00 21.218,00
Fuente: Externa (Plantilla propiedad de Mauricio Reyes Giraldo)
Tabla 10. Costos indirectos de fabricacion
2020 2021 2022
COSTOS INDIRECTOS (cif)
: Consumo en §
Luz Mensual 12,00 18,00 18,00
Unidad de Dulce
Dulce Abrigo abrigo 18,00 27,00 27,00
Betiin Tarro de Betiin 6,00 9,00 9,00
Spray Betin Tarro de Spray Betiin 6,00 9,00 9,00
Gel llantas Tarro de Gel llantas 3,00 4,50 4,50
Cepillos Fuller 3 Cepillos 2.00 3,00 3,00
J Mangueras J Mangueras 0.25 0,38 0,38
Fuente: Externa (Plantilla propiedad de Mauricio Reyes Giraldo)
Tabla 11. Costos totales anuales
TOTAL MATERIA PRIMA E INSUMOS 3.305.800,00 5.958.704,50 6.137.465,64
TOTAL MANO DE OBRA 17.962.488,00 64.754.769,24 66.697.412,32
TOTAL COSTOS INDIRECTOS 3.200.246,00 5.768.443 42 5.941.496,72
TOTAL COSTO DE PRODUCCION 24.468.534,00 § 76.481.917,16 78.776.374,67

Fuente: Externa (Plantilla propiedad de Mauricio Reyes Giraldo)
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Tabla 12. Costos unitarios variables

Wateria Prima e Insumos 860,89 886,71 933
. Mano de obra 9,355,46 1445419 14.887,82
Lavado basico 1 Costos Indirectos de Fabricacion
11.049,75 §  16.685,28
Materia Prima e Insumas
. Mano de obra - 10.272.25 10.850,42
Lavado basico 2 Costos Indirectos de Fabricacion 1.666,79
338857 § 276248 § 2344535

Fuente: Externa (Plantilla propiedad de Mauricio Reyes Giraldo)

Se puede evidenciar que casi la totalidad de los costos se lo lleva la mano de obra directa
(véase Tabla 12), dejando muy poco margen de ganancia entre el precio de lavada y el costo
unitario, una estrategia a realizar es aumentar el precio de la lavada o intentar lavar mas carros

grandes al dia, los cuales representan un margen mayor de ganancia por lavada.

Tabla 13. Costos vs Ingresos operacionales

INGRESOS POR LiNEA DE PRODUCTO/SERVICIO E INGRESOS Y5 COSTOS TOTALES CONSOLIDADD

PRODUCTO 2020 2021 2022 2023 2024

Lavado basico 1 6540.000,00 0.428.800,00 940.800,00 438.680,00 03.040,00
Lavado basico 2 4.000.000,00 49.440.000,00 0.924.160.00 452 480,00 4.026.880,00
0
0
0
TOTAL VENTAS ANUALES $ 56.640.000 | $ 99.668.600 | 102.864.960 | 4 109351360 | ¢ 103.123.520

Fuente: Externa (Plantilla propiedad de Mauricio Reyes Giraldo)



Tabla 14. Precio de venta vs Costo de lavado unitarios

PRECIOS DE YENTA UNITARIOS ¥s COSTOS DE PORDUCCION UNITARIO POR LINEA DE

A0S

L avado basico 1

PRECIO DE VENTA UNITARIC
(-] COSTODE PRODUCCION LMITARIO
MARGEN DE CONTRIBUCIEN UNITARID

Lavado basico 2

PRECIO DE WENTA UNITARIC
[-)COSTO DE PRODUCCION UMITARIO
MARGEN DE CONTRIBUCIEN UNITARID

PRFCICOF WYERTA TIMITARIN

5
]
]
]
]
g
[

2020
17.000,0
11.049.7
5.950,25
25.000,0
33888
21.611,43

5 17.510,0
5 16.199.3
5 1.310,70
g 25.750,0
5 227625
§
g

Fuente: Externa (Plantilla propiedad de Mauricio Reyes Giraldo)

El terreno es de propiedad de la Universidad Catdlica de Oriente, los costos tenidos en

cuenta en la inversion se componen de la adecuacion del terreno para prestar el servicio, ademas,

Inversion en Infraestructura

se toman en cuenta los equipos necesarios para la actividad.

Tabla 15. Inversion en Infraestructura

INVERSION EN INFRAESTRUCTURA

Inversion

ANO CERO {Momento de la Inversion inicial)

18.035,0
16.685,3

26.523,0
234453

CONSTRUCCIONES Y EDIFICACIONES Cantidad Valor unitario Valor total
Entablado 1 3000000 3000000
Desague 1 3000000 3000000
Rampa 1 2000000 2000000
0 i
1] i

SUL LML GO T RULLILIL Y |

16000000

16.000.000

COICITACINLMCC

didrolavadora 1 3.000.000
4spiradora 1 3.000.000
=xtintar 1 &0.000
=scritorio 1 300.000
Teléfono 1 100.000

Fuente: Externa (Plantilla propiedad de Mauricio Reyes Giraldo)
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El arriendo del local se refleja asi:

Tabla 16. Capital requerido para puesta en marcha

COSTO O GASTO VAL OR MENSUAL VALOR ANUAL

ARRENDO DEL AREA ADMINISTRATIVA b 1.000.000 | $ 12.000.000

El total requerido para la puesta en marcha del negocio es:

TOTAL REQUERIMIENTO DE CAPITAL PARA EL PLAN DE NEGOCIO 44.748.288

Fuente: Externa (Plantilla propiedad de Mauricio Reyes Giraldo)

ESTADO DE RESULTADOS

Tabla 17. Estado de Resultados

ESTADO DE RESULTADOS 2022
Yentas 56.640.000 99 868.800 102864 860
Devoluciones y rebajas enventas ] ] 1]
Materia Prima, Mano de Obra 24 468 534 76.481.817 TB.T776.375
Depreciacion 1.448.000 1.448.000 1.448.000
12|_ Gastos de Administracion | 12.000.000 | 12.360.000 | 12730800 |
i Industria y comercio 339.840 599213 G17.190
3 Provisiones 11.328.000 19.973.760 20572992

Fuente: Externa (Plantilla propiedad de Mauricio Reyes Giraldo)

Ganancias Totales
Primer Afio; $ 7°055.626
Segundo Afio: $-10°994.090 (pérdida)

Tercer Afo: $-11"280.397 (pérdida)
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Se puede concluir que el proyecto financieramente no es rentable, una de las causas es el
costo de mano de obra directa, la cual se lleva casi la totalidad de la ganancia unitaria por la lavada,
otro factor es el arriendo mensual del terreno, para que el proyecto sea rentable se deben subir el
precio de las lavadas, ademas, mediante la publicidad y el marketing, enfocarse en los carros
grandes, atrayéndolos a las instalaciones, debido a que estos presentan un margen mucho mayor de

ganancia respecto a los carros pequefios debido a su precio econdémico.

CONCLUSIONES

e EIl proyecto tiene una gran posibilidad de aceptacion entre la poblacion objetivo, el
estudio de campo permitio arrojar el interés por parte de la comunidad hacia el proyecto (véase
Figura 9), es una gran oportunidad de mercado a satisfacer.

o El proyecto presenta viabilidad técnico-operativa, el tamafio del terreno esté presto para
las adecuaciones necesarias, para que los vehiculos entren y salgan del establecimiento sin ningdn
problema. El lote posee los servicios publicos necesarios (agua y luz) para llevar a cabo la
actividad.

e El proyecto no presenta viabilidad financiera en el modelo de negocio planteado, una de
las principales causas es el costo de mano de obra directa, el salario de los empleados se lleva una
parte muy importante del margen de utilidad (véase figura 18). Ademas, los precios de ventas
establecidos para el servicio (véase Figura 12), deben ser més altos teniendo en cuenta los costos

en insumos y materiales necesarios para llevar a cabo el servicio.
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e El negocio tiene un enorme potencial para un inversionista si:

v" Se ofrece un servicio con precios de $25.000 en adelante.

v' Se establece un modelo de contratacion de los empleados que no conlleve costos tan
altos en mano de obra directa.

v Se emplea un marketing agresivo y directo con el fin de obtener mas de 15 lavadas diarias
en promedio.

v" Se establece un arriendo con la Universidad Catolica de Oriente mas bajo.
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APENDICES

Apéndice A. Encuesta realizada como estudio de campo

Cordial saludo,
Como trabajo de grado, los estudiantes Juan Carlos Ciro y Mateo Villegas, pertenecientes al

programa Comercio Exterior de la Universidad Catolica de Oriente, llevan a cabo una investigacion
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para la realizacion de un plan de negocios sobre un lavadero de vehiculos cercano a dicha

universidad. Para ello, se requiere de su colaboracion contestando una pequefia encuesta.

Muchas gracias por su valioso tiempo.

GENERO: Femenino Masculino

RANGO DE EDAD: 18 a 30 afos 31 a 44 afios 45 afos 0 mas

1. ¢Hace uso de los lavaderos de vehiculos?

a) Si b) No
2. ¢Con qué frecuencia usted lava o lleva a lavar su vehiculo?
a) Semanalmente b) Quincenalmente c) Mensualmente

d) Otro:

3. ¢Cudl es el lavadero de vehiculos més frecuentado por usted?

4. ¢Cual es su nivel de satisfaccion con el servicio que le prestan en el lavadero de vehiculos
mencionado en la pregunta anterior?

a) Alto b) Medio c) Bajo

5. ¢Qué rango de dinero usualmente paga o estaria dispuesto a pagar por el servicio de lavado de

su vehiculo?
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a) $10.000 - $15.000$  b) $20.000 - $25.000

c) $30.000 - 45.0008  d) Mas de $45.000

Enumere del 1 al 5 la importancia de los items a satisfacer cuando lleva su vehiculo a lavar
(siendo 1 lo menos importante y 5 lo mas importante)
a) El precio b) El tiempo de entrega c) La atencion

d) La Calidad e) La Seguridad

¢ Qué opcion de lavado prefiere para su vehiculo?

a) Lavado en seco b) Con hidrolavadora

¢Considera interesante el lavar su vehiculo con apoyo de productos amigables con el medio
ambiente?

a) Si b) No



10.

11.

12.
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¢Le gustaria que el servicio de lavado incluya un seguro por dafios o pérdidas mientras el
vehiculo esta en las instalaciones?

a) Si b) No

¢ Le interesa un lavadero de vehiculos cercano a la Universidad Catdlica de Oriente?

a) Si b) No

¢Cual es el motivo principal por el que usted llevaria su vehiculo a un lavadero cercano a la
Universidad Catdlica de Oriente? (marque una o varias opciones)
a) Tiempo b) Cercania

¢) Comodidad d) Otro:

¢Qué recomendacién le haria usted a un lavadero de vehiculos? (algo que para usted sea

novedoso o que le impacte positivamente).




