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I.     Resumen Ejecutivo
 
El proyecto de negocio es constituir una empresa dedicada a brindar un servicio completo en el cuidado de vehículos que brindará diversos servicios siendo el lavado de autos de manera clásica (pañoleros) el servicio ancla seguido por servicios complementarios como el lavado de autos en las instalaciones de los clientes corporativos,  la venta de accesorios de mejora, mantenimiento mecánico preventivo, planchado, pintura y otros; este proyecto es innovador dado que nace también con el fin de generar una cadena de servicio consolidada a nivel regional en el cuidado de vehículos
.
 
Este proyecto se desarrollara en las ciudades de Trujillo, Chiclayo y Piura inicialmente, ya que estas ciudades son el eje económico y comercial del norte del País; en donde se obtuvo que en promedio el 70% de los usuarios del servicio de lavado y venta de accesorios de mejora no se encuentran satisfechos con el servicio que reciben actualmente, ya sea la por la baja calidad de servicio, infraestructura y/o garantía.
 
A raíz de la existencia de una demanda insatisfecha en el rubro mencionado, una alta competencia informal –aquellos que no ofrecen un buen servicio ni la garantía adecuada- y la ausencia de cadenas regionales que desarrollen estos servicios nace nuestra idea de negocio que llevara el nombre de ”WASH IT!”. Como monto de inversión inicial se estimó S/. 50,000 por sucursal; esta cifra comprende alquiler de local, implementación de infraestructura y compra de los equipos necesarios y relacionados.
 
Por otro lado se calcularon los indicadores financieros del proyecto dándonos como resultado un Valor Actual Neto (VAN) de S/ 73,892.12   y una Tasa Interna de Retorno (TIR) igual al 166  %, así como la relación costo-beneficio que nos indica que por cada nuevo sol invertido en el proyecto se recuperaría S/. 4.96 al cuarto año, lo que garantiza bases sólidas de rentabilidad, siendo el periodo de recuperación del capital en base a las utilidades en el 3er año. 
El análisis de sensibilidad demuestra que en una disminución del 10% en los ingresos del proyecto no lo hace sensible lo que indica que su creación es factible o un incremento del 12% en los gastos del proyecto tampoco lo hace sensible y no presenta pérdidas; en efecto, los indicadores financieros ubican a la empresa con tendencias favorables respecto a las de la industria a partir del primer año; por lo tanto, teniendo en cuenta los factores antes mencionados puede afirmarse que el proyecto “WASH IT!” es viable.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
II. Descripción de la idea
 
La idea del siguiente proyecto de negocio es la constitución y fortalecimiento de una empresa dedicada a brindar un servicio completo en el cuidado y mantenimiento de vehículos, a la cual denominamos “WASH IT!”; este servicio de Auto Spa está constituido por la integración de diversos servicios siendo el lavado de autos de manera clásica (pañoleros) el servicio principal y el lavado de autos en las instalaciones de los clientes corporativos, la venta de accesorios de mejora, mantenimiento preventivo, etc. como servicios complementarios.
 
Se justifica la realización de este proyecto dado que en la actualidad existe una gran demanda insatisfecha por parte de nuestro público objetivo que es atendido por pequeños locales informales que no brindan un servicio integral y esto genera que los clientes pierdan tiempo y dinero buscando establecimientos ‘’especializados’’ en cada tipo de servicio que muchas veces son distantes entre ellos y aun así no brindan el servicio esperado.
 
Nuestra idea genera valor agregado ya que no solo se enfoca en la creación de una empresa que brinde un buen servicio de lavado de autos, si no que apunta a ser la cadena más conocida a nivel regional a través de la expansión de su marca que permitirá que cada vez que los clientes vean o escuchen sobre “WASH IT!” sientan confianza y seguridad.  
 
Esto se desprende de las encuestas realizadas en las tres ciudades objetivos, donde podemos apreciar que se resalta las siguientes necesidades:
Ø      Falta de infraestructura adecuada para el servicio del vehículo y para el propietario. 85% de encuestados.
Ø      Servicios complementarios distantes, pérdida de tiempo, mal servicio. 
Ø      Clientes empresariales y turistas que buscan un servicio de calidad.
Ø      Mano de obra calificada disconforme con el ambiente laboral.
Ø      No existe un lavadero con marca predominante en el mercado, cadena o alguna franquicia de este rubro en las tres ciudades objetivo.
Este negocio planea iniciar sus operaciones en la ciudad de Chiclayo basados en que la competencia es muy informal en esta zona. Por otro lado Chiclayo es el eje central comercial de la zona Norte, y adicionalmente a ello en las ciudades de Trujillo y Piura existe mayor competencia  formal.
 y en una segunda etapa las ciudades más importantes del norte del país Trujillo y Piura; las cuales muestran un crecimiento económico sostenido, lo que conlleva al aumento del parque automotor sostenido1 y con proyecciones de 7% anual muy definidas hasta el 2015 este aumento del número de vehículos no incluye el crecimiento sostenido de autos que ingresan de segunda mano por la zonas fronterizas liberadas, por lo que el mercado objetivo también crecerá. 
 
Según ARAPER (Asociación de Representantes Autorizados de Vehículos nuevos en Perú), la venta de vehículos nuevos en el país ha incrementado y según fuentes del BBVA Continental este crecimiento oscilara entre el 10 al 15% en referencia a las ventas realizadas el 2012. 
 
[image: http://araper.pe/ckfinder/userfiles/images/01_0615.png]
Ilustración 1 - Venta Total de Vehículos Nuevos[1]
 
 
 
2.1 Aspectos técnicos – legales de la empresa
2.1.1     Nombre Comercial: “WASH IT!”
 
2.1.2     Logo: 
 
[image: C:\Users\Rossmary\Pictures\djsgsd.jpg]
El logo que se presenta no está registrado en Indecopi, medidas oficiales para inicio de trámite: 5cm x 5cm. 
 
2.1.3     Categoría de la empresa
Según la Superintendencia Nacional de Administración Tributaria, esta empresa se categoriza según el peso de sus actividades comerciales.
 
Actividad principal
·         Otras Actividades de tipo Servicios, con CIIU 9309-8 (*)[2]
 
Actividades secundarias
·         Venta de partes, piezas y accesorios, con CIIU 5030-4
·         Mantenimiento y reparación de vehículos, con CIIU 5020
 
 
 
 
2.1.4     Tipo de empresa
Sociedad Anónima Cerrada
Cuya denominación deberá estar seguida de las palabras “Sociedad Anónima Cerrada” o de las siglas “S.A.C”; se tomó la decisión de formar una Sociedad Anónima Cerrada debido a que esta tiene la ventaja de ser creada con 2 socios como mínimo y estos últimos no tienen responsabilidad personal por las deudas o daños a terceros, solo arriesgan o pueden perder el importe de su capital invertido, cabe mencionar que las acciones pueden ser transferibles por lo cual se pueden vender sin disolver la organización, su tiempo de vida es indefinido. Las características de este tipo de Sociedad se ajustan más a nuestras necesidades.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
III.                     Análisis estratégico 
3.1 Análisis del entorno
3.1.1     Factores externos
3.1.1.1                     Factores demográficos 
Trujillo 
Es la capital del Departamento de la Libertad, se estimó que esta Provincia para el 2014 llegaría con una población total de 886,623 habitantes con una Tasa de Crecimiento para el 2015 y 2016 del 1.23% y 1.22% respectivamente  proyectándose una población de  952,405 habitantes para el 2020.
El departamento de la Libertad tiene un parque automotor en constante crecimiento siendo la de mayor índice la provincia de Trujillo; actualmente, este departamento tiene un aproximado de 174,874 vehículos, manteniendo una pendiente de crecimiento sostenida; dado el crecimiento del parque automotor crece también el número de lavaderos de autos informales que logra cobrar hasta un 67% de la tarifa promedio de lavaderos semi formales y formales de las tres ciudades que participan en este estudio.
[image: ]
Ilustración 2 - Proyección de la población de la provincia de Trujillo
 
 

Ilustración 3 - Comportamiento del parque automotor del Departamento de la Libertad
 
Chiclayo               
Ciudad ubicada geográficamente a 220km al norte de Trujillo, se tiene que esta Provincia para el 2014 alcanzaría una población estimada de 806,239 habitantes, con una Tasa de Crecimiento para el 2015 y 2016 del 0.82% y 0.80% respectivamente, proyectándose una población de  844,547 habitantes para el 2020.
El departamento de Lambayeque tiene actualmente un parque automotor estimado de 55,159 vehículos; este incremento se viene dando de manera sostenida al igual que en Trujillo, asimismo se tiene un mayor número de lavaderos de autos informales con respecto a los formales y semi formales, logrando cobrar hasta un 53% de la tarifa promedio de lavaderos semi formales y formales de las tres ciudades de este proyecto. (Ilustración 5 y 6)
 
 
 
 
 

Ilustración 4 - Proyección de la población de las provincias de Chiclayo

Ilustración 5 - Comportamiento del parque automotor del Departamento de Lambayeque
 
 
 
 
 
Piura 
Ciudad ubicada a 205km al norte de la ciudad de Chiclayo, Piura tiene actualmente una población estimada de 706,082 habitantes y con una proyección al 2020 de 738,897 habitantes. 
Cuenta actualmente con un parque automotor estimado en de 44,991 vehículos, se observa que al igual que las otras ciudades, que existen mayor cantidad de lavaderos de autos informales, llegando a cobrar hasta el 67% del promedio de la tarifa regular de las tres ciudades.

Ilustración 6 - Proyección de la población de la provincia de Piura

Ilustración 7 - Comportamiento del parque automotor del departamento de Piura|
3.1.2     Análisis PESTE
3.1.2.1 Factores Político – Legales
Factores Políticos 
Actualmente, existe cierta incertidumbre política en el país dada la baja aprobación y la nula presencia en los problemas nacionales del actual presidente Ollanta Humala; asimismo, las elecciones del año que viene también representan cierta amenaza para los inversionistas, ya que el panorama de quien saldrá elegido es incierto y tal como sucedió en las elecciones pasadas, no se sabe que va a pasar.
Según la presentación de PROINVERSIÓN durante la última década la economía peruana ha crecido de forma acelerada muy a pesar de la inestabilidad política del país; por lo tanto, si bien el panorama político influye en las decisiones de ciertos inversionistas, el panorama económico sigue un patrón de crecimiento atractivo para ellos.
 
[image: ]
Ilustración 8 - Economía Peruana (PROINVERSIÓN)
 
 
 
Factores Legales
Nuestra empresa se encontrara regulada bajo el ámbito de La Ley de Impulso al Desarrollo Productivo y al Crecimiento Empresarial  - Texto Único Ordenado aprobado mediante el D.S. 013-2013-PRODUCE publicado el 28.12.2013 -  la cual regula las condiciones y beneficios relativos a las MIPYME (Micro Empresas, Pequeñas Empresas y Medianas Empresas).
Las MIPYME, constituyen uno de los pilares de la economía nacional porque además de generar el autoempleo, promueven la competitividad y formalización de la economía, redundando en el crecimiento y desarrollo del país; de ahí el interés del Estado de promover a estas pequeñas unidades económicas con capitales pequeños dedicadas a la extracción, transformación, producción o comercialización para que se desarrollen.
	CARACTERISTICAS
	NUMERO DE TRABAJADORES
	NIVELES DE VENTAS ANUALES

	MICROEMPRESA
	De 1 a 10
	El monto máximo de 150 UIT

	PEQUEÑA EMPRESA
	De 1 a 100
	El monto máximo 1700 UIT


(*) La UIT para el año 2015 es de S/ 3,850 nuevos soles.
Según la Ley arriba mencionada nuestra empresa estaría clasificada como PEQUEÑA EMPRESA debido al número de trabajadores que la conformarían, así como también podría aplicar los beneficios correspondientes; esto representa una oportunidad para WASH IT! porque los costos laborales serían menores. 
Asimismo, las municipalidades de las provincias objetivo cuentan con formatos y procesos amigables para obtener las licencias de funcionamiento; y este factor también es favorable para la empresa, pues no existirán trabas por parte del ente regulador, siempre y cuando se cumplan con todas las normas y leyes establecidas por cada provincia. 
 
 
3.1.2.2 Factores Económicos 
Situación económica mundial
“Actualmente la economía mundial se encuentra en una fase de transición gradual hacia un nuevo equilibrio caracterizado por menores precios de materias primas, mayores costos financieros y, con ellos, un menor crecimiento de las economías emergentes. Tal como se ha evidenciado en los últimos meses, es probable que este proceso de transición esté acompañado de periodos de alta volatilidad. ’’ (Ministerio de Economia y Finanzas (MEF), s.f.)
En vista que los indicadores de crecimiento se estiman positivos para los próximos años, por lo tanto la estabilidad económica mundial influenciaría positivamente a nuestro negocio.
[image: ]
Ilustración 9 - Previsiones económicas del FM
Situación Económica Nacional
‘’La economía peruana crecerá 5,7% en el 2014, iniciando un proceso de aceleración de crecimiento en torno a 6,4% en el periodo 2015-2017; con ello, se posicionará como una de las economías de mayor crecimiento en el mundo. La aceleración de la actividad económica peruana estará apoyada en cinco motores de crecimiento que permitirán tener una base de crecimiento diversificada: i) la recuperación gradual de la economía mundial, en particular, de las economías avanzadas como EE.UU. y la Zona Euro; ii) la mayor exportación tradicional ante el inicio de producción de importantes proyectos mineros que, hacia el 2017, duplicarán la producción de cobre del 2013 (estos proyectos aportarán, en promedio en el periodo 2014-2017, 0,5 puntos porcentuales en el crecimiento anual del PBI); iii) la mejora y consolidación de las expectativas de los agentes económicos; iv) la inversión en megaproyectos de infraestructura bajo la modalidad de Asociaciones Público Privadas (en el 2013, PROINVERSION adjudicó cerca de US$ 5 mil millones, récord histórico, y para el 2014-2015 tiene una cartera de proyectos de más de US$ 10 mil millones, incluyendo la Línea 2 del Metro de Lima, recientemente adjudicada); y, v) proceso de convergencia en sectores no transables con tamaños de mercado aún reducidos en comparación a otros pares regionales y que, por lo tanto, plantean importantes retornos para la inversión, en un contexto de dinamismo del consumo interno.’’ (Ministerio de Economia y Finanzas (MEF), s.f.)
[image: ]
Ilustración 10 - Producto Bruto Intero 2008 – 2017 (Banco Central De Reserva Del Perú (BCRP), 2015)[image: ][image: http://gestion2.e3.pe/ima/0/0/0/4/2/42236.jpg]
[image: ][image: ]Podemos observar que la economía presenta escenarios favorables para WASH IT! ya que en el ámbito nacional ha seguido una tendencia creciente a pesar de la desaceleración del año 2014 por condiciones externas; asimismo, tiene una de las inflaciones más bajas y el índice de pobreza ha disminuido considerablemente dado el crecimiento del empleo del empleo y por ende el de los ingresos.
El comportamiento que está experimentando la economía nacional nos permite poner en marcha nuestro proyecto y esperar buenos resultados del mismo.
 
Situación económica Regional
Tabla 2 - Situación económica Regional
	Trujillo
	Incremento del ingreso promedio mensual y un ingreso per cápita de 14,150.36 en el 2014
 

	Chiclayo
	Incremento del ingreso promedio mensual y un ingreso per cápita de 10,870.33 en el 2014
 

	Piura
	Incremento del ingreso promedio mensual ingreso per cápita de 13,631.04 en el 2014


 
 
3.1.2.3 Factores Sociales-Culturales
Demográficos
‘’Las provincias con mayor población son Lima (8 millones 890 mil 792 habitantes), Provincia Constitucional del Callao (1 millón 13 mil 935 habitantes), Arequipa (969 mil 284 habitantes), Trujillo (957 mil 10 habitantes), Chiclayo (857 mil 405) y Piura con 765 mil 601 habitante’’ [3]
[image: ]Lo mencionado anteriormente es una oportunidad para WASH IT! ya que las 3 provincias a las que se dirige se encuentran dentro de las 5 provincias con mayor población del Perú al año 2015. [image: ]
   
 
Culturales
Tendencia de las mujeres al volante; pues, cada día son más las mujeres que adquieren y manejan un automóvil y son precisamente las que más se preocupan del cuidado y limpieza del auto, asimismo, los hombres también son un público interesante porque tratan a sus autos como si fueran sus ‘’bebes’’ y siempre buscan lo mejor para estos; ambas situaciones influyen positivamente a nuestro negocio.
3.1.2.4 Factores Tecnológicos
Las novedades tecnológicas son también una oportunidad para la empresa porque si bien adquirirlas puede significar un costo importante, a largo plazo la ausencia de estas, significaría un costo más alto; por lo tanto, WASH IT! debe apostar por invertir tanto en tecnologías de información como en tecnologías para el lavado de autos que permitan reducir costos y mermas con el fin de lograr la eficiencia absoluta.
3.1.2.5          Factores Ecológicos
En cuanto a las fuerzas del entorno ambiental consideramos que los desastres naturales y los sismos que puedan presentarse son una amenaza para el negocio pues puede atrasar la distribución de los insumos en los 3 departamentos. 
[image: ]
[image: ]
Por otro lado, ser una empresa ambientalmente responsable además de ser ético representa una oportunidad para la empresa, por ello WASH IT! velará porque sus procesos no dañen la naturaleza a través del cumplimiento de las normas protectoras del medio ambiente.
3.1.3 Factores internos
3.1.3.1          Clientes
Los clientes son el motor de todo negocio y tienen el poder de exigir calidad más alta a un precio más bajo; por ello nuestro servicio busca cumplir con todas las necesidades de este público de la manera más eficiente, esto quiere decir que los clientes encontraran el servicio o producto en el momento que lo necesiten, a un precio accesible y con una calidad de servicio inigualable de manera que estén satisfechos con nosotros y podamos fidelizarlos en un futuro. 
3.1.3.2          Trabajadores
Nuestros trabajadores recibirán capacitaciones constantes que permitirán la transmisión de los valores de la empresa así como también el entendimiento del objetivo de la empresa.
Asimismo, se deberá cumplir con el estándar del servicio enfocado a los clientes; para ello, se realizarán concursos con incentivos entres los establecimientos considerando indicadores de satisfacción del cliente, de ventas, etc. para que los trabajadores de cada establecimiento se sientas motivados. 
3.1.3.3          Competencia
Competidores directos
·         Ricar Autoboutique: empresa familiar de venta de accesorios, servicios de lavado y auxilio mecánico con presencia en las tres ciudades que deseamos ingresar; no estandarizan ni homogenizan sus procesos y según encuestas realizadas en las tres ciudades su servicio es deficiente. 
 
·         Lavaderos a rodillo o automáticos los cuales tienen a su favor la rapidez del servicio, existen 2 puntos en el norte; uno en Trujillo y el otro en Chiclayo, el precio es de S/. 25 y es percibido como el más alto del mercado.
Por otro lado, existe una gran cantidad de competidores informales ubicados –en su mayoría- en la esquina de una calle, en un garaje o en alguna avenida industrial concurrida.
 
 
 
3.2             Análisis de mercado
3.2.1 Análisis FODA
Fortalezas
•          Cadena de origen peruano. 
•          Enfoque de servicio 360°.
•          Cadena ambientalmente responsable.
•          Buen desempeño de los sistemas de información.
•          Cuentan con personal competitivo.
Debilidades
•          Empresa nueva.
•          Poca experiencia.
•          No cuenta con más prestaciones a parte de las de la Ley.
•          Bajo nivel de estudios de mercado.
Oportunidades
•          Necesidad de un buen servicio de lavado de autos.
•          Estabilidad económica.
•          Público objetivo con poblaciones grandes. 
•          Venta de franquicias
•          Tarifas bajas mercado.
•          Demanda de sus servicios para pequeñas empresas.
Amenazas
•          Ingreso de cadenas franquiciadoras extranjeras o nacionales de servicio de lavado de autos.
•          Competencia informal.
•          Desastres naturales.
•          Cambio de gobierno.
•          Delincuencia organizada.
•          Desempleo.
 
[image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
[image: ]
 

Tabla 3 - Matriz FODA
	[image: ]3.2.1.1 Matriz FODA
	Fortalezas (F)
1.     Cadena de origen peruano. 
2.     Enfoque de servicio 360°.
3.     Cadena ambientalmente responsable.
4.     Buen desempeño de los sistemas de información.
5.     Atención al cliente y servicio esmerado.
	Debilidades (D)
1.     Empresa nueva
2.     Poca experiencia
3.     No hay prestaciones más que las de la ley
4.     Bajo nivel de estudios de mercado
5.     Bajo nivel de Ventas

	Oportunidades (O)
1.     Necesidad de un buen servicio de lavado de autos.
2.     Estabilidad económica.
3.     Público objetivo con poblaciones grandes. 
4.     Bajos costos laborales.
5.     Demanda de sus servicios para pequeñas empresas.
	Estrategias (FO)
·         Expansión de mercado: aprovechar las provincias con poblaciones grandes para abrir nuevos locales.  
·         Desarrollo de producto: innovar en nuevos servicios para satisfacer a los clientes aprovechando la competitividad del personal.
	Estrategias (DO)
·         Alianzas estratégicas: realizar investigaciones de mercado para saber a qué empresas se les puede ofrecer el servicio y realizar alianzas con estas. 
·         Penetración de mercados: aprovechar los medios publicitarios para atraer nuevos clientes con el fin de incrementar las ventas.

	Amenazas (A)
1.     Ingreso de cadenas franquiciadoras extranjeras o nacionales de servicio de lavado de autos.
2.     Competencia informal.
3.     Desastres naturales.
4.     Cambio de gobierno.
5.     Delincuencia organizada.
 
	Estrategias (FA)
·         Diferenciación: a través de la constante mejora del enfoque de servicio 360° que permitirá hacerle frente al ingreso de cadenas franquiciadoras y a la competencia informal.
 
	Estrategias (DA)
·         Diferenciación: ofrecer un servicio de calidad que permita hacerle frente a que somos una empresa nueva y al ingreso de nuevos competidores.
 


 
3.2.1.2 Cuadro de resultados FODA 
Para terminar el desarrollo del modelo conceptual de planeación estratégica se propone un cuadro de resultados para relacionar los objetivos, estrategias y políticas. Este cuadro presenta un resumen del panorama de la planeación estratégica.
En la primera columna se colocan los objetivos generales de la empresa, los cuales se interna cumplir con ayuda de las estrategias (resultado de la matriz DOFA) en la segunda columna y por último se colocan las políticas que ayudaran al cumplimiento de los objetivos y por consiguiente las estrategias. 
Tabla 4 - Cuadro de resultados FODA
	Objetivo
	Estrategias
	Políticas

	DO.
Incrementar sus ventas un 8% a partir del segundo año y 5% para el tercer y cuarto año.
	·         Alianzas estratégicas: realizar investigaciones de mercado para saber a qué empresas se les puede ofrecer el servicio y realizar alianzas con estas. 
·         Penetración de mercados: aprovechar los medios publicitarios para atraer nuevos clientes con el fin de incrementar las ventas.
	1.     Mantener constante la promoción y publicidad de la empresa, por lo menos durante 6 meses
2.     La empresa deberá contar con publicidad especial enfocada a nuestros clientes

	DA
Incrementar la cartera de clientes un 25% en un plazo de 1 año
	·         Diferenciación: ofrecer un servicio de calidad que permita hacerle frente a que somos una empresa nueva y al ingreso de nuevos competidores.
 
	1.     Se evaluará el servicio mensualmente a través de indicadores de rentabilidad y satisfacción del cliente.

	FO
Incrementar la demanda de las empresas un 15% en un plazo de 1 año
 
	·         Expansión de mercado: aprovechar las provincias con poblaciones grandes para abrir nuevos locales.  
·         Desarrollo de producto: innovar en nuevos servicios para satisfacer a los clientes aprovechando la competitividad del personal.
	1.     Los empleados deberán tomar un curso de capacitación por lo menos una vez al año.

	FA
Incrementar un 20% la preferencia de las compañías en un plazo de 3 años
	·         Diferenciación: a través de la constante mejora del enfoque de servicio 360° que permitirá hacerle frente al ingreso de cadenas franquiciadoras y a la competencia informal.
 
	1.     El programa deberá ser actualizado, mínimo cada 6 meses
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La idea de negocio WASH IT! se encuentra en una etapa de interrogación debido a que es un proyecto que recién está naciendo pero que tiene mucho futuro, ya que existe una demanda insatisfecha relativamente alta; por ello, la cuota de mercado relativa de WASH IT! crecerá rápidamente hasta alcanzar ser una ‘’estrella’’ y es ahí donde las actividades de marketing deben ser más fuertes para consolidar la posición alcanzada. 
 

3.4 Segmentación
Tabla 5 - Segmentación
	Geográfica
	Chiclayo
Piura
Trujillo

	Demográfica
	Hombres y Mujeres 
NSE A y B
Residentes y Turistas en Chiclayo, Piura y Trujillo.
Empresas con flotas.

	Psicografica
	Usuarios que buscan un servicio de calidad, garantía, buena infraestructura, rapidez y que desean tener un servicio completo e integrado en el cuidado de sus vehículos.


 
3.5 Muestreo
 
3.5.1 Calculo de la muestra 
Para el cálculo de la muestra, se aplicará la fórmula probabilística para poblaciones finitas, por ser más de 100,000 habitantes en cada ciudad.
 
Para determinar las probabilidades de éxito y fracaso, se realizó una encuesta piloto en playas de estacionamiento de Supermercados, Cines, Centros Comerciales.
 
FÓRMULA: 
z2 * p * q * N
n = ---------------------------------------
(z2 * p * q) + e2 * (N – 1)
 
DONDE: 
§         z : Nivel de confianza del 95% = 1.96
§         p : Probabilidad de éxito 
§         q : Probabilidad de fracaso 
§         N : Población finita
§         e : Margen de error = 5%
§         n : Tamaño de la muestra
 
Para determinar las probabilidades de éxito y fracaso, se realizó una encuesta piloto en playas de estacionamiento de Supermercados, Cines, Mall Comerciales. Obteniendo el siguiente resultado:
 
Tabla 6 - Calculo estimado de la probabilidad de éxito por ciudades
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	CUADRO : CALCULO ESTIMADO DE LA PROBABILIDAD DE ÉXITO POR CIUDADES
	 

	 
	 
	TRUJILLO
	CHICLAYO
	PIURA
	 

	 
	TIENE AUTOMOVIL
	50
	50
	50
	 

	 
	USA SERVICIO DE LAVADO
	43
	41
	43
	 

	 
	PROBABILIDAD DE ÉXITO
	0.86
	0.82
	0.86
	 

	 
	FUENTE: Elaboración Propia
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


 
·         Tamaño de la muestra para Trujillo
 
1.962 * 0.86 * 0.14 * 538,235
n = ----------------------------------------------------------------
(1.962 * 0.86 * 0.14) + 0.052 * (538,235 – 1)
 
n = 185
 
El tamaño de la muestra en Trujillo es de 185 personas a las cuales se encuestaran.
 
·         Tamaño de la muestra para Chiclayo
 
1.962 * 0.82 * 0.18 * 457,802
n = ----------------------------------------------------------------
(1.962 * 0.82 * 0.18) + 0.052 * (457,802 – 1)
 
n = 227
 
El tamaño de la muestra en Chiclayo es de 227 personas a las cuales se encuestaran.
 
·         Tamaño de la muestra para Piura
 
1.962 * 0.86 * 0.14 * 352,836
n = ----------------------------------------------------------------
(1.962 * 0.86 * 0.14) + 0.052 * (352,836 – 1)
 
n = 185
 
El tamaño de la muestra en Chiclayo es de 185 personas a las cuales se encuestaran.
 
3.5.2 Plan de investigación
 
Esta investigación tiene como objetivo, determinar aspectos cuantitativos y cualitativos, que permitan determinar el comportamiento del mercado actual, tales como:
 
·         Recopilar información acerca de los potenciales clientes que utilizarían el servicio de lavado de autos y los servicios complementarios.
·         Conocer cuáles son las exigencias, requerimientos de los clientes en el servicio de lavado de autos.
·         Conocer aspectos relevantes de la competencia en base a las empresas ya existentes, para determinar oportunidades de mejora.
 
3.5.3 Fuentes de información
 
Encuestas
·         Encuesta Piloto
Esta encuesta se realizó para determinar la Probabilidades de éxito y fracaso del presente estudio, factores que nos sirven para el cálculo del tamaño de la muestra a analizar. Se aplicó a clientes potenciales que cumplieron con el perfil de: tener automóvil, tener la edad de 18 a 69 años y vivir en la ciudad de la encuesta. 
 
 
·         Encuesta de investigación cuantitativa y cualitativa
Se aplicaron estas encuestas respetando la cantidad del tamaño de muestra para cada ciudad. Teniendo en cuenta el perfil de los clientes potenciales; estas encuestas se realizaron en playas de estacionamiento de Supermercados, Cines, Centros Comerciales. 
·         Datos estadísticos 
Se usan para estudio datos estadísticos de organismos gubernamentales como el INEI (Instituto Nacional de Estadística e Informática), Ministerio de Transportes y comunicaciones, Municipalidades; también se usaron datos de organismos privados como ARAPER (Asociación de Representantes Automotrices del Perú).
 
Para esta investigación se recogieron datos a través de encuestas, los cuales nos permite conocer y analizar las preferencias, opiniones y expectativas de los clientes. Luego de analizados estos datos se tienen los siguientes resultados:
Tabla 7 - Cantidad de personas encuestadas, según sexo y ciudad
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	CUADRO : CANTIDAD DE PERSONAS ENCUESTADAS, SEGÚN SU SEXO Y CIUDAD
	 

	 
	 

	 
	CIUDAD
	SEXO
	TOTAL
	 

	 
	HOMBRE
	MUJER
	 

	 
	CANTIDAD
	%
	CANTIDAD
	%
	 

	 
	TRUJILLO
	157
	84.9%
	28
	15.1%
	185
	 

	 
	CHICLAYO
	213
	93.8%
	14
	6.2%
	227
	 

	 
	PIURA
	168
	90.8%
	17
	9.2%
	185
	 

	 
	TOTAL REGION
	538
	90.1%
	59
	9.9%
	597
	 

	 
	FUENTE: Elaboración Propia
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


 
 
 
Según el cuadro, se observa que el número de mujeres encuestadas fue mayor en la ciudad de Trujillo de la población encuestada al azar.
 
 
Resultados de las encuestas
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3.6 Demanda
 “Es la cantidad de bienes o servicios que el mercado requiere o solicita para buscar la satisfacción de una necesidad específica a un precio determinado” (Baca Urbina)
 
Demanda insatisfecha
 “Se llama demanda insatisfecha a la cantidad de bienes o servicios que es probable que el mercado consuma en los años futuros, sobre la cual se ha determinado que ningún productor actual podrá satisfacer si prevalecen las condiciones en las cuales se hizo el cálculo”
 
3.6.1 Producto a ofrecer
Servicio: Lavado de autos y afines. 
·         Infraestructura: Local de 500m2 alquilado y acondicionado para dar este servicio de preferencia cerca de los grandes Centros comerciales donde hay gran afluencia de público.
 
3.6.2 Factores que podrían afectar el comportamiento de la demanda
·         Clima
·         Desastres naturales
·         Tecnología
·         Preferencias de consumo 
 
3.6.3 Demanda proyectada:
Se proyecta atender un promedio de 41 autos diariamente que integraría el servicio de flota y el lavado en los locales, en el caso de los autos que se acerquen al “WASH IT!” el precio sería de S/.20.- por cada unidad, en el caso de los servicios que se contraten para flota el precio es S/.15.- por unidad por lo que los precios son competitivos.
 
3.7           Determinación del mercado
 
[image: ]
Ilustración 16 - Determinación del mercado
 
 
 
Mercado objetivo cuantificado
 
[image: ]De acuerdo al análisis realizado podemos observar que nuestro mercado meta en el escenario conservador equivale a 1,512 unidades que representa el 2.63% del total mercado.
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3.8 Precio
 
Es la cantidad monetaria a la que los productores están dispuestos a vender, y los consumidores a comprar un bien o servicio, cuando la oferta y demanda están en equilibrio.
 
3.8.1     Factores que influyen en el precio
·         Costo de insumos
·         Mano de obra
 
3.8.2     Factores que afecta el precios
·         Precios de la competencia
·         Alza de costos de insumos
 
3.8.3 Precio histórico y actual 
Históricamente hemos contado con servicios similares aunque no en calidad pero si en servicio cuyo precio varía desde 10 a 35 soles, además, el informe de indicadores de precios a nivel nacional Mayo 2015 realizado por la INEI indica que la variación de la división de consumo ‘’Bienes y Servicios diversos’’ donde está incluido el servicio de lavado de autos presenta una variación de 0.18% lo cual es beneficioso para la empresa porque quiere decir que va a tener precios más o menos estables (Ilustración 18).
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Ilustración 17 - Indicadores de precios a nivel nacional, Mayo 2015
3.8.4 Precio proyectado 
 
VFn  = VPn (1 + i)n
 
	Dónde:
	 
	 

	VF= Valor Futuro
	 

	VP= Valor presente
	20

	i= Inflación
	4%

	n= Años
	 
	1


 
 
 
 
 
VF = 20 (1+ 0.04)^1 = 20.7
 
Dado que la inflación no varía mucho, el precio se mantendrá más o menos constante a lo largo del tiempo; en el caso de WASH IT! hemos considerado el precio actual de S/.20, un 4% de inflación proveniente del documento Reporte Semanal Macroeconómico y de Mercados de Prima.
3.9 Plan de Marketing
3.9.1 Marketing mix 
3.8.2.1          Producto
El producto de WASH IT! va a ser el servicio de calidad que brindaremos a todos aquellos clientes que confíen en el compromiso que tenemos como empresa y nos dejen sus autos para lavarlos y/o arreglarlos. 
Tabla 9 - Producto WASH IT!
	Producto esencial
	Lavado de autos

	 
Producto real
	Prestigio de la marca WASH IT!
Rapidez
Calidad

	 
Producto aumentado
	Servicio postventa
Garantía de los repuestos


 
El nombre de la marca WASH IT! está muy relacionado con el rubro del negocio, es un nombre corto, diferenciable y fácil de recordar; consideramos que con el paso del tiempo y la prueba del buen servicio que brindaremos dará como resultado que nuestra marca logre tener Brand Equity y pueda otorgarle un valor agregado a cada uno de sus servicios solo por el buen posicionamiento de su nombre.
3.8.2.2          Precio
Entraremos al mercado con un precio de penetración de mercados para capturar el mayor publico posible y posteriormente nuestro precio estará en un nivel intermedio con el fin de otorgarle a nuestro público objetivo un precio accesible para un servicio de calidad que en otras empresas podrían encontrar a precios mucho más superiores; es decir, no estará enfocado al costo (precio mínimo) ni a la percepción del valor (precio máximo).
 
 
 
Posicionamiento Calidad-Precio
[image: ]Tabla 10 - Posicionamiento Calidad-Precio
	Estrategia de primera calidad
	Estrategia de Alto Valor
WASH IT!
	Estrategia de super valor

	Estrategia de precio excesivo
	Estrategia media
	Estrategia de valor adecuado

	Estrategia de estafa
	Estrategia de falsa economía
	Estrategia económica


 
 
 
 
 
 
 
 
3.8.2.3          Plaza
La distribución será directa ya que el servicio se dará en los establecimientos, ya que somos una tienda especializada; es decir se tratará de una venta tradicional y se utilizará una estrategia intensiva. 
3.8.2.4          Promoción
Ingresaremos al mercado con fuerza por medio de la plataforma digital; es decir, Facebook, Twitter, Youtube y Blog en donde publicaremos noticias relacionadas, novedades y promociones de nuestros servicios con el fin de capturar clientes y crear un lazo cliente-empresa que permita que los clientes se sientas considerados por la empresa y sean leales, asimismo, utilizaremos BTL para promocionar de una manera diferente nuestros servicios y llegar así a más clientes. 
Por otro lado, utilizaremos el marketing boca a boca que es la herramienta más confiable que existe para los consumidores, pues si un cliente contento con nuestro servicio va y le cuenta a sus conocidos, ellos irán a probar el servicio y contaran su experiencia y así empezara todo el ciclo de marketing boca a boca. 
 
 
3.8.3     Estrategias de Marketing mix para el proyecto
	 
	Chiclayo
	Piura
	Trujillo

	Servicio
 
 
 
	Los servicios que ofreceremos en las 3 provincias serán altamente diferenciados con un ambiente sumamente agradable y comprenderán el lavado de autos de manera clásica (pañoleros), el servicio ancla y servicios complementarios como la venta de accesorios de mejora, mantenimiento mecánico preventivo, planchado, pintura y otros.

	Precio
	Para las 3 provincias se introducirá un precio estimado de       
Estos precios serán fijados mediante la estrategia de fijación de precios para penetrar en el mercado; en donde, se fijara un precio bajo inicial con el fin de penetrar en el mercado de manera rápida y profunda; esto resultara efectivo ya que nuestros costos disminuirán a medida que aumente nuestro volumen de ventas.

	Plaza
 
	 
Se ubicarán en puntos estratégicos cerca a centros comerciales con tiendas ancla donde exista un alto tránsito de nuestro público objetivo.

	Promoción:
 
	Se utilizaran las herramientas de promoción acostumbradas:
-          Publicidad: anuncios en internet.
-          Promoción de ventas: demostraciones de nuestros servicios en los establecimientos.
-          Marketing directo: por medio de nuestra propia página web donde se brindara información detallada sobre los servicios a ofrecer.

	Personas
 
 
	Nuestro personal tendrá como principal competencia la orientación al cliente con el fin de establecer una relación cliente-empresa sólida. 

	Procesos
 
 
	Todos los estudios que realicemos serán utilizados con el fin de retroalimentar nuestros servicios de manera que logremos satisfacer las necesidades de nuestros clientes al 100% y podamos fidelizarlos. 
Además, contaremos con la venta en línea a nuestros consumidores finales por medio de nuestra web (B2C), en donde, podrán separar el día y hora en el que desean que su auto pase por mantenimiento (sujeto a disponibilidad), logrando así minimizar el tiempo de nuestros consumidores al máximo.
 

	Posicionamiento
	Usando la diferenciación de nuestro servicio, posicionaremos a ‘WASH IT!“como la empresa más responsable, eficaz y confiable de Chiclayo, Piura y Trujillo, con el fin de crear una ventaja competitiva a largo plazo. 


 
3.8.4     Marketing B2B
El marketing bussiness to bussiness será utilizado para ofrecer el servicio de lavado de autos en sus establecimientos a empresas de taxi, realizar convenios con empresas de transportes, construcción y todas las que puedan tener una flota de autos que necesiten que sean lavadas en un solo lugar.
 
 
 
 
 
 
 
 
4                     Análisis de operaciones y viabilidad técnica
4.1. Infraestructura
4.1.1 Locales
Inicialmente serán 3 locales ubicados en Chiclayo, Trujillo y Piura respectivamente; la infraestructura deberá ser fresca, moderna y a la vista de manera que permita que nuestro público objetivo observe que su auto será cuidado al máximo y disfrute de esperar que su auto esté listo dentro de nuestras instalaciones. 
4.1.2 Ambientes
Cada local de WASH IT! contará principalmente con los siguientes ambientes:
·         Recepción
·         Sala Espera
·         Área de Lavado 
·         Área de Mecánica
·         Almacén de insumos
·         Área Administrativa
·         Servicios Higiénicos
4.1.3 Material mobiliario
·         Estantes (6)
·         Escritorios (3)
·         Módulo de recepción (1)
·         Sillas para sala de espera- clientes (5 filas de 8 c/u)
·         Televisor 53” para sala de espera.
 
 
 
 
 
 
4.2. Especificaciones técnicas 
4.2.1 Lavado de Autos: 
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4.2.2 Mecánica completa
·         Prensas. Son de diversos tipos y para todo uso en general sujetas una pieza de trabajo mientras se efectúan otra operación como maquinada.
·         Pinzas. Se fabrican en varias formas y con diversos tipos de acción de mordaza, las piezas de articulación simple o pinzas de articulación deslizante sirven para la, mayoría de los trabajos en que se necesitan pinzas.
·         Martillo. Hay duros con cabeza de acero y blandos. El martillo de bola es el más usado por lo que sería una primera necesidad se usa para conforma o remachar metal y una superficie plana para golpear en el otro.
·         Llave de Tuercas. Existe diferentes para diversos usos, como para dar vueltas tuercas y tornillo de cabeza cuadrada o hexagonal. La llave de ajuste o llave perica es una herramienta para todo uso.
·         Gatos Hidráulicos. Es una herramienta multifuncional, accionada con sistemas hidráulicos, realiza levantamiento de gran peso, sirven para estirar determinados elementos automotrices. 
·         Limas. Son elementos de desbaste, se usan para pulir o asentar algunas piezas de los motores.
·         Estetoscopio. Sirve para auscultar, detecta ruidos al interior de los sistemas que operan los vehículos.
·         Compresimetros. Mide la capacidad de comprensión que tienen los cilindros u otros elementos que funcionen a través de principios neumáticos e hidráulicos.
·         Taladros. Operadores de perforación de gran uso en la restauración de motores, se usan de diferentes formas, se podrá adquirir los eléctricos, neumáticos y manuales.
·         Extractores. Evaluaremos la robustez y versatilidad ya que existen diferentes modelos, permiten el acceso a lugares estrechos.
·         Llaves de torque. Garantiza el apretado adecuado de los tornillos para obtener la máxima fuerza de precarga y evitar el aflojamiento, es sencillo y fácil de usar por lo que será de gran ayuda en el auto spa.
·         Micrómetros. Los cuales tendrán arcos especiales esmaltados en negro, números de lectura rápida, reten de trinquete y freno.
·         Terrajas. Restauraran y confeccionaran hilos a determinados elementos con la finalidad de unir unos con otros, deberemos elegir el estilo y tamaño adecuado para el auto spa.
·         Fresas. Es un instrumento de devastación y rectificador de piezas, pueden trabajar varios accesorios.
·         Torno. Permite restaurar y fabricar de diversas piezas con que cuentan los sistemas automotrices.
Por el momento se convocara a empresas que deseen formar parte de este servicio diferenciado, esto hará que no contemos solo con una planilla mínima y que percibamos ingresos por los servicios atendidos por estas empresas que estarán dentro de nuestro local.
4.3 Venta de Seguros.
 El Auto Spa tendrá un lugar adecuado para que un Asesor de seguros pueda atender a los clientes, establecerá convenio con alguna de las empresas reconocidas en Perú, podría ser Mapfre, Pacifico, Rimac las cuales brindan diferentes servicios a los clientes potenciales. Evaluaremos cuál de ellas ofrece las mejores ventajas y cerraremos convenios con las mismas por ubicarlos dentro de nuestros locales.
4.4 Delivery
Tendremos disponible parte del personal para poder atender este servicio de manera inmediata, nuestro personal contara con identificación, uniforme y los elementos necesarios para su trabajo. Así mismo se contara con una central de atención para confirmar los servicios solicitados en esta modalidad.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
4.5.              Procesos
4.5.1 Proceso de atención 
Recepción              
Cada ‘’WASH IT!’’ contara con un área de recepción, la cual contara a su vez con tickets de atención de manera tal que se mantenga el orden. A su vez esta área derivara a las diversas áreas del auto spa como Área de Lavado, de mecánica y  de Seguros para su atención pronta y oportuna, recogerá los datos del cliente en una base de datos para poder enviarle las novedades y campañas que el Auto spa realice. Contaremos con una maquina dispensadora de bebidas caliente y frías y de algunos snacks.
Área de Lavado              
Se recibe a los clientes por orden de llegada y se dará el servicio propiamente de lavado, el cliente podrá esperar en la recepción o regresar a recoger su auto para lo cual se tomara nota de su identificación y tarjetas de propiedad.
Área de Mecánica
Una vez que la recepción derive al área de mecánica esta consultara al cliente el motivo del problema o si se trata de un mantenimiento, atenderá en lo posible al cliente o le sugerirá el internamiento del vehículo para detectar el problema. Una vez detectado el problema se procederá a cotizar la atención mediante el software con el cual contara esta área, si no hubiera ningún problema se ofrecerá al cliente un servicio de mantenimiento.
Área de seguros              
En cada Auto Spa contaremos con un Módulo de atención de la compañía que sea finalmente elegida para atender a nuestros clientes, invitaremos a cada bróker para que nos exponga las bondades y primas por servicio para elegir el que sea más atractivo a nuestros clientes.
CRM
Una vez terminado cada servicio, a través de un programa de fidelización se contactará a cada cliente para preguntarle cómo fue su experiencia en el establecimiento y si tiene algún tipo de sugerencia, de manera que los clientes se sientan considerados y sean leales a la empresa.
4.6              Tecnología 
El Software que elegimos para el Auto Spa es el StarSoft, que nos permite tener en línea a nuestros diversos centros de atención.
El StarSoft nos será útil en la utilización de los siguientes módulos
	Compras
	Elaboraremos las OC/OS y Presupuestos para nuestros clientes.

	Inventarios
	Mantendremos el control de inventarios en todos los Auto Spa.

	Facturación
	Permitirá facturar vía sistema

	Caja bancos
	Permitirá el manejo de los cheques que tengamos que girar y el registro de todo movimiento monetario.

	Contable
	Dara en línea la situación de cada una de las sucursales.

	Cuentas por pagar
	Provisionaremos las facturas por pagar a nuestros proveedores de manera tal de no generar atrasos y crear un buen score.

	Planillas
	Llevaremos de forma ordenada el registro de las horas hombres trabajados y monto a pagar.


 
Es importante considerar que debido a que muchas de las personas que gozaran de los servicios que ofrecemos generalmente cuentan con tarjetas de crédito por lo que hemos considerado el manejo de POS en todos los puntos de atención tanto para Visa como MasterCard. 
Adicionalmente debemos trabajar los pagos de proveedores y empleados a través de cuentas corrientes para la empresa y de ahorros para los colaboradores, hemos considerado contratar este servicio con Interbank por ser la plataforma muy amigable y de fácil manejo. La contratación de estos servicios es sencilla y de fácil acceso.
Contaremos como mínimo con 3 computadoras en cada local tanto para recepción/facturación/cotizaciones las cuales contaran con el sistema StarSoft en línea y los POS en facturación.  
 
 
4.7 Análisis de proveedores               
4.7.1 Mercado de proveedores actuales
4.7.1.1 Mano De Obra: 
Si deseamos en un inicio contar con mano de obra calificada podemos tomar 2 opciones reclutarlos nosotros mismos o solicitar a una empresa encargada de reclutamiento que lo haga con las características que nosotros dispongamos, podría ser ADECCO, MANPOWER, etc.
4.7.1.2 Insumos: 
Los insumos a utilizar podrán ser abastecidos por proveedores locales o también por tiendas como ACE home center y otras con las que podamos obtener algún tipo de crédito corporativo inicialmente avalado por alguno de los socios.
4.7.1.3 Locales
Los Locales deberán tener mínimo 500M2
4.7.1.4 Publicidad
Se deberá contratar a una empresa creativa que sea la encargada de BTL para publicitar nuestro servicio, asimismo, se contratara a un experto en community management para que maneje nuestra plataforma digital de la mejor manera posible que permita capturar cada vez más clientes.
 
 
 
 
 
 
 
 
4.8              Selección de proveedores
La selección de proveedores es importante ya que se trata de un servicio que se diferenciara por brindar un servicio de calidad.
4.8.1 Identificación de proveedores
Si deseamos en un inicio contar con mano de obra calificada podemos tomar 2 opciones reclutarlos nosotros mismos o solicitar a una empresa encargada de reclutamiento que lo haga con las características que nosotros dispongamos, podría ser ADECCO, MANPOWER, etc.
4.8.2 Criterios de selección 
Los proveedores reflejan la calidad de la atención del Auto Spa por lo tanto debemos tener cuidado y pedir alguna certificación de calidad cuando se trate de algún repuesto importante y que pueda dañar los autos. Realizaremos procesos que iremos corrigiendo en el camino.
4.8.3 Locaciones – Ubicaciones 
Referente a la ubicación estratégica, una de las ventajas de este tipo de negocio, es que la ubicación no es trascendental a diferencia de otros negocios que por su actividad necesariamente deben estar ubicados en un lugar específico para poder captar la clientela esperada, como por ejemplo una Boutique, que sí, no se la ubica en un lugar altamente comercial, muy difícilmente podrá darse a conocer. En tanto que el “WASH IT!”, aparte de cumplir con los requisitos establecidos para su ubicación y funcionamiento establecidos por el Municipio, puede ubicarse en cualquier lugar de la ciudad, puesto que en todos los lugares circulan vehículos que tarde o temprano requerirán de los servicios ofertados.
Sin embargo, es necesario tomar en cuenta ciertos lugares en donde ya existen demasiados negocios o talleres de mantenimiento y reparación, por lo que no es conveniente colocar la empresa cerca de éstos ya que se crearía demasiada oferta para una zona, pudiendo abarcar otros sectores menos ofertados.
 
 
4.9 Administración de la empresa
4.9.1. Misión 
 ‘’Ofrecer a nuestros clientes servicios de calidad para el lavado óptimo de sus autos y afines a través de nuestro amplio conocimiento en el rubro automotriz y la atención personalizada por parte de cada uno de nuestros colaboradores’’.
4.9.2 Visión
‘’Ser reconocida como la cadena de lavado de autos líder en el sector con una fuerza laboral motivada y competente que responde de manera asertiva a las necesidades de nuestros clientes’’
4.9.3 Principios
Mantendremos 3 principios básicos:
·         Calidad y Seguridad
En los servicios que brindamos lo cual se puede apreciar en todas las etapas por las que pasan nuestros servicios así como en la selección de nuestros insumos.
·         Servicio
Nuestros clientes siempre son los más importante y nuestro objetivo es satisfacer plenamente sus necesidades adelantándonos siempre a las mismas estableciendo para en todo momento la comunicación eficaz.
·         Higiene
Nuestros Auto Spa respeta al cliente y por lo tanto mantiene limpias sus instalaciones de manera tal de tener un ambiente confortable y agradable, además de cuidar de esta forma la salud de los mismos y de nuestros colaboradores.
4.9.4 Valores
·         Honestidad              
La transparencia tanto en los actos de la empresa como en cada uno de los colaboradores será indispensable para cumplir con la promesa de valor que se le ofrece al público objetivo.
·         Vocación de Servicio              
Nuestros colaboradores se caracterizaran por la disposición para resolver dudas y consultas de nuestros clientes con total amabilidad y profesionalismo.  
·         Respeto
La convivencia se genera a partir del respeto a las diferencias y el reconocimiento de estas hará que se cree un ambiente constructivo de trabajo que permitirá un mayor desarrollo individual. 
·         Disciplina
La dedicación en el trabajo y el profesionalismo deben ser factores clave dentro del desempeño de cada empleado, lo cual se verá reflejado en mejores resultados. De esta manera, trabajando siempre como un solo equipo, se lograra alcanzar las metas y objetivos. 
·         Compromiso               
La dedicación, incondicionalidad y confianza llevarán a la fidelidad, por lo cual se debe estar en la constante búsqueda de ideales conjuntos, lo cual llevará a dar prelación a los intereses colectivos antes que los individuales. 
4.9.5 Política Empresarial
Ofrecemos nuestra capacidad y conocimientos al mercado para darle el mejor servicio de “WASH IT!” creando valor para las personas que se relacionen con nuestra empresa.
Ofrecemos calidad y seguridad en los servicios que brindamos lo cual se manifestara en el compromiso con nuestros clientes de satisfacer plenamente sus requerimientos y expectativas; para ello garantizamos el impulso de una cultura de calidad basada en los principios de honestidad, liderazgo y desarrollo de las personas, compromiso de mejora y seguridad.
 
 
 
4.10 Organigrama
 
[image: ]
Ilustración 19 - Organigrama
 
El organigrama presentado es por local, todos los locales deberán cumplir la estructura mostrada en la ilustración 20; es decir, cada local contará con un administrador, un contador y una secretaria encargados únicamente del local al que pertenecen, asimismo, en el área comercial y de operaciones inicialmente contaremos con un número pequeño de vendedores y operarios especializados y conforme el negocio vaya creciendo se irán sumando más colaboradores al negocio. 
Es importante resaltar que el administrador será el principal encargado de que en su local todo opere a la perfección y se cumplan los estándares establecidos; la empresa matriz de WASH IT! Chiclayo será la encargada de las áreas funcionales de Marketing, Recursos Humanos, Finanzas y Operaciones de las demás provincias. 
 
[image: ]4.11 Análisis de la cadena de valor
En la Ilustración N°21 se muestra la cadena de valor de WASH IT!, en ella se identifica las actividades primarias y de soporte; resaltando principalmente la infraestructura de los locales y los procedimientos establecidos así como también logística de salida que representa el know how del negocio. 
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Actividades primarias 
a.     Logística Interna
Compra de insumos para el lavado de autos, tales como, cepillos para lavar rines, llantas, estribos, cera, etc. a nuestro principal proveedor que será ENPROGEN que es una empresa peruana envasadora de productos para limpieza de autos.
b.     Operaciones
Dado que la empresa ENPROGEN está localizada en la ciudad de lima será indispensable contar con un sistema de programación de rutas para la distribución de estos insumos a cada una de las provincias objetivo; teniendo en cuenta sus lead times para realizar los pedidos de insumos con anticipación para no quedar desabastecidos. 
c.      Logística de salida 
La logística de salida en el caso de WASH IT! vendría a ser el servicio que se les brindará a los clientes tanto en los establecimientos de WASH IT! como en las empresas de los clientes corporativos con flotas siempre cuidando la limpieza y el orden con el fin de dejar las instalaciones en óptimas condiciones.
d.     Marketing y ventas
En cuanto a marketing, las principales actividades serán a través de la plataforma digital, medios BTL y marketing boca a boca; este último, es la herramienta más confiable que existe para los consumidores, pues si un cliente contento con nuestro servicio va y le cuenta a sus conocidos, ellos irán a probar el servicio y contaran su experiencia y así empezara todo el ciclo de marketing boca a boca, lógicamente, el fin es que se incrementen las ventas de los servicios ofrecidos por WASH IT!
Por otro lado, en cuanto a BTL se invertirá en un evento de lanzamiento donde se invitarán a personajes famosos vinculados con el rubro automotriz y a medios relacionados. 
e.     Servicio post venta 
Después de cada servicio que será registrado en una base de datos, se contactara a cada cliente para preguntarle cómo fue su experiencia en WASH IT!, si tiene algún tipo de sugerencia y si quiere programar una próxima visita para su auto. 
Actividades de soporte
a.     Infraestructura de la empresa
Planeación financiera
Se buscará coordinación con las áreas de la empresa con el fin de contar con un adecuado manejo financiero que brinde como resultado rentabilidad y liquidez.
Cultura de Calidad Total
Se desarrollará esta cultura para que la empresa aumente su margen operativo, es decir, que permita que WASH IT! sea el más rápido, el mejor y el más barato. 
b.     Procesos
Se establecerán procesos estandarizados y rigurosos en todos los establecimientos para garantizar un servicio extraordinario.
c.      Gestión de RR.HH
Al ser WASH IT! un nuevo negocio se contratará personal profesional con competencias similares a los valores de la empresa con el fin de que puedan identificarse con el objetivo de la empresa y den lo mejor de sí mismos, asimismo, se les  brindara constantes capacitaciones.
d.     Compras
Se explotará el hecho de que el proveedor (ENPROGEN) sea también peruano para establecer convenios preferentes con él, a su vez, se realizaran los cálculos necesarios para establecer el punto de pedido (PP) de los insumos, considerando los lead times del proveedor y la cantidad de artículos que somos capaces de tener en inventario; esto permitirá tener la cantidad necesaria en stock siempre y no quedar desabastecidos. 
 
 
 
 
 
 
4.12 Análisis de Recursos Humanos
El área de Recursos Humanos estará constituida por 2 personas: un Administrador y una secretaria- asistente para todos los establecimientos.
Los tipos de contrato dependerán del puesto de cada trabajador podrán ser a plazo indefinido si se trata de cargos de confianza u importantes o a plazo fijo si se trata de algo temporal pero siempre cumpliendo con las normas del régimen laboral peruano; los sueldos estarán acorde al mercado, asimismo, se elaborara el Manual de Funciones y Responsabilidades el cual será aprobado por el MINTRA y se entregara a cada colaborador para conocimiento de los objetivos anuales y funcionales, políticas de la empresa y de las funciones de su puesto.
El control de la asistencia será llevado a cabo a través de temporizadores que se ubicaran en cada AUTO SPA y cargaran directamente al sistema StarSoft el tiempo laborado.
Además, el área de recursos humanos velará por crear un clima laboral agradable a través de integraciones semestrales con todos los trabajadores para crear lazos entre todos. 
El reclutamiento y la selección de personal se realizaran vía concurso para poder obtener a los mejores colaboradores que cumplan con el perfil pre-establecido.
 
 
 
 
 
 

V. Análisis financiero y viabilidad económica 
5.1 Balance previsional (4 años)
Tabla 11 - Balance previsional
	WASH IT SAC
	 
	 
	 
	 

	BALANCE GENERAL
	 
	 
	 
	 

	Al 31 de diciembre de 
	 
	 
	 
	 

	(expresado en nuevos soles)
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	8%
	5%
	5%

	 
	AÑO 1
	AÑO 2
	AÑO 3
	AÑO 4

	Activo
	69,652
	110,468
	197,753
	353,813

	Activo Corriente
	31,896
	77,915
	170,403
	331,667

	Caja y Bancos
	13,878
	55,236
	142,600
	297,529

	Cuentas por cobrar comerciales
	16,567
	21,113
	26,159
	32,411

	Otras cuentas por cobrar
	 
	 
	 
	 

	Inventarios
	1,450
	1,566
	1,644
	1,727

	Gastos pagados por anticipado
	 
	 
	 
	 

	 Activo No Corriente
	37,757
	32,553
	27,350
	22,146

	Inversiones en Valores
	 
	 
	 
	 

	Activo Fijo Neto
	37,757
	32,553
	27,350
	22,146

	Otros activos
	0
	 
	 
	 

	Total Pasivo y Patrimonio
	69,652
	110,469
	197,753
	353,813

	Pasivo
	5,896
	14,014
	30,389
	55,935

	Pasivo Corriente
	5,896
	14,014
	30,389
	55,935

	Tributos por pagar
	5,896
	14,014
	30,389
	55,935

	Cuentas por pagar comerciales
	 
	 
	 
	 

	Otras cuentas por pagar
	 
	 
	 
	 

	Parte corriente deuda largo plazo
	 
	 
	 
	 

	Pasivo No Corriente
	0
	0
	0
	0

	Provisión CTS
	 
	 
	 
	 

	Deuda a largo plazo
	 
	 
	 
	 

	Patrimonio
	63,757
	96,455
	167,364
	297,878

	Capital Social
	50,000
	50,000
	50,000
	50,000

	Participación Patrimonial del Trabajo
	 
	 
	 
	 

	Resultado Acumulado
	0
	13,756
	46,455
	117,364

	Resultado del ejercicio
	13,756
	32,698
	70,909
	130,515


 
	WASH IT SAC
	 
	 
	 
	 

	BALANCE GENERAL
	 
	 
	 
	 

	ANÁLISIS PORCENTUAL VERTICAL
	 
	 
	 

	Al 31 de diciembre de 
	 
	 
	 
	 

	(expresado en porcentajes)
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	AÑO 1
	AÑO 2
	AÑO 3
	AÑO 4

	Activo
	100.0%
	100.0%
	100.0%
	100.0%

	Activo Corriente
	45.8%
	70.5%
	86.2%
	93.7%

	Caja y Bancos
	19.9%
	50.0%
	72.1%
	84.1%

	Cuentas por cobrar comerciales
	23.8%
	19.1%
	13.2%
	9.2%

	Otras cuentas por cobrar
	0.0%
	0.0%
	0.0%
	0.0%

	Inventarios
	2.1%
	1.4%
	0.8%
	0.5%

	Gastos pagados por anticipado
	0.0%
	0.0%
	0.0%
	0.0%

	 Activo No Corriente
	54.2%
	29.5%
	13.8%
	6.3%

	Inversiones en Valores
	0.0%
	0.0%
	0.0%
	0.0%

	Activo Fijo Neto
	54.2%
	29.5%
	13.8%
	6.3%

	Otros activos
	0.0%
	0.0%
	0.0%
	0.0%

	Total Pasivo y Patrimonio
	100.0%
	100.0%
	100.0%
	100.0%

	Pasivo
	8.5%
	12.7%
	15.4%
	15.8%

	Pasivo Corriente
	8.5%
	12.7%
	15.4%
	15.8%

	Tributos por pagar
	8.5%
	12.7%
	15.4%
	15.8%

	Cuentas por pagar comerciales
	0.0%
	0.0%
	0.0%
	0.0%

	Otras cuentas por pagar
	0.0%
	0.0%
	0.0%
	0.0%

	Parte corriente deuda largo plazo
	0.0%
	0.0%
	0.0%
	0.0%

	Pasivo No Corriente
	0.0%
	0.0%
	0.0%
	0.0%

	Provisión CTS
	0.0%
	0.0%
	0.0%
	0.0%

	Deuda a largo plazo
	0.0%
	0.0%
	0.0%
	0.0%

	Patrimonio
	91.5%
	87.3%
	84.6%
	84.2%

	Capital Social
	71.8%
	45.3%
	25.3%
	14.1%

	Participación Patrimonial del Trabajo
	0.0%
	0.0%
	0.0%
	0.0%

	Resultados Acumulados
	0.0%
	12.5%
	23.5%
	33.2%

	Resultados Ejercicio
	19.8%
	29.6%
	35.9%
	36.9%

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
 
 
	 
	 
	 
	 

	 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
	 
	 
	 
	 


 
 
	WASH IT SAC
	 
	 
	 
	 

	BALANCE GENERAL
	 
	 
	 
	 

	ANÁLISIS PORCENTUAL HORIZONTAL
	 
	 
	 

	Al 31 de diciembre de 
	 
	 
	 
	 

	(expresado en porcentajes)
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	AÑO 1
	AÑO 2
	AÑO 3
	AÑO 4

	Activo
	100.0%
	158.6%
	283.9%
	508.0%

	Activo Corriente
	100.0%
	244.3%
	534.3%
	1039.9%

	Caja y Bancos
	100.0%
	398.0%
	1027.5%
	2143.8%

	Cuentas por cobrar comerciales
	100.0%
	127.4%
	157.9%
	195.6%

	 
	 
	 
	 
	 

	Inventarios
	100.0%
	108.0%
	113.4%
	119.1%

	 
	 
	 
	 
	 

	 Activo No Corriente
	100.0%
	86.2%
	72.4%
	58.7%

	 
	 
	 
	 
	 

	Activo Fijo Neto
	100.0%
	86.2%
	72.4%
	58.7%

	Otros activos
	N.A.
	N.A.
	N.A.
	N.A.

	Total Pasivo y Patrimonio
	100.0%
	158.6%
	283.9%
	508.0%

	Pasivo
	100.0%
	237.7%
	515.5%
	948.8%

	Pasivo Corriente
	100.0%
	237.7%
	515.5%
	948.8%

	Tributos por pagar
	100.0%
	237.7%
	515.5%
	948.8%

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	Pasivo No Corriente
	-
	-
	-
	-

	Provisión CTS
	-
	-
	-
	-

	Deuda a largo plazo
	-
	-
	-
	-

	Patrimonio
	100.0%
	151.3%
	262.5%
	467.2%

	Capital Social
	100.0%
	100.0%
	100.0%
	100.0%

	Participación Patrimonial del Trabajo
	-
	-
	-
	-

	Resultados Acumulados
	100.0%
	100.0%
	337.7%
	853.2%

	Resultados Ejercicio
	100.0%
	237.7%
	515.5%
	948.8%



De acuerdo a lo indicado en la Tabla 8 – Balance previsional, el análisis se realizó sobre 04 periodos lo más resaltante es el crecimiento del resultado del ejercicio que crece en 10 veces del año 1 al año 4 el cual se ve reflejado también en el crecimiento de la cuenta de caja y bancos el resto de las cuentas se mantienen en sus valores.
En el análisis porcentual las principales variaciones son las ya indicadas tanto el resultado del ejercicio y la cuenta de caja bancos.

5.2 Cuenta de pérdidas y ganancias 
Tabla 12 - Estado de ganancias y perdidas
	WASH IT SAC
	 
	 
	 
	 
		
	ESTADO DE GANANCIAS Y PÉRDIDAS
	 
	 
	 
		
	Por el periodo terminado al 31 de diciembre 
	 
	 
	 
		
	(expresado en nuevos soles)
	 
	 
	 
	 
		
	Crecimiento anual
	 
	8%
	5%
	5%
		
	 
	AÑO 1
	AÑO 2
	AÑO 3
	AÑO 4
		
	 
	 
	 
	 
	 
		
	Ventas netas
	318,600
	369,576
	440,305
	542,407
		
	Costo de productos vendidos
	-188,064
	-203,109
	-213,264
	-223,927
		
	Utilidad bruta
	130,537
	166,467
	227,041
	318,480
		
	Gastos de ventas
	-54,618
	-58,988
	-61,937
	-65,034
		
	Gastos de administración
	-55,620
	-60,070
	-63,073
	-66,227
		
	Utilidad de Operación
	20,298
	47,410
	102,031
	187,219
		
	Intereses y gastos bancarios (neto)
	-646
	-698
	-733
	-770
		
	Utilidad antes de participaciones  e impuestos
	19,652
	46,712
	101,298
	186,450
		
	Impuesto a la renta
	-5,896
	-14,014
	-30,389
	-55,935
		
	Utilidad (pérdida) neta
	13,756
	32,698
	70,909
	130,515
		
	 
	 
	 
	 
	 
		
	 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
WASH IT SAC
	 
	 
	 
	 
		
	ESTADO DE GANANCIAS Y PÉRDIDAS
	 
	 
	 
	
	ANÁLISIS PORCENTUAL VERTICAL
	 
	 
	 
	
	Por el periodo terminado al 31 de diciembre 
	 
	 
	 
	
	(expresado en porcentajes)
	 
	 
	 
	 
	
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 
	AÑO 1
	AÑO 2
	AÑO 3
	AÑO 4
	
	Ventas netas
	100.0%
	100.00%
	100.00%
	100.00%
	
	Costo de productos vendidos
	-59.0%
	-54.96%
	-48.44%
	-41.28%
	
	Utilidad bruta
	41.0%
	45.04%
	51.56%
	58.72%
	
	Gastos de ventas
	-17.1%
	-15.96%
	-14.07%
	-11.99%
	
	Gastos de administración
	-17.5%
	-16.25%
	-14.32%
	-12.21%
	
	Utilidad de Operación
	6.4%
	12.83%
	23.17%
	34.52%
	
	Otros (neto)
	0.0%
	0.00%
	0.00%
	0.00%
	
	Participaciones
	0.0%
	0.00%
	0.00%
	0.00%
	
	Impuesto a la renta
	-1.9%
	-3.79%
	-6.90%
	-10.31%
	
	Utilidad (pérdida) neta
	4.3%
	8.85%
	16.10%
	24.06%
	
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
WASH IT SAC
	 
	 
	 
	 
	
	ESTADO DE GANANCIAS Y PÉRDIDAS
	 
	 
	 
	 
	
	ANÁLISIS PORCENTUAL HORIZONTAL
	 
	 
	 
	
	Por el periodo terminado al 31 de diciembre 
	 
	 
	 
	
	(expresado en porcentajes)
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	
	 
	AÑO 1
	AÑO 2
	AÑO 3
	AÑO 4
	
	 
	 
	 
	 
	 
	
	Ventas netas
	      100.0%
	116.00%
	138.20%
	170.25%
	
	Costo de productos vendidos
	100.0%
	108.00%
	113.40%
	119.07%
	
	Utilidad bruta
	100.0%
	127.53%
	173.93%
	243.98%
	
	Gastos de ventas
	100.0%
	108.00%
	113.40%
	119.07%
	
	Gastos de administración
	100.0%
	108.00%
	113.40%
	119.07%
	
	Utilidad de Operación
	100.0%
	233.57%
	502.66%
	922.34%
	
	Intereses y gastos bancarios (neto)
	100.0%
	108.00%
	113.40%
	119.07%
	
	Utilidad antes de participaciones  e impuestos
	       100.0%
	237.70%
	216.86%
	184.06%
	
	Impuesto a la renta
	100.0%
	237.70%
	515.46%
	948.76%
	
	Utilidad (pérdida) neta
	100.0%
	237.70%
	515.46%
	948.76%
	
	 
	 
	 
	 
	 
	

 
En la Tabla 9 – Estado de ganancias y pérdidas podemos observar que la utilidad se incrementa de S/.13, 756 en el año 1 a S/. 130,515 en el 4to año, esto se debe al incremento de la venta en un 170.25 %, mientras que los gastos se mantienen constantes año a año. La venta se incrementa a partir del 2do. Año.

5.3  Flujo de caja previsional
Tabla 13 - Flujo de caja personal
	 
	AÑO 0
	AÑO 1
	AÑO 2
	AÑO 3
	AÑO 4

	Ingresos
	50,000
	359,381
	431,554
	514,514
	633,788

	Cobranzas
	 
	359,381
	431,554
	514,514
	633,788

	Aporte de socios
	50,000
	 
	 
	 
	 

	Egresos
	0
	395,502
	390,196
	427,151
	478,858

	Compra de activo
	 
	44,553
	 
	 
	 

	Pago de impuestos
	 
	43,262
	57,894
	78,233
	112,495

	Sueldos y beneficios sociales
	 
	215,638
	232,889
	244,534
	256,760

	Proveedores
	 
	91,403
	98,715
	103,651
	108,833

	Gastos bancarios
	 
	646
	698
	733
	770

	Saldo de Caja
	50,000
	-36,121
	41,357
	87,363
	154,930

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Flujo de caja acumulado
	50,000
	13,879
	55,236
	142,599
	297,529


 
 
En la tabla del Flujo de caja nos muestra que el negocio genera flujo efectivo desde el 1er. Año incrementándose sucesivamente hasta el 4to. Año. Este es un indicador que nos confirma que el proyecto es viable.

5.4 Análisis de inversiones 
	VAN
	S/.73,892.12

	TIR
	166%


 
El Valor Actual Neto (VAN) resultante nos indica la comparación del dinero invertido versus lo que se generaría durante el periodo, calculado a valor presente con una tasa de descuento del 10%, el importe de S/ 73,892.12 es neto de la inversión inicial.
Por otro lado la Tasa Interna de Retorno (TIR) de 166% está por encima de nuestra proyección del 10%, con estos indicadores podemos concluir que el proyecto es viable.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 VI. Aspectos formales y puesta en marcha
6.1           Constitución de la empresa
6.1.1 Aspecto legal
Sociedad Anónima Cerrada, la cual se caracteriza por tener de 2 a 20 accionistas, la denominación es seguida de las palabras “Sociedad Anónima Cerrada” o de las siglas “S.A.C” , cuenta con Junta General de Accionistas , y Gerencia, el capital social puede conformarse con aportes en moneda nacional y/o extranjera y en contribuciones tecnológicas intangibles, su duración puede ser determinada o indeterminada, la transferencia de acciones debe ser anotada en el Libro de Matricula de Acciones de la Sociedad.
Los Requisitos para la constitución de nuestra empresa son:
·         El nombre de la sociedad y una búsqueda previa en registros públicos, incluyendo una reserva de nombre, para saber que el nombre que haya elegido no esté tomado por alguien más.
·         Capital social. No hay mínimo y puede ser en efectivo o en bienes. Si es en efectivo se debe de abrir una cuenta bancaria.
·         Elevar a Registros Públicos.
·         Solicitar a Registros Públicos una Copia Literal y apertura número de RUC en SUNAT.
·         Designar un gerente general y establecer sus facultades.
·         Establecer si va a tener o no directorio.
·         Domicilio y duración.
Con esto ya podemos operar, deberemos obtener los permisos municipales para ello.
6.1.2 Aspecto contable - tributario
Llevaremos los libros contables que exige la SUNAT para el tipo de empresa que vamos a formar.
6.1.3 Aspecto municipal
Se considerara las licencias de funcionamiento exigidas por los municipios en las 3 provincias objetivo. (Ver Anexo 4 y 5)
6.1.4 Aspecto laboral
Régimen Laboral, se contratara a todos los colaboradores con todos los beneficios de ley que exige el estado peruano, nos acogeremos a las modalidad PYME, lo cual permite tener menor gasto de personal, seremos una empresa joven por lo cual no podemos asumir las cargas laborales como una gran empresa.
Algunos colaboradores estarán en nuestra planilla y los que no formen parte del rubro neto del negocio serán tercerizados de manera permanente como, la recepción, las áreas de limpieza, seguridad y contabilidad, esto contribuirá a poder actuar como una PYME ya que tendremos el mínimo de empleados en nuestra planilla.
El Régimen Laboral Especial está dirigido a fomentar la formalización y desarrollo de las Micro y Pequeña Empresa, y mejorar las condiciones de disfrute efectivo de los derechos de naturaleza laboral de los trabajadores de las mismas.
[image: http://www.mep.pe/wp-content/uploads/2013/01/Captura-de-pantalla-2013-01-05-a-las-02.21.19.png]Incluye los siguientes derechos:
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
VII.        Conclusiones y valoración de riesgo
 
Ante todo lo mencionado en el presente documento se concluye que existe una oportunidad interesante para WASH IT! en el mercado peruano; más precisamente en las provincias de Chiclayo, Trujillo y Piura por las siguientes razones:
·         Crecimiento poblacional en alza en cada una de las provincias objetivo.
·         Tendencia creciente en la compra de autos.
•        Ausencia de empresas reconocidas que brinden un servicio integral de cuidado de autos y afines de la calidad que exigen los consumidores.
•        Panorama económico favorable y estable que presenta el país. 
•        Clientes potenciales con poder adquisitivo para utilizar nuestros servicios.
•        Preferencia por los servicios que tomen el menor tiempo posible.
Por otro lado, como en todo negocio existe cierto riesgo que estamos dispuestos a afrontar dado que las oportunidades que presenta este negocio pesan más que las amenazas de inestabilidad política y ambiental siempre y cuando se lleve un control riguroso de las áreas funcionales, es importante mencionar que nuestro negocio sería rentable dados los siguientes indicadores  financieros del proyecto que arrojaron como resultado un Valor Actual Neto (VAN) de S/ 73,892.12   y una Tasa Interna de Retorno (TIR) igual al 166%, así como la relación costo-beneficio que nos indica que por cada nuevo sol invertido en el proyecto se recuperaría S/. 4.96 al cuarto año, lo que garantiza bases sólidas de rentabilidad, siendo el periodo de recuperación del capital en base a las utilidades en el 3er año. 
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Links de interés
Municipalidad de Chiclayo: http://www.munichiclayo.gob.pe/
Municipalidad de Trujillo: http://www.munitrujillo.gob.pe/portal/
Municipalidad de Piura: http://www.munipiura.gob.pe/mpp/
Ministerio de Trabajo y Promoción de Empleo: http://www.mintra.gob.pe/
Ministerio de Economia y Finanzas: http://www.mef.gob.pe/
Portal del Estado Peruano http://www.peru.gob.pe/
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
IX. Anexos 
ANEXO 1: Resultados de la encuesta.
5.1 Encuesta
Fecha: ____________                                                                                    Encuesta Número:________
Hora: _____________
 
 
Estudio sobre ciudadanos de Chiclayo, Trujillo y Piura que cuentan con un auto
 
 
C1. Ciudad de residencia (RU)
1.     Chiclayo
2.     Piura
3.     Trujillo
 
C2. ¿Se preocupa por el cuidado de su auto? (RU)
 
1.       Si (CONTINUAR CON LA ENCUESTA)
2.       No (AGRADECER Y DESPEDIRSE)
 
C4. Género (RU, POR OBSERVACIÓN)
1.     Masculino
2.     Femenino
 
C5. ¿Qué edad tiene? (RU)
1.       Entre 18 y 23 años
2.       Entre 24 y 29 años
3.       Entre 31 y 35 años
4.       35 a más
 
SERVICIO DE LAVADO DE AUTOS
P1. ¿Acostumbra tomar el servicio de lavado de su auto? (RU)
1.     Sí (CONTINUAR)
2.     No (TERMINAR)
 
P2. ¿Con qué frecuencia suele llevarlo al centro de lavado? (RU)
1.     Una vez por semana
2.     Una vez cada dos semanas
3.     Una vez cada mes
4.     Otro (especificar):___________
 
P3. ¿En qué horario prefiere tomar el servicio? (RU)
1.     Mañana
2.     Media Mañana
3.     Tarde
4.     Media Tarde
5.     Noche
 
ESTABLECIMIENTOS DE CUIDADO DE AUTOS
 
P4. ¿Qué tipo de servicio toma con mayor regularidad? (RM)
1.     Lavado – Limpieza de cabina – Encerado
2.     Planchado - Arreglo de pintura
3.     Auxilio mecánico
4.     Cambio de Aceite
5.     Compra de autopartes de mejora (auto-boutique)
6.     Otro (especificar):___________ 
 
P5. ¿Cuánto gasta normalmente en este tipo de servicio? (RU)
1.     S/. 20 a S/. 25
2.     S/. 26 a S/. 30
3.     S/. 31 a S/.35
4.     Más de S/. 35 
 
P6.  Normalmente, ¿En cuánto tiempo lavan su auto? (RU)
1.     10 minutos
2.     20 minutos
3.     30 minutos
4.     40 minutos
5.     60 minutos
6.     Más de una hora
 
P7. ¿Espera para la entrega de su vehículo? (RU)
1.     No, dejo mi auto y regreso en un tiempo estimado.
2.     Si, espero.
 
SOBRE EL CLIENTE 
 
P8. Tipo de Cliente (RU)
1.     Particular (Terminar)
2.     Empresarial (Ir a las preguntas 11 y 12) 
3.     Viajero (Ir a las preguntas 9 y 10)
4.     Otro: ___________________________________________
 
P9. Si es Viajero ¿qué ciudades frecuenta con su vehículo? (RM)
1.     Trujillo
2.     Chiclayo
3.     Piura
4.     Otra: ___________________________________________
 
P10. Si es Viajero, le gustaría (RU)
1.     Llevar su vehículo a Cadena Regional de Lavado de autos
2.     Lo llevo al más barato
3.     No me importa el lugar
4.     Otro: _________________________________________
 
P11. Si es Empresarial, ¿qué ciudades frecuenta con su vehículo? (RM)
1.     Trujillo
2.     Chiclayo
3.     Piura
4.     Otra: ___________________________________________
 
P12. Si es Empresarial, le gustaría (RU)
1.     Llevar su vehículo a Cadena Regional de Lavado de autos
2.     Lo llevo al más barato
3.     No me importa el lugar
4.     Otro: _______________________________
 
 
 
 
 
Resultados
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ANEXO 2: Justificación de cifras, ventas, demanda, gastos de ventas y administrativos.
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ANEXO 3: Costos operativos y Costos de implementación
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[1] (Araper, 2015)
[2] (*) CIIU: Clasificación Industrial Internacional Uniforme (Revisión III de Naciones Unidas).
[3] (INEI, 2015)
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD DEL MERCADO OBJETIVO - CHICLAYO

ESCENARIOS CONSERVADOR | REALISTA OPTIMISTA
Frecuencia Mensual Quincenal Semanal

Parque automotor 57,395, 57,395 57,395

672 336

1.179% 0.500%

ANALISIS DE SENSIBILIDAD DEL MERCADO OBJETIVO - TRUJILLO

ESCENARIOS CONSERVADOR | REALISTA OPTIMISTA
Frecuencia Mensual Quincenal Semanal
Parque automotor 178,721 178,721 178,721
Mercado meta - unidades 1,512 672 336
Mercado meta - porcentual 0.85%. 0.38% 0.19%
ESCENARIOS CONSERVADOR | REALISTA OPTIMISTA
Frecuencia Mensual Quincenal Semanal
Parque automotor 45,981 45,981 45,981
Mercado meta - unidades 1,512 672 336

‘Mercado meta - porcentual 3.299% 1.46% 0.73%





