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RESUMEN

El plan de negocios tiene como objetivo principal disefiar una nueva
unidad de negocios para la empresa GRUAS TALLER CARRANZA que
permita ofrecer servicios de limpieza integral y mantenimiento estético de
vehiculos con la intencidon de captar un segmento de mercado desatendido
en el sector de la via a la Costa. En cuanto al disefio metodoldgico se utilizd
un enfoque cuantitativo y alcance descriptivo, la poblacién es de 47,870
habitantes que representan alrededor de 9103 familias del sector y utilizando
un tipo de muestreo aleatorio simple, con la férmula de poblacién finita la
muestra que se obtuvo es de 384 habitantes del sector en mencién. Con el
analisis de datos realizado los principales resultados obtenidos son que el
50% de los encuestados estan en el rango de 35 a 45 afios de edad, el 40%
de los encuestados tiene un nivel de ingresos de 0 a 1500 dolares, el 49%
posee un vehiculo por familia, el 67% de la muestra realiza la limpieza de
vehiculos en lavadora de autos, asimismo, es importante resaltar que el 79%
de los encuestados manifesté que estarian dispuestos a contratar el servicio
ofrecido por GRUAS TALLER CARRANZA. De acuerdo a los resultados
financieros obtenidos se puede concluir que el proyecto es rentable, asi
también con el analisis de sensibilidad realizado se pudo determinar que los

indices de TIR y VAN no varian considerablemente.

Palabras claves: Integral; Ecologia; Mantenimiento; Automotriz; Servicios;

Promociones; Optimizacion.

XIX



ABSTRACT

The business plan's main objective is to design a new business unit
for the company GRUAS TALLER CARRANZA that allows to offer
comprehensive cleaning services and aesthetic maintenance of vehicles with
the intention of capturing an unattended market segment in the road sector
Coast. Regarding the methodological design, a quantitative approach and
descriptive scope was used, the population is 47,870 inhabitants
representing around 9103 families in the sector and using a simple random
sampling type, with the finite population formula the sample obtained is of
384 inhabitants of the sector in question. With the data analysis, the main
results obtained are that 50% of the respondents are in the range of 35 to 45
years of age, 40% of the respondents have an income level of 0 to 1500
dollars, 49% owns a vehicle per family, 67% of the sample performs the
cleaning of vehicles in a car washer, it is also important to highlight that 79%
of respondents said they would be willing to hire the service offered by
GRUAS TALLER CARRANZA. According to the financial results obtained, it
can be concluded that the project is profitable, so also with the sensitivity
analysis performed, it was determined that the IRR and NPV indices do not

vary considerably.

Keywords: Integral; Ecology; Maintenance; Automotive; Services;

Promotions; Optimization
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INTRODUCCION

En la actualidad, el negocio de la venta de vehiculos nuevos para el
afo 2018, sufrid un incremento del 32% respecto al afio 2017, lo que hace
que sea una oportunidad para el plan de negocios propuesto, tratando de
ofrecer a los clientes lavados y mantenimientos estéticos para que puedan
tener su inversion en buenas condiciones de uso. Segun un estudio
realizado a los potenciales clientes del taller, se ha detectado que muchos
de ellos buscan un lugar donde hacer lavar sus vehiculos, lo cual nos
permitid realizar el estudio de mercado correspondiente para tener una
visibn mas clara de la viabilidad del proyecto.

El plan de negocios planteado, nsidera aportar un valor agregado muy
importante, que seria la oferta del servicio de lavado, pero con
caracteristicas especiales de realizarlo a domicilio; ayudando al cliente que
no deba salir de la comodidad de su hogar para hacer lo que se entiende
como un pasatiempo en los momentos de tranquilidad.

Aprovechando estrategias de promociones y ventas, el plan de
negocios, busca captar al 20% del mercado potencial de los habitantes en la
zona de la via a la costa; y de esa manera poder aumentar la oferta de
servicio y las ventas del negocio, en 20% en el periodo de 5 afios,
apalancados como negocio complementario de la empresa que ayude a
captar y mejorar los servicios ofrecidos.

Esta nueva unidad de negocio busca captar nuevos recursos para la

organizacién, teniendo en cuenta en la actualidad, este sector no cuenta con



competidores formales. A continuacion, se presenta una breve descripcion
de cada capitulo.

Capitulo .- En esta seccidn se detalla la actividad de Graas Talleres
Carranza, vision y misién, los servicios que en la actualidad brinda y la
descripcion del nuevo servicio.

Capitulo 1l.- Se desarrolla el estudio de mercado del sector, y se
determina el perfil del consumidor con la finalidad de establecer el mercado
meta.

Asimismo, se estudia el sector a través del analisis PESTA, FODA, analisis

CAME vy las fuerzas de Porter.

Capitulo 1ll.- En este capitulo especifica el objetivo comercial,
objetivos especificos y operacionales, el plan comercial las 4 p del
marketing, organizacion de la estructura de ventas, previsiones y cuotas de
venta.

Capitulo 1V.- Se analiza los factores economico y financiero del
proyecto, tomando en cuenta la Hipotesis de partida, inversion,
capital inicial, politica de financiamiento, prondstico de volimenes de venta,
costos, factibilidad financiera, punto de equilibrio, valoracion del plan de

negocios, estados financieros y evaluacion financiera.

Capitulo V.- Detalla especificamente de la responsabilidad social,
ambiental y procedimientos de los desechos que va de la mano con
responsabilidad corporativa.



JUSTIFICACION

El plan de negocios, enfoca al sector automotriz como uno de los
principales ejes de crecimiento de la matriz productiva. Bajo esta
perspectiva, se toma a la via a la costa como lugar de analisis y estudio para

poder llegar con el plan de negocios a un nuevo nicho de mercado.

Para Enrique Pita, presidente de la Camara de la Construccion de
Guayaquil (Miranda, 2019) la via a la Costa, ubicada hacia el sector noroeste
de la ciudad, se muestra como uno de los 3 sectores de mayor demanda y
expansion de Guayaquil. Los precios de las viviendas, van desde los USD

$120 mil y pueden llegar hasta los $400 mil en algunos casos.

Segun los datos de la Federacion de Propietarios de las
Urbanizaciones de la Via a la Costa, los habitantes del sector representan
aproximadamente 47,870 habitantes correspondientes a 9103 familias; de
los cuales el 80% de ellos, viven en 28 ciudadelas reportadas hasta el afio
2018; lo cual permite enfocarse en un grupo numeroso de posibles clientes,
para el plan de negocios planteado (Consejo Nacional de Competencias,
2018).

En referencia al parque automotor de Guayaquil, y analizando los
datos emitidos por la Agencia de Transito Municipal (ATM), el crecimiento
promedio de este, es de 45.000 vehiculos por afio en los ultimos 3 afios; de
esta forma, se evidencia que, en la actualidad, se ha dinamizado la venta de
vehiculos nuevo, lo que claramente es un factor indicador, en que la via a la
costa es un sector estratégico para poder captar a los clientes que se
anhelan (Martinez, 2019).

En la zona de estudio, se encuentran dos lavadoras de vehiculos
formales que brindan estos servicios, sin embargo, estos establecimientos
nos presentan diversos problemas al momento de trabajar, ya que van

acumulando desechos que se derivan del uso de los insumos, lo cual



representa una amenaza para la salud, asi como al medio ambiente dado su

grado de contaminacion.

Un factor importante a considerar en estos negocios, se relaciona con
la calidad de los productos usados; En algunos casos, son productos que no
cumplen los requisitos que los municipios exigen en base a las normas
medioambientales. La poca preocupacion y el uso de productos que no
cumplen dichas especificaciones que deben sujetarse a los estandares de
calidad propicios para su trabajo, y de esta manera evitar la contaminacion

ambiental.

Un problema muy considerable, trata el consumo del agua, que se
transforma en uno de los principales puntos de observacion es un factor a
tomar muy en cuenta ya que el agua es el principal recurso que permitira
cumplir con el trabajo planteado en este plan de negocios, por el cual, en

muchos casos, existe un desperdicio a gran escala.

La cobertura del mercado es otro de los problemas que se debe tomar
en cuenta, ya que en el sector existen dos competidores indirectos, como
estaciones de lavado; asi como dos competidores directos, que, aungque no
estan fijos en la zona, estan dispuestos a cubrir estas plazas siempre que el
cliente lo requiera, aungque; no siempre es conveniente para ellos por temas
de costos y gastos operativos dado que se encuentran en la zona de

Samborondon.

Con este antecedente, se tiene claro que el crecimiento del parque
automotor, nos permite identificar nuevas oportunidades de negocios, al
poder ampliar nuestra oferta de servicios y poder brindar a los clientes
soluciones integrales, basados en la calidad; y de esta manera contribuir con

el desarrollo econémico y social.



OBJETIVO GENERAL

Disefiar una nueva unidad de negocios para la empresa GRUAS
TALLER CARRANZA que permita ofrecer servicio de limpieza integral y
mantenimiento estético de vehiculos con la intencién de captar un segmento

de mercado desatendido en el sector de la via a la Costa.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Captar un nuevo nicho de mercado de servicios en el sector de la via

a la costa (Las ciudadelas de la via a la costa).

e Elaborar un plan estratégico comercial aplicable para fines del afio
20109.

e Obtener un estudio adecuado de factibilidad financiero y econémico.
e Ofrecer un servicio basado en el compromiso y responsabilidad social.

e Brindar un servicio de calidad que este sujeto a las normas del medio

ambiente y el buen vivir.

LINEAS DE INVESTIGACION

El presente proyecto se desarrolla con base a la siguiente linea de

investigacion:
* Linea de Facultad #1: Tendencia de mercado de consumo final.

* Linea de Carrera #1: Estudio del comportamiento de ventas en el

sector de bienes tangibles e intangibles en la zona 5 en los ultimos 5 afios.



Se selecciona esta linea de investigacién, tomando en cuenta que
el negocio del lavado y limpieza integral de vehiculos, esta teniendo un
importante crecimiento y ganando mas terreno cada afo. El emprendimiento
y los servicios que otras empresas estan ofreciendo, son aun conservador,
sin embargo, se estd ampliando de manera veloz, con micro

emprendedores.

Aprovechando este crecimiento, Gruas Taller Carranza, desea
incorporar en su portafolio, un nuevo producto/servicio que es la limpieza
integral y mantenimiento estético de vehiculos a domicilio, y de esa manera

aportar a la matriz productiva del pais y generando espacios de empleo.



CAPITULO |

DESCRIPCION DEL NEGOCIO

1.1. Actividad de la empresa

“‘Gruas Taller Carranza” es una empresa familiar fundada en el afo
1975 dedicada a ofrecer servicios de mantenimiento preventivos y
correctivos automotriz y enderezado y pintura de como actividad primaria;
asi como servicios de ventas de repuestos e insumos automotrices.

Negocio automotriz que se encuentra a la vanguardia por la
actualizacion de la tecnologia y el equipamiento adquirido durante los
altimos 10 afios, buscando siempre la mejora continua y el servicio de
calidad dirigido a sus clientes.

Cuenta con un taller principal en el sur de Guayaquil donde se
atienden vehiculos particulares, y una sucursal donde mayormente son
atendidos vehiculos de flotas, empresas, o también particulares por la
cercania del lugar en el que se encuentran.

Actualmente la empresa consta de varias areas, cada una de ellas
con sus funciones definidas, asi como responsabilidades que buscan la
satisfaccion del cliente. Cuenta con 18 colaboradores y busca la excelencia

de servicio con capacitaciones y apoyo constante de sus proveedores.

Los servicios que “Gruas Taller Carranza” ofrece a sus clientes, son

los siguientes:

. Mantenimiento preventivo y correctivo del vehiculo
. Suspension

. Frenos

. Alineacién y balanceo

. Enderezada y pintura.

Con estos servicios, logramos cubrir el 90% de las necesidades de
nuestros clientes; sin embargo, se ha identificado una oportunidad para
cubrir el 10% restante, buscando las alternativas que permita ser integrales y

de ampliar la oferta de servicios, bajo los requerimientos de los clientes,

8



sean estos particulares o de empresas, ofreciendo el servicio de limpieza
integral y mantenimiento estético de vehiculos.

Aprovechando esta posibilidad, nos encontramos en el analisis de
escoger a la via a la costa como la zona de desarrollo de esta actividad ya
que, en la actualidad, se encuentran una cantidad considerables habitantes
con al menos 1 vehiculos por familia, que por un motivo de lejania del hogar
o por las dificultades de traslados, permite captar un mercado que se

encuentra desabastecido.
1.2. Misién, vision

1.2.1 Misién

Ofrecer soluciones integrales a nuestros clientes, proveyendo
productos innovadores y servicios de calidad, moviendo al parque automotor
buscando siempre la mejora continua y comprometiéndonos con la

satisfaccion del cliente.

1.2.2 Visién

Ser el Taller automotriz preferido en la ciudad, priorizando la

excelencia en el servicio y la calidad en nuestros productos.

1.3. Descripcion del producto

En la actualidad es evidente el crecimiento del parque automotriz en
Guayaquil, dada esta accién, las empresas que en la actualidad brindan el
servicio de lavado y limpieza integral para este mercado no se abastece para
la demanda de los clientes, quienes tienen mayormente vehiculos de
antigiiedades que oscilan entre 1 y 10 afios, y es por esto que Gruas Taller
Carranza se presenta con una nueva opcion de servicio de Lavado y

Limpieza integral de vehiculos a domicilio.

El propédsito del servicio es de captar un mercado desabastecido
brindando beneficios tales como seguridad y calidad de producto, asi como
permitir al cliente tener una asistencia personalizada desde la comodidad de

su hogar.



Los servicios que este plan de negocios brinda para sus clientes son
dos:

e Limpieza integral de vehiculos

e Mantenimiento estético

Existen varios servicios adicionales que se pueden ofrecer como

servicios especificos, los cuales se detallan a continuacion:

e Limpiezay detallado interior
e Limpieza y detallado de motor.
e Mantenimiento estético de carroceria

e Pulida de faros y cristales.

Los valores de estos servicios pueden variar segun la marca, modelo

y afio del vehiculo y se puede definir posterior al andlisis y estado del mismo.

Figura 1. Muestra del producto. Tomado de la empresa “Gruas Taller Carranza”
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CAPITULO I

ESTUDIO DE MERCADO Y LA EMPRESA
2.1. Poblacioén

2.1.1 Poblacién

Se define por poblacién en sentido estadistico a un conjunto de datos
referidos a determinada caracteristica o atributo de los individuos
(Hernandez & Mendoza, 2018). La poblacién a considerar en el plan de
negocios, comprende a los habitantes de las 30 ciudadelas que estan
legalmente establecidas en la via a la costa que comprenden
aproximadamente 47,870 habitantes, que representan 9103 familias con un
promedio de 4 personas por familia.

2.1.2 Muestra

Se define como muestra a un subconjunto de datos perteneciente a
una poblacion de datos. Estadisticamente hablando, debe estar constituido
por un cierto niumero de observaciones que representen adecuadamente el
total de los datos (Hernandez & Mendoza, 2018).

Para llevar a cabo este plan de negocio se realizé un tipo de
muestreo aleatorio simple, utilizando la muestra de poblacién finita se

obtiene una muestra de 384 personas, con un margen de error del 5%.

Z -N-p-q

7 .
F(N-D+Z2, -p-q
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Nivel de educacion del Jefe del hogar
Tipo de vivienda

Afiliacién al seguro privado
Disponibilidad servicio de internet
Tenencia de computadora portatil
Tipo de servicio higiénico

Numero de televisores a color
Tenencia de refrigeradora

Registro a una red social

Uso de internet en los Gltimos 6 meses
Tenencia de lavadora

Numero de vehiculos de uso exclusivo del hogar

Compra de vestimenta en centros comerciales

6

Figura 2. Caracteristicas Socioecon6micas. Tomado del Instituto Nacional de Estadisticas y

Censos (2011).

Segun el INEC (2011) encuesta de estratificacion de nivel

socioecondémico los clasificd segun las siguientes variables que se detallan

en la figura tres. Basado en las variables de cada grupo clasificado se

determina que nuestra muestra esta situada en el nivel B con las

caracteristicas del grupo que se detalla en la figura en mencion.

Grupos socioeconémicos Puntaje
A De 845 a 1000 puntos
B De 696 a 845 puntos
C+ De 535 a 696 puntos
C- De 316 a 535 puntos
D De 0 a 316 puntos

Figura 3. Grupos Socioecondmicos. Tomado del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2011).

Segun lo indicado en la figura cuatro, se puede evidenciar cuales son

las caracteristicas de las viviendas de la poblacion analizada en este plan de

negocios.
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Il}ll‘ Nivel B

B es el segundo estrato y representa el 11,2% de la poblacién investigada.

Caracteristicas de las viviendas
* En el 46% de los hogares, el material predominante del piso de la vivienda es de duela, parquet,

tablén o piso flotante.
* En promedio tienen dos cuartos de bafio con ducha de uso exclusivo para el hogar.

Bienes

* El97% de los hogares dispone de servicio de teléfono convencional.

* El99% de los hogares cuenta con refrigeradora.

*  Mas del 80% de los hogares dispone de cocina con horno, lavadora, equipo de sonido y/o mini
componente.

* En promedio los hogares tienen dos televisiones a color.
* En promedio los hogares tienen un vehiculo de uso exclusivo para el hogar.

Figura 4. Caracteristicas de las viviendas nivel B. Tomado del Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos (2011).

En la figura cinco se indican cuales son las caracteristicas
tecnologicas de la poblacién analizada. Quienes se muestran como una
poblacion que esta actualizada con la tecnologia, teniendo varios celulares
en la familia, servicio de internet, saben usar correos electrénicos y tienen

redes sociales.

llll” Nivel B

Tecnologia

El 81% de los hogares de este nivel cuenta con servicio de internet y computadora de escritorio.
El 50% de los hogares tiene computadora portatil.
En promedio disponen de tres celulares en el hogar.

Habitos de consumo
Las personas de estos hogares compran la mayor parte de la vestimenta en centros comerciales.
El 98% de los hogares utiliza internet.
El 90% de los hogares utiliza correo electrénico personal (no del trabajo)

* El76% de los hogares estd registrado en alguna pagina social en internet.

* El 69% de los hogares de este nivel han leido libros diferentes a manuales de estudio y lectura de
trabajo en los ultimos tres meses.

Figura 5. Caracteristicas tecnolégicas. Tomado del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
(2011).

En la figura adjunta se indica cuales son las caracteristicas
econOmicas de la poblacién analizada; en el cual indica que este segmento
esta compuesto de un jefe de familia que tienen educacion superior, son
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profesionales, tiene seguros de salud, gozan de un trabajo estable y tienen

vacaciones que las pueden gozar en familia al menos una vez por afio.

Educacion

El Jefe del Hogar tiene un nivel de instruccién superior.
Economia

El 26% de los jefes de hogar del nivel B se desempefian como profesionales cientificos, intelectuales,
técnicos y profesionales del nivel medio.

El 92% de los hogares estd afiliado o cubierto por el Seguro del IESS (seguro general, seguro voluntario
o campesino) y/o seguro del ISSFA o ISSPOL.

El 47% de los hogares tiene seguro de salud privada con hospitalizacion, seguro de salud privada sin
hospitalizacion; seguro internacional, AUS, seguros municipales y de Consejos Provinciales y/o seguro
de vida.

Figura 6. Caracteristicas econ6micas. Tomado del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
(2011).

2.2. Seleccion del método muestral

El método muestral es una herramienta de investigacion cientifica,
cuya funcion basica es determinar que parte de una poblacién debe
examinarse, con la finalidad de hacer inferencias sobre dicha poblacion
(Hernandez & Mendoza, 2018).

Una vez definida y analizada la muestra, para el efecto, sera usado el
método aleatoria simple, tomado en cuenta a toda la poblacién de habitantes
de la via a la costa utilizando métodos probabilisticos al azar, es decir, que
todos tienen la misma posibilidad de ser elegidos para formar parte de la
muestra, y se conforma de un estrato homogéneo que comparten similares

caracteristicas socioecondémicas.

2.3. Técnicas de recolecciéon de datos

Para la obtencion y recoleccion de datos para este plan de negocio se
utilizara el método cuantitativo de encuesta, apoyandonos en la herramienta
tecnolégica Google Forms dirigida a los residentes de las 30 ciudadelas

ubicadas a lo largo de la via a la costa, la cual se ha gestionado por medio
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de la Federacion de ciudadelas privadas de Guayaquil los datos de los
residentes.

El instrumento estad conformado por 10 preguntas, 4 de opciones
multiples y 6 de Unica respuesta la cual nos ayudara a definir cuales son las

necesidades de los posibles clientes.
2.4. Presentacion de los resultados

A continuacién, se detallan los resultados que se obtuvieron, de las
encuestas realizadas a varios de los residentes de las ciudadelas de la via a
la costa; estos residentes serian aquellos potenciales clientes finales y son
quienes tienen el poder de decidir sobre la aceptacion de los servicios

ofrecidos.
Pregunta 1

¢, Qué edad tiene?

Tabla 1

Edad de los encuestados
Detalle Cantidad
25-35 60
36 - 45 180
46 - 55 100
56 - 65 44

Total 384

| 25-35
m 36 -45

46 - 55
H 56 - 65

Figura 7. Edad de los encuestados

El resultado de esta encuesta nos permite identificar el rango de

edades de los encuestados observando como resultado que el 50% son
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habitantes que estan entre los 36 y 45 afios y por ende personas que estan
mas aptas a realizar un trabajo de lavado de manera particular; posterior el
28% estan en el rango de los 46 a 55 afios, las cuales son potenciales
prospectos para ofrecer el servicio planteado en el plan de negocios ya que

a diferencia del primer rango, estos se encuentran medianamente activos.

El 17% de este grupo son personas que estan entre los 25 y 35 afios,
quienes se preocupan mucho por la estética de los vehiculos pero por su
edad, seria poco probable que dispongan del capital para contratar uno de
los servicios. Finalmente, un pequefio grupo del 5% esta encima de los 56
aflos y esto es también un indicador favorable ya que estas personas,
cuentan con los recursos, y por motivos de comodidad y seguridad, se

puede asumir que serian potenciales clientes.

Pregunta 2

¢,Cual es su nivel de ingresos mensual?

Tabla 2.
Nivel de ingresos
Detalle Cantidad
0 -1500 142
1501 - 3000 88
3001 - 4500 64
4501 - 6000 36
Mas de 6000 4
Sin respuesta 47
Total 384
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H0-1500

H 1501 - 3000
= 3001 - 4500
M 4501 - 6000
= Mds de 6000

m Sin respuesta

Figura 8. Nivel de ingresos.

En la presente pregunta, se tiene que la mayoria de los encuestados,
es decir el 46% tienen un poder adquisitivo promedio, el cual lleva a
considerar, que es el tipo de clientes que se aspira tener para el negocio de
lavados; La diferencia, es decir el 54% restante, estdn por encima del
promedio llegando o sobrepasando los $6000 pudiendo ser un target
importante para el trabajo de mantenimiento estético por poder contar con

mayor poder adquisitivo a finales del mes.
Pregunta 3

¢, Cuantos autos hay en su casa?

Tabla 3.
NGmero de autos en casa
Detalle Cantidad
1 186
2 141
Mas de 2 57
Total 384
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mas de 2

Figura 9. Nimero de autos en casa.

Claramente se puede confirmar que la mayoria de propietarios en el
sector de estudio, tienen 1 vehiculo que representa el 49% de los habitantes
encuestados; sin embargo, hay un 51% que tienen entre 2 o mas de 2
vehiculos lo cual es atractivo al momento de poder ofrecer el servicio a un
cliente ya fidelizado o que ha hecho uso del servicio y ha sido a gusto del

mismo.
Pregunta 4

¢Donde realiza el lavado de su vehiculo?

Tabla 4.
Lugar donde lava el auto
Detalle Cantidad
Usted en casa 119
Lavadora de
autos 241
Solicita a
domicilio 24
Total 384
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W Usted en casa

M | avadora de autos

solicita a domicilio

Figura 10. Lugar donde lava el auto.

Esta pregunta muestra la respuesta que el 67% de los encuestados,
realizan sus lavados en lavadoras sean estas de cualquier tipo; sin embargo,
hay un porcentaje llamativo del 33% que, por motivos externos o ajenos, no
llevan a otro lado, sino que lo hacen ellos mismos en casa, o solicitan el
servicio a domicilio. El porcentaje del 4% referente a quien solicita a
domicilio, es importante debido a que hay grandes oportunidades para

explotar este mercado de lavadas a domicilio.
Pregunta 5

¢, Con qué frecuencia hace lavar su vehiculo?

Tabla 5.

Frecuencia de lavar el vehiculo
Detalle Cantidad
Semanal 115
Quincenal 141
Mensual 50
Otro 78
Total 384
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m Semanal
H Quincenal
Mensual

m Otro

Figura 11. Frecuencia de lavar el auto.

Esta pregunta permite observar la frecuencia o periodicidad que
tienen los habitantes del sector respecto al tiempo o intervalo que hacen
lavar sus vehiculos. Es claro que el 38% realiza el lavado de sus vehiculos
cada 15 dias lo cual se puede considerar una frecuencia aceptable; el 29%
lo hace al menos 1 vez por semana y el 33% restante, lo hacen 1 vez por
mes o tal vez no lo hacen. Se debe tomar en cuenta que hay multiples
posibilidades para realizar este tipo de trabajo, lo cual es de gran ayuda para
el plan de negocios que se desea proyectar.

Pregunta 6

¢, Con que frecuencia hace mantenimiento estético a su vehiculo?

Tabla 6.
Frecuencia de mantenimiento del vehiculo
Detalle Cantidad
Trimestral 27
Semestral 66
Anual 84
No hace 207
Total 384

20



= Trimestral
m Semestral
Anual

m Mo hace

Figura 12. Frecuencia de mantenimiento del auto.

Esta pregunta manifiesta que los servicios de limpieza integral y/o
mantenimientos estéticos, no son conocidos por gran parte de los clientes,
dado que no es un servicio que se realiza de manera frecuente; aun asi, la
encuesta permite evidenciar, que hay un mercado potencial en servicios de
mantenimiento representado por el 51% de la poblacién encuestada, o que
conocen y realizan el mantenimiento estético 1 vez por afo, lo cual lo cual
marca una diferencia clara respecto a los lavados que son mas periédicos y

continuos.

Hay un numero interesante de prospectos que representan el 18%
de personas que lo hacen de manera semestral y que brindas posibilidades
de poder acceder a ese nicho de mercado. Finalmente, el 8% también lo
realizan, de manera mas frecuente, y aunque es poco en cantidad de
clientes, significa que también hay posibilidades de aumentar los servicios,
ya que son personas que estan mas preocupadas por cuidar el activo que

tienen.
Pregunta 7

¢, Qué problemas se le presentan cuando solicita el servicio de

limpieza o mantenimiento?

Tabla 7.

Problemas en el servicio de limpieza o mantenimiento del auto.
Detalle Cantidad
Mal trabajo 67
Perdida de pertenencia 39
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Incomodidad 125

Inseguridad 153

Total 384

= Mal trabajo
m Perdida de
pertenencia

Incomodidad

m Inseguridad

Figura 13. Problemas en el servicio de limpieza o mantenimiento del auto.

La inseguridad e incomodidad son dos de los principales factores que
tienen los clientes cuando se trata de asistir a una lavadora de autos para

gue les brinden este servicio.

40% representa la inseguridad, lo que permite tener grandes
oportunidades de negocios en el sector, ya que de esa manera se ofrece al
cliente un servicio sin la necesidad que se esté movilizando hacia otro lado,

teniendo riesgo que le pueda suceder alguna eventualidad.

La forma como se muestra la incomodidad, es un factor importante
gue incide en la decision del cliente, ya que en esta pregunta tenemos a un
32% de los encuestados, que no estan a favor de las lavadoras comunes,
debido a la incomodidad que tienen.

Finalmente, el 28% han sufrido de problemas como la perdida de
pertenencia o un mal servicio lo cual es la clave para ofrecer un servicio

diferenciado a los clientes.
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Pregunta 8

¢Estaria dispuesto a contratar el servicio de limpieza integral y
mantenimiento estético a domicilio? En caso de ser No, dar por terminada la

encuesta.

Tabla 8.
Disponibilidad de contratar el servicio de limpieza integral y

mantenimiento estético a domicilio.

Detalle Cantidad
Si 286
No 88
Total 384
mSi ®mNo

Figura 14. Disponibilidad de contratar el servicio de limpieza integral y
mantenimiento estético a domicilio.

En esta pregunta, se puede tener claro que el 90% de los
encuestados si desean contratar el servicio o estarian dispuestos a
contratarlo, dado que les brinda la seguridad que buscan y sobre todo no
hay necesidad de salir de la comodidad de su hogar para que sus autos

sean atendidos.
Pregunta 9

¢, Qué tipos de servicios le gustaria que le ofrezcan en el lavado de

vehiculos?
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Tabla 9. Tipos de servicios en el lavado de vehiculos.

Detalle Cantidad
Limpieza de motor 86
Limpieza de asientos 72
Limpieza de techo y alfombras 95
Proteccion de plasticos interiores 87

Otros 74

Total 384

W Limpieza de motor

B Limpieza de
asientos

" Limpieza de techo y
alfombras

M Proteccion de

plasticos interiores
= Otros

Figura 15. Tipos de servicios en el lavado de vehiculos.

En la actual pregunta, se puede observar que los servicios que
solicitan, son muy parejos uno del otro, siendo la limpieza de alfombras y
techos el principal servicio solicitado con el 23%; seguido de la limpieza del
motor con el 22%, seguido de la proteccion de los interiores con el 20%, la

limpieza de asientos con el 19% y otros servicios el 16%.
Pregunta 10

¢,Qué tipos de servicios le gustaria que le ofrezcan en el

mantenimiento estético de vehiculos?

Tabla 10.
Tipos de servicios que le gustaria que le ofrezcan en el mantenimiento estético

de vehiculos.

Detalle Cantidad

Correccion de pintura 24
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Pulida de carroceria 136

Aplicacion de cera béasica {113

Protector de pintura 64
Todos los anteriores 47
Total 384

M Correccion de

pintura
M Pulida de carroceria

Aplicacion de cera
basica

M Protector de pintura

 Todos los anteriores

Figura 16. Tipos de servicios que le gustaria que le ofrezcan en el

mantenimiento estéticos de vehiculos.

En los tipos de servicios ofrecidos para el mantenimiento, es claro que
manda la encuesta el principal de los servicios que es la pulida de carroceria
con el 37% de aceptacion, lo cual es el rubro mas importante y de mayor
peso en el plan de negocios; seguido de este servicio, se encuentra la
encerada de la carroceria que representa el 26% y que por las experiencias
vividas, los clientes buscan mucho que sus vehiculos contengan algo que

preserva la pintura.

Finalmente el 37% restante, se sub divide entre la proteccion de
pintura, la correccidon de pintura, y el 14% que piensan que recibir todos los
servicios, ayudara a sus vehiculos a mantenerse siempre en buen estado de

preservacion.
Pregunta 11

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio de lavado a

domicilio de su vehiculo?

25



Tabla 11.
Valor dispuesto a pagar por el servicio de lavado a domicilio de su vehiculo.

Detalle Cantidad
$60-80 9
$40-60 48
$20-40 327
Total 360

2%

mS60-80
mS40-60

$20-40

85%

Figura 17. Valor dispuesto a pagar por el servicio de lavado a domicilio

de su vehiculo.

En esta consulta, se puede observar que la mayoria de personas
consultadas, estan dispuestos a pagar por el rango de valor mas bajo, de
esa manera son clientes potenciales para los lavados o limpieza con el

mayor porcentaje equivalente al 85%.

Sin embargo hay un 15% que estan dispuestos a pagar por un mejor
servicio que mejore la vida util de su vehiculo y que le pueda dar un valor

agregado, cuando estén con la posibilidad de venderlo.
Pregunta 12

¢,Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio mantenimiento

estético a domicilio de su vehiculo?

26



Tabla 12.
Valor dispuesto a pagar por el servicio de mantenimiento estético a domicilio de

su vehiculo.
Detalle Cantidad
$ 100 -120 286
$120 - 140 78
$ 140 - 160 20
Total 384

= $100- 120
®m$120- 140
©'$ 140 - 160

Figura 18. Valor dispuesto a pagar por el servicio de mantenimiento estético a
domicilio de su vehiculo.

En esta pregunta, se puede asumir que el negocio tiene potenciales
clientes, y que se encuentran en el rango de precios que propone este

proyecto para el servicio de mantenimientos estéticos.

Sin embargo hay un 24% de clientes, que estan dispuestos a pagar

por un servicio completo teniendo mejores alternativas de servicios.
2.5. Andlisis externo
2.5.1. Andlisis PESTA

Politico

Eliminacién de la Salvaguardas.
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Uno de los temas de mayor importancia y relevancia a nivel nacional,
trata del crecimiento que ha tenido el pais, respecto a la matriz productiva,;
donde en gran motivo, se debe a los ajustes politicos que tuvo el gobierno

para poder incentivar la produccion nacional (EI Comercio, 2017).

Con la preocupacion del anterior gobierno por tratar de impulsar el
crecimiento de la matriz productiva, incluyo dentro de su planificacion
econOmica, aplicar salvaguardas en las importaciones para algunos
productos de alto interés para el crecimiento general, fomentando de esa
manera que la produccion nacional, elevara su participacion de mercado,

mas que nada en el &mbito productivo.

Figura 19. Ensambladora de autos. Tomado del Telégrafo (2017).

La ensambladoras de vehiculos, por ejemplo, fueron un canal que
tuvieron serios problemas con estas medidas, ya que a pesar de crecer en la
productividad por la ensambladoras, las mismas, se veian obligados a
realizar recortes, debido a que no se daban altas demandas de vehiculos

fabricados localmente (El Telegrafo, 2017).

Actualmente, con un nuevo gobierno, y la medida finalmente fuera de
juego, se ve una recuperacion del mercado y crecimiento respecto a las
importaciones, lo que hace que el mercado se dinamice y asi crezca en
demanda de productos y servicios; con la contraparte en que la matriz
productiva local, deje de ser un foco importante para la consecucion de las

metas establecidas como pais.
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Normas INEN para los productos de importacion.

Fuente: 2.2.3 Productos con componentes de tenso activos que
permitan la limpiezas de partes y piezas metalicas. En algunos casos estos
limpiadores podemos encontrarlos en envases metalicos (Instituto

Ecuatoriano de Normalizacion, 2013).

e DL E

Sy

Figura 20. Productos de importacion con normas IEN. Tomado del Instituto Ecuatoriano de

Normalizacion (2013).

Con esta norma, se requiere que para toda importacién de productos
con quimicos limpiadores como los tensoactivos, deben cumplir ciertas
funciones como por ejemplo ser biodegradables. En el caso de productos
como aerosol, estos tengan caracteristicas especificas, al momento de su

declaracion, para que la importacién no tenga retrasos ni contratiempos.
Impuestos a las importaciones.

Un medida alterna a las antes impuestas por el anterior gobierno, de
imponer salvaguardas a ciertos SKU dentro del proceso de importacion, se
estd manejando en la actualidad, una impuesto a las importaciones,
aplicando un recargo del 0.10 % segun el calculos del peso en gramos

dividido para la cantidad total del producto importado.
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Principales paises a los que importa
Ecuador

Figura 21. Principales paises a los que importa Ecuador afio 2016. Tomado del INEC (2017).

Este impuesto busca contrarrestar el alza de las importaciones de
productos extranjeros buscando dinamizar el sector productivo, que en el
ultimo afio se ha visto contraido (Ecuador, 2017).

Econdémico
Acuerdo comercial con la unidn europea.

Seguramente unos de los puntos mas acertados dentro de las
negociaciones del anterior gobierno, que a su vez esta ayudando al actual,
dinamizando la economia, fue el acuerdo firmado con la unién europea; el
mismo que acelera la exportacidon y productividad comercial del pais,
generando empleo y siendo un motor importante para el crecimiento para el

sector industrial.

Parte de las estadisticas, se ven reflejadas, en la venta de vehiculos
importados, que esta en crecimiento con referencia al afio 2018 lo que hizo

gue haya un repunte en el sector comercial.

Este tipo de acciones y planificacién, hacen que la matriz productiva
en el pais tenga un mejor sistema de competencia, pero mas que nada
ayude a mejorar la calidad de los productos que se fabrican en el pais, de
manera que presente un repunte en las estadisticas comerciales y nos

ayude a tener precios accesibles en el mercado.
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Social
Migracion extranjera hacia nuestro pais.

Siendo este un factor muy influyente debido al éxodo de ciudadanos
venezolanos hacia el Ecuador, y ellos viendo al pais como la alternativa
segura con la que pueden contrarrestar la crisis interna que se vive en dicha

nacion.

Adicionalmente es un problema, cuando, de la misma manera
profesionales venezolanos, que buscan ayudar desde su sector profesional,
pero tomando un puesto con menor sueldo restando oportunidades al

profesional Ecuatoriano.

Esto hace que por menos dinero, el extranjero haga las mismas o0 mas
cosas que el profesional ecuatoriano, los que hace que se pierda
participacion para nuestra juventud, que tanto pide una ayuda para poder

desemperiarse en el mercado laboral.

Esta ha llevado a que se despierten mas emprendedores en pais, y
se desarrollen nuevos canales de negocios, los mismos que anteriormente
no existia, ya que mucha gente no tenia esa necesidad, pero evidenciando
que a través de estos emprendimientos se ayuda eficientemente a la

produccion nacional y la matriz productiva.
Opinion del consumidor.

Par todo tipo de negocios, es muy importante que el consumidor este
satisfecho, lo que hace que nuestro mercado de productos tenga una

aceptacion dentro del mismo.

Para esto se toma en cuenta la opiniébn de quien lo consuma, y por
esto es que es importante hacer un estudio previo a la comercializacién de

cualquier producto nuevo que quisiéramos que salga al mercado.
Tecnolbgicos

Reglamentos y exigencias técnicos de vehiculos para circular en

el ecuador:
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En la actualidad, en el ecuador rige el reglamento de revision técnica
vehiculas, que norma las condiciones en las que los automotores deben

estar o mantenerse en perfecto estado para su libre circulacion.

Esto ha hecho que el mercado automotriz se actualice de manera
transcendental, debido a que las leyes en el pais, no tenian altas exigencias
de seguridad, y esto hacia que el promedio de afios de los vehiculos en el
ecuador, era de mas de 15 afios atrés.

Con las nuevas normativas, se ha exigido que el parque automotor,
cambien esa tendencia, y se actualice, dinamizado, con las importaciones de
nuevos modelos y marcas, que ya vienen con las regulaciones basicas y
necesarias que debe tener un vehiculo, sin importar que este dia de alta

gama o no.
Comunicacion en redes sociales.

En la actualidad mundial unos de los mecanismos de hacer mayor
publicad a un producto o un negocio, esté a través de las redes sociales, las
mismas que, han ayudado mucho a la productividad de una pais.

Los negocios entre paises ubicados en distintas regiones, han
alcanzado altos niveles de satisfaccion debido a que ya no es una limitante
temas como el idioma o la dificultad de comunicacién; con las redes
sociales, el internet, y el cambio en la matriz productiva, se beneficia el pais
ya que la parte tecnoldgica, ha sido un pilar fundamental para el crecimiento

comercial.
Ambiental
Leyes medioambientales

Las normativas que actualmente estan imponiéndose a nivel
internacion, son las de evitar mayores contaminacién que perjudiquen el
medio ambiente. Es por esto que parte de estas leyes, regula que las
fabricas, se ajusten en normas que estén en funcion a la no contaminacion
del ambiente y el entorno donde se desenvuelven (Consejo Nacional de

Competencias, 2017).
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Si bien es cierto que cada punto tratado es muy importante para el
crecimiento del pais, cambien lo es que en la actualidad, todo esto se haga
pensando en un planeta mas limpio. La contaminacion ambiental es un
factor muy importante que se toma en cuenta al momento de analizar el

crecimiento de un pais en referencia a la matriz productiva.

Esto hace que cada pais deba por obligacibn tomar acciones
inmediatas, para no atacar indirectamente al medio ambiente por cumplir con

la parte comercial.

Programas de reciclaje

e Diseflar e Implementar una politica de Gestién Integral de

Residuos Sélidos (Ministerio del ambiente, 2016).

e Disefiar e implementar un Modelo estandarizado de Gestion
Integral de Residuos Solidos en base a parametros
geograficos, poblacionales, generacion y caracterizacion de los

residuos solidos.

e Gestionar equipamiento e insumos técnicos necesarios para
incrementar la calida de los servicios de aseo (recoleccién y
barrido), potenciar la recuperacién de materiales reciclables,
fomentar el aprovechamiento de residuos tanto para reciclaje
como para transformacién energética y garantizar una

adecuada disposicion final y tratamiento técnico de lixiviados.

e Impulsar la industria nacional de reciclaje y aprovechamiento

energeético.

e Implementar la gestion integral de desechos peligrosos y
especiales, aplicando el principio de responsabilidad extendida
del productor e importador, potenciando el reciclaje

sustentable.
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Estos programas tienen por objetivos Implementar de un plan
nacional de gestion integral de residuos so6lidos sustentado en el
fortalecimiento de los servicios de aseo, aprovechamiento de residuos y

disposicion final bajo parametros técnicos.
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Figura 22. Aporte de los
recicladores de base. Tomado del Ministerio de Ambiente (2016).

Tabla 13 Matriz Pesta

VALORACION

O - 3 POCO IMPORTANTE
4 - 6 IMPORTANTE
7 - 10 MUY IMPORTANTE
VALORACION OPORTUNIDAD
VARIABLES

e L7 [ e Ln [EEESREREN e

POLITICOS

Restriccion de importacion. 8 A
Normas INEN 188:2012 10 A
Impuestos a importaciones 6 A
EI|m|nC|on de salvaguarda

Aumento de 3% al IR

Situacion de los ingresos familiares 6 A
Demanda del producto 5 0

Acuerdo comercial con la unién europea.

SOCIAL

Migracion de ciudadanos extranjeros
Disminucion de |a produccion nacional
automotriz.

Edad promedio del parque automotor. 4
Opinién del consumidor
TECNOLOGICO

Reglamentos y exigencias técnicos de

o

5 . 5 A

vehiculos para circular en el ecuador.

Desarrollo de nuevos productos 7 0

Comunicacion en redes sociales 10 0

Innovacion técnica para fabricas de ensamblaje

Leyes medioambientales

Certificaciones internaciones 3 A
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Figura 23. Anédlisis Pesta.
2.5.2. Estudio del sector y dimensién del mercado

En la actualidad, el negocio de lavado de vehiculos se encuentra en

auge dada la demanda de servicios por el aumento en la adquisicion de
vehiculos nuevos.
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Es por esto que las diversas marcas existentes a nivel mundial del
sector, se han dado la manera méas idonea para ingresar al mercado
ecuatoriano, el cual se encontraba liderado por un grupo de 3 marcas que no

cambiaban sus puestos de ventas al final de cada afo.

Chevrolet, Hyundai, Toyota era quienes lideraban el mercado de
ventas de vehiculos, pero poco a poco fueron ingresando en competencia
marcas como Kia, y otras europeas como volfwaguen que se fueron
cubriendo esa necesidad que tenia el cliente tanto por sus caracteristicas

técnicas, y mas que nada por su estética.

En la actualidad, existe un ingreso al mercado de nuevas marcas
provenientes de paises pocos comunes o poco conocidos como fabricantes
de vehiculos provenientes de otros paises asiaticos como china, los cuales
han ingresado en los dltimos 3 afios como nuevos competidores en el
mercado ecuatoriano, por lo cual se puede determinar que el factor
econdémico es el que prima al momento de tomar la decisién al momento de
adquirir el vehiculo, aun sabiendo la procedencia del vehiculo, y que esto se

entienda que la calidad del producto no es alta por sus principales acabados.

Si bien es cierto, un vehiculo no se cambia de manera constante, pero
estos se devallan inmediatamente una vez que salen del concesionario; es
por esto, como nos indica el diario EL ECONOMISTA de Peru: lo
recomendable es que renueves tu vehiculo cuando este tenga entre 2y 5
afos, porque todavia no es considerado como antiguo y, generalmente, la
marca fabricante no ha sustituido el modelo por otro més reciente, lo cual lo

haria perder importante valor (Economista, 2017).
Posicion de la Empresa

La empresa Gruas Taller Carranza es reconocida en el ambito
mecanico por su trayectoria profesional, lo que le permite estar en buen
posicionamiento en la ciudad de Guayaquil. Aprovechando los contactos
existentes y las posibilidades de incrementar la oferta de sus servicios, hay
la seguridad de poder captar una parte del mercado en la zona de estudio, y

asi poder iniciar las operaciones con los servicios ofrecidos.
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Competidores directos de la empresa

En la via a la costa, se situan 2 lavadoras las cuales carecen de
ciertos factores que el cliente solicita una vez que se acerca a realizar este
servicio, sin embargo y ante la necesidad, se ve obligado a contratar el

mismo por la falta de oferta de servicio.

Con esto se puede inferir, que la empresa Gruas Taller Carranza,
tiene altas posibilidades de poder ofrecer el servicio de lavado y
mantenimiento estético a domicilio, dado que el 80% de las familias que
habitan en el sector elegido para el analisis, estan dispuestos a usar el

servicio.

2.5.3. Competencia - Analisis de las Fuerzas de Porter

Amenaza de los nuevos
competidores entrantes
(Barreras de entrada)

Poder de
Negociacion Rivalidad entre Poder de
con Proveedores los competidores Negociacién
existentes con Clientes

Amenaza de productos
y servicios sustitutivos
{Barreras de salida)

Figura 24. Analisis Porter

Amenaza de nuevos competidores: ALTA

La amenaza de nuevos competidores es alta ya que hay empresas

que brindan el mismo servicio que se plantea en este plan de negocios; sin
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embargo, aun no han llegado a este sector de manera constante; es decir,
llegan Unicamente cuando son llamados por uno de los clientes que desea el

servicio.

Los competidores indicados, no tienen como base el sector, lo cual
nos permite tener una fortaleza sobre este mercado. Aun con todas las
posibilidades que existen de captar el mayor de los mercados, en la via a la
costa, los competidores se convierten en una amenaza por los precios que

se ofertan en sus servicios.

Para poder lograr que el plan de negocios tenga aceptacion continua,
planteamos una alianza estratégica con una marca paraguas que permita
hacer ver al cliente que los productos con los cuales se trabaja son de

calidad y seguros para el correcto mantenimiento de sus vehiculos.

Finalmente como parte de la estrategia de contrarrestar esta
posibilidad de tener un competidor en la zona, GRUAS TALLER
CARRANZA, plantea brindar asesoramiento de imagen del vehiculo a sus
clientes cada vez que se realice un servicio, de esta manera el cliente sentira
que obtiene un servicio personalizado y la empresa podra ofrecer un servicio

integral.

Complementando la parte de inversion y capital, se busca generar
mayores ganancias teniendo esta alianza con la empresa proveedora de los
productos, buscando tener mejores precios y a su vez que estos permitan al

negocio ser mas rentable con poca inversion de tiempo y recursos.

Poder de negociacion de los proveedores: MEDIA

GRUAS TALLER CARRANZA al ser una empresa con mucho tiempo
en el mercado y teniendo la posibilidad de elegir los proveedores, cuanta con
la posibilidad de tener grandes descuentos con la empresa que le brindara

soporte y apoyo.

Este soporte que este compuesto de consultas técnicas, apoyo en

sitio como marca, material publicitario, permiten a GRUAS TALLER
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CARRANZA contar con el respaldo de una sola marca para el uso de

insumos de limpieza y mantenimiento.

La ventaja comparativa por parte de la empresa proveedora, es su
procedencia que es de Alemania lo cual es vista como productos de calidad
alta y sobre todo son productos que se preocupan por preservar el medio

ambiente.

Ante esto es factible no elegir otra empresa como proveedor ya que
adicionalmente complementa sus servicios con soporte en areas
estratégicas como la parte comercial, dado que no solo cuenta con los
productos, sino también los equipos adecuados para poder realizar el trabajo
y tener una adecuado ROI; es decir, con el proveedor se manejara de

manera integral toda la negociacion.
Poder de negociacion de los clientes: BAJO

GRUAS TALLER CARRANZA se presenta con una cartera bastante
atractiva para los clientes de la zona de la via a la costa, lo cual permite
tener grandes posibilidades que los clientes acepten la oferta propuestas en
vista que no hay un proveedor constante que ofrezca este tipo de servicios,
lo cual permite tener una ventaja competitiva y una alternativa con mayor
comodidad para los clientes que se encuentran en el sector permitiendo

tener poder de negociacion mas amplio entre cliente y la empresa.
Amenaza de productos sustitutivos: ALTA

En la actualidad en el mercado se encuentran gran cantidad de
productos sustitutivos que pueden cumplir los requisitos deseados por los
clientes, sin embargo, estos productos no cuentan con fichas técnicas que
indiquen y avalen que la fabricacion de los productos, son hechos a bases

de estdndares de calidad con procesos y maquinarias de primera.

Aun asi, existen otros productos que de procedencia extranjera que
empiezan a ingresar al mercado ecuatoriano, que si bien es cierto aun no
tienen un posicionamiento alto, estan haciendo grandes gestiones para

captar mercado que les permita ser mas conocidos. Es por esto que la
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amenaza de otros productos sustitutivos es alta dado que es solo cuestion
de tiempo para que lleguen estas marcas al mercado local, y sean mas

conocida por los clientes.

Finalmente, otra amenaza se presenta al momento de dar el servicio
de asesoramiento, ya que los clientes tienen accesos a comprar los
productos en cadenas de retail y con esto hay la posibilidad de adquirir
productos de procedencia extranjeras, que, aunque no sean de una alta
calidad, permite al cliente realizar este tipo de trabajo de manera
independiente sin necesidad de disponer del servicio ofrecido en este plan

de negocios.
Rivalidad entre los competidores actuales: MEDIA

La rivalidad entre los competidores es MEDIA debido a que la
empresa tiene competencias directas que son 2 lavadoras que ya estan
establecidas en el sector por varios aflos y con esto tienen un mercado

captado por su antigiiedad.

Generalizando el contexto y acorde a las encuestas planteadas a los
clientes, no hay muchos competidores en la zona con quien tener que
“pelear” pero aun asi son competidores con los cuales ya tienen un mercado

ya establecido y tienen una reputacion ganada sea esta buena o mala.

Esto permite tener una alternativa atractiva para los clientes que
desean obtener un servicio en la comodidad de su hogar sin tener la
preocupacion de llevar su vehiculo a otro lugar que pueda tener malas
experiencias a diferencia de hacerlo con la confianza y tranquilidad que
pueda ofrecer GRUAS TALLER CARRANZA y que plantea en este plan de

negocios.

2.5.4. Estimacion de mercado potencial y demanda global
El mercado potencial se podria considerar a las 5600 familias

estudiadas en este plan de negocia que constan en las 15 ciudadelas de la
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via a la costa donde se establece el planteamiento del servicio que ofrece la
empresa GRUAS TALLER CARRANZA.

Actualmente se toma uUnicamente estas 15 ciudadelas de referencia,
sin embargo, no se descarta la posibilidad de ampliar el espectro de
mercado a las otras 15 ciudadelas que se sitian en el sector segun lo
indicado por Blanca Moncada de EL COMERCIO (Moncada, 2018), llegando
a cubrir la demanda de toda las ciudadelas de la via incluyendo aquellas que
no estan registradas en el Municipio de Guayaquil, pero que estan habitadas

por familias con altos ingresos economicos.

2.5.5. Mercado meta

Como mercado meta, se proyecta a las familias que residen en la via
a la costa en las 15 urbanizaciones designadas, el cual esta compuesto
aproximadamente por 5600 familias de las cuales se considerara 1 vehiculo
por familia; en este segmente existe una aceptacion del servicio de limpieza
integral y mantenimiento estético del 70% de las personas encuetadas.

Existe la necesidad de brindar un servicio de calidad, con buenos
acabados, que les permita mantener el adecuado estado de sus vehiculos

tanto en el interior como en el exterior del mismo.

2.5.6. Perfil del consumidor

Para hacer este andlisis se toma en cuenta cada aspecto que
identifica a los clientes del sector de la via a la costa, sus caracteristicas
geograficas, demograficas, socioeconémicas, psicograficas y conductuales,

las cuales se detallan a continuacion:

Tabla 14. Perfil del consumidor

GEOGRAFICAS

Canton Guayaquil
Sector Via a la costa
U . 30 urb. registradas en la via a la

rbanizaciones

costa

DEMOGRAFICAS
Edad | 25 - 65 Afios
SOCIOECONOMICAS
Nivel de Ingresos | Medio alto / alto
PSICOGRAFICO
Clase social | Medio alto / alto
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CONDUCTUALES
Frecuencia limpieza Cada 15 dias
Frecuencia mantenimiento Cada afio

Segun las caracteristicas Demograficas, el plan de negocios esta
dirigido a un segmento de edades comprendidas entre los 25 y 65 afios; sin
embargo, es posible que la persona que tenga 25 afos, no sea el propietario

de una casa, pero si de un vehiculo.

Bajo el analisis de las caracteristicas socioeconomicas, se determina
que el giro del negocio esta dirigido a personas que tengan un poder
adquisitivo o ingresos altos, puesto que, en algunos casos, los valores

ofrecidos puede percibirlos el consumidor como altos.

En referencia al factor Psicografico, se determina que el servicio esta
dirigido al segmento de clase social media alta y alta; personas con estilo de
vida moderno, aptos para un constante cambio y que mejore su status.
Finalmente, en cuanto al criterio conductual, se toma en consideracion la
frecuencia con la cual los clientes tienden a solicitar o realizar los trabajos de

lavado o mantenimiento estético.
2.6. Anédlisis interno
2.6.1 Cadena de valor

La cadena de valor es una herramienta de analisis estratégico que
ayuda a determinar la ventaja competitiva de la empresa. Esto ayudara a
definir los procesos productivos y comerciales de la organizacién (Porter,
2004).

CADENA DE VALOR TALLERES Y GRUAS CARRANZA

APROVISIONAMIENTOS - compras

Utilizar productos de calidad, Mangjo adecuado de productos, Servicio diferenciado

DESARROLLO TECNOLOGICO
Software, App

RECURSOS HUMANOS

Contratacion, Capacitacion, Demostraciones

INFRAESTRUCTURA de la EMPRESA

Talleres en la ciudad de Guayaquil en (sur ¥ oeste )

Actividades SOPORTE

LOGISTICA OPERACIONES LOGISTICA MARKETING SERVICIOS

EXTERNA ¥y VENTAS POSTVENTA
Pedidos, Promaocion, Servicio
posicionamiento. atencién cliente

Almacenamiento Ventas ¥ postventa

ctividades PRIMARIAS



Figura 25 Cadena de Valor.

La definicibn de la cadena de valor de Gruas Taller Carranza,
permite definir los procesos que confieren competitividad, la cual es
fundamental para sacar ventaja a los competidores, tener claros los objetivos

planteados y sobre todo evaluar y mantener la mejora continua.

ACTIVIDADES PRIMARIAS
Logistica externa

Gruas taller Carranza, cuenta con proveedores que brindan productos
con estandares de calidad, especializados en el area de cuidado y

mantenimiento estético para vehiculos.
Marketing y ventas

Las actividades comerciales y de marketing seran desarrolladas por la
fuerza de venta, capacitados en técnicas de negociacién y marketing con el

propasito de captar nuevos prospectos.

Gruas Taller Carranza participard en ferias y showrooms
automotrices, también esta contemplado la implementacion de una carpa
movil con material POP, en las urbanizaciones establecidas para el plan de

negocios y se priorizara como clientes potenciales a los jefes de hogar.
Servicio Post-Venta

Se realizaran llamadas de satisfaccion al cliente para conocer si el

servicio llené sus expectativas, esto ayudara a establecer la necesidad y

43



frecuencia de cada cliente, esta actividad permitird crear una base de datos

con las cuales se podra ofrecer otros tipos de servicios adicionales.
ACTIVIDADES DE APOYO
Aprovisionamiento

Los productos que se utilizan para realizar los servicios de limpieza
integral y mantenimiento estético son de alta calidad, de marcas prestigiosas
en el mercado que permitirdn a Gruas y Talleres Carranza garantizar un

servicio optimo y de larga duracion.
Instalacion de la empresa:

Gruas Taller Carranza cuenta con 2 talleres en Guayaquil, lo que
permite realizar la operacion del plan de negocios apalancada en la
estructura existente. También se contemplard el establecer construcciones

efimeras en las ciudadelas establecidas para el plan de negocio.
Gestion de RRHH:

Se establecerd como principal caracteristica que los colaboradores
cuenten con experiencia en la actividad, adicional se impartiran
capacitaciones de negociacién para los vendedores que generen un alto

grado de efectividad.
Desarrollo tecnolégico:

Se buscara personalizar las necesidades de cada cliente, para
esto se contara con un software que permitira llevar una ficha histérica de los
servicios realizados por clientes. Los equipos a utilizar por parte de los
técnicos son: tablets para la generacion de orden de trabajo y la reserva de

los turnos por dias y horas y asi ofrecer un servicio mas sofisticado.

2.6.2. Benchmarking
Esta técnica de gestidn, permitira hacer un analisis comparativo con la
competencia, detectar las falencias del servicio ofrecido con el objetivo de

corregir o implementar cambios para lograr ser competitivos.
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Se contara con el apoyo de una matriz que permitird realizar una

comparacion con las 2 empresas que brindan el servicio actualmente en el

mercado, con el proposito de dar un peso a cada parametro que cumple
GRUAS TALLER CARRANZA, como la competencia, esta base de datos

brindara la informacion de servicios que se pueden incluir o mejorar.

TALLERES Y :
FACTORES GRUAS COMPETENCIA 1 | COMPETENCIA 2 APLICACION
CARRANZA
Mano de obra calificada X X X
Automatizacién de procesos X X
Diversificacién de productos X X
Manejo eficiente de productos X X
Servicio postventa X X
Publicidad y marketing X X X
Cobe rtura X ANALIZAR/IMP LEMENTAR
Opciones de pago X
Mejores Precios X X ANALZAR
Calidad de productos X X
TOTAL 8 7 5
PONDERACION 80% 70% 50%

Tabla 15. Andlisis Benchmarking
2.7. Diagnostico

2.7.1. Analisis DAFO

Tabla 16. Analisis DAFO

FORTALEZAS "F"

DEBILIDADES "D"

1. RECURSOS HUMANOS
CALIFICADO.

1. PRECIOS.

INTERNO

2. EXPERIENCIA EN EL MERCADO.

2. COBERTURA

3. CALIDAD DE PRODUCTOS.

3. INCORPORACION

DEL NUEVO SERVICIO.

4. VARIEDAD DE PRODUCTOS.
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5. CAPACIDAD OPERATIVA

OPORTUNIDADES "O" AMENAZAS “A”

1. NUEVOS
ARANCELES PARA
IMPORTANCION DE

1. MERCADO NO ATENDIDO.

INSUMOS
2. PODER ADQUISITIVO DEL 2. LEYES MEDIO
SECTOR. AMBIENTALES
% 3. ALIANZAS ESTRATEGICAS 3. CONTROL DE
u CON LAS URBANIZACIONES. PERSONAL
n
4. RECESION
ECONOMICA
MATRIZ EFE

La matriz de evaluacién de los factores externos (EFE) permite a los
estrategas resumir y evaluar informacién econdémica, social, cultural,
demografica, ambiental, politica, gubernamental, juridica, tecnoldgica y

competitiva (Contreras, 2006).

Tabla 17. Matriz EFE

4 MUY IMPORTANTE
CALIFICAR 3 Importante
ENTRE1Y 4
2 Poco Importante
1 Nada Importante
Calificacion
AMENAZAS 50% | Calificacién | Ponderada
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Nuevos aranceles 0% 2.00 0.20

Leyes Medio-Ambientales 15% 4.00 0.30

Control de personal 15% 4.00 0.30

Recesiéon econdmica 10% 3.00 0.20

OPORTUNIDADES 50%

Mercado no atendido 15% 4.00 0.30

Poder adquisitivo del sector 25% 4.00 1.00

Alianzas estratégicas con

ciudades seleccionadas 10% 3.00 0.30

Totales 100% 2.60
MATRIZ EFI

La matriz de evaluacion de factores internos Matriz EFI es un
instrumento para formular estrategias resume y evalla las fuerzas y
debilidades mas importantes dentro de las areas funcionales de un negocio y
ademas ofrece una base para identificar y evaluar las relaciones entre
dichas areas (IEBS, 2018).

Tabla 18. Matriz EFI

4 MUY IMPORTANTE
CALIFICAR 3 Importante
ENTRE1Y 4

2 Poco Importante

1 Nada Importante

Calificacién

DEBILIDADES 50% | Calificaciéon| Ponderada
Precios 15% 2.00 [0.30
Cobertura 20% 4.00 |0.80
Incorporacion del nuevo servicio 15% 3.00 |0.45
FORTALEZAS 50%
Recursos humanos calificado 15% 4.00 |0.60
Experiencia en el mercado
automotriz 25% 4.00 |1.00
Calidad de productos 10% 2.00 |0.20
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Variedad de productos
Capacidad operativa

Totales 100% 21.00 |4.65

Como conclusiones de las matrices los resultados son alentadores
debido a que estan por encima de los rangos sugeridos para afrontar el

entorno interno y externo.

Con base en la teoria de Contreras (2006) la matriz EFE, analiza que
si el valor promedio ponderado es mayor a 2.5 la empresa puede afrontar el
entorno externo, asimismo, la matriz EFI define que el promedio ponderado
para que la empresa pueda aprovechar y afrontar el entorno interno es de
2.5, lo cual no indica que la empresa cuenta con los promedios sugeridos

para afrontar el mercado.

2.7.2. Andlisis CAME

Con el propésito de una mejora continua y correccion de falencias de
GRUAS TALLER Y CARRANZA se procedera a hacer el andlisis CAME que
es el proceso complementario del analisis FODA.

Tabla 19. Anélisis FODA
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TALLERES Y GRUAS
CARRANZA

EFORTALEZAS

DEBILIDADES

Cuenta con mano de obra con experiencia
en el sector automotriz

El uso productos de calidad de procedencia alemana
elevaran los costos del servicio

Experiencia en el sector mas de 20 afios

Solo se comercializard el servicio en las 15
urbanizaciones seleccionadas

La garantia de nuestros productos nos
permite brindar un servicio de calidad

A pesar de la trayectoria de TALLERES Y GRUAS
CARRANZA, es nuevo en el servicio que se va a ofrecer

La variedad de productos nos permite a
atencion para las diferentes necesidades del
cliente

La sumatoria de experiencia y presencia en
el mercado automotriz nos va a permitir que
nuestra capacidad operativa nos permita
atender a la poblacion seleccionada

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIA OFENSIVA F+0

ESTRATEGIA DE REORIENTACION D+0

la falta de servicios a domicilio en
el sector de via a la costa

El poder adquisitivo en la zona es
una ventaja para brindar el servicio

Las alianzas con los
administradores de las
urbanizaciones no permitiran
trabajar en publicidad y
promociones

F3+02 Teniendo en cuenta el poder
adquisitivo del sector nosotros ofreciendo
un servicio con productos de alta calidad se
podria minimizar el impacto por los costos
altos.

F2+01 En la actualidad es un mercado que
esta siendo atendido en un porcentaje muy
bajo casi nulo, contando con la experiencia y
la necesidad que existe en sector se espera
captar un porcentaje positivo de la poblacion

D1+0O1 A pesar del poder adquisitivo de la poblacién,
estudiaremos las técnicas adecuadas para aplicar y
priorizar la calidad del servicio y la per seccién de precios
elevados inhibir de la mente del cliente

AMENAZAS

ESTRATEGIA DEFENSIVA F+A

ESTRATEGIA DE SUPERVIVIENCIA D+A

La implementacién de nuevos
aranceles a las exportaciones

Nuevas restricciones de uso de
productos

EL controlar los tiempos de cada
empleado para realizar el servicio

F1+A3 A pesar que del recurso humano
cuenta con basta experiencia en el sector
automotriz es una meta a corto plazo
optimizar los tiempos de mano de obra, esto
nos permitira reducir costos de mano de
obray equiparar con el rubro de costos de
productos a utilizar

D1+A1 Se realiza un plan de data histérica de compras de
productos y encargaremos de la bisqueda de nuevos
proveedores que puedan sustituir el producto sin alterar
la calidad del servicio

2.7.3. Matriz de crecimiento de Ansoff

Partiendo del analisis de Espinoza (2015) acerca de la matriz de
Ansoff indica que relaciona los productos con los mercados, clasificando al
binomio producto-mercado en base al criterio de novedad o actualidad.
Como resultado obtenemos 4 cuadrantes con informacién sobre cual es la
mejor opcidn a sequir: estrategia de penetracion de mercados, estrategia de

desarrollo de nuevos productos, estrategia de desarrollo de nuevos

mercados o estrategia de diversificacion.
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PRODUCTOS

DESARROLLO DE
NUEVOS PRODUCTOS

SSECSQ%LELROCDA%OS DIVERSIFICACION
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Figura 26. Matriz de Ansoff

Basado en las estrategias de la matriz de Ansoff, Gruas Taller
Carranza, se ubica en el punto de PENETRACION DE MERCADOS de
servicios, ya que es una empresa que cuenta con afos de experiencia,
cuenta con una amplia cartera de clientes en el sector de mantenimiento
automotriz.

Manteniéndose en el mismo sector la empresa busca brindar nuevos
servicios a otro tipo de consumidores; sin desenfocarnos en los clientes
actuales que serian el apalancamiento ya que ellos tienen la experiencia del

servicio que se brinda en la actualidad.

2.7.4. Mapa estratégico de objetivos
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OBJETIVO

incremento de

MejBF‘;‘EE la eficiencia
productividad

Aument_o_ing.
por comisiones del gasto

Reduccion de 13
morosidad

Proveer Servicios . "Gonocersus:

productos necesidades
estandarizados.y.con financieras a lo
Valor para el Cliente largo de suvida

Atmentar s
participacion

Calidad de servicio
(Sl FET TS consistente conia
de mercado

estrategia

S Manejo integral de'la
AT = Optimizacion de ARl =
LTI ] P S T R — : 'C’ngdblhddd de:
SUEESR I CS Venta cruzada de Clientes =
productos y Servicios Canales de distribucion

PERSPECTIVA

Agilidadien toma Cultura de calidad’

A - Topm = =
PIERUIIE] T e cisiones de servicio | Accesoia

W _— — S — — nformacion
A (Ol aboracion B8 CONOCIIENTO SODIE Seglimientoal estratégica
LIRSSy Unidades productos desempeno

Figura 27. Mapa estratégico

Con base en el andlisis que hace Esan (2017) un mapa estratégico
puede contribuir a que la direccién de la empresa logre dicho objetivo
involucrando a los empleados, quienes adquieren un buen conocimiento de

lo que se quiere hacer y como se hara.

El mapa estratégico representa la relacion de causa-efecto que hay
entre los objetivos trazados y los temas estratégicos. Cuando estas
relaciones estan claramente definidas, se puede comunicar y delegar las

responsabilidades en forma efectiva.

Mediante el mapa estratégico se describe la estrategia empresarial de
manera grafica y coherente, utilizando las cuatro perspectivas equilibradas
del Balance Scorecard:

Aprendizaje y crecimiento: perspectiva enfocada en el personal de
la empresa, el cual es considerado como un activo valioso e intangible al
punto que la distingue de otras organizaciones. Se incluye la capacitacion

permanente de los empleados y la mejora en la cultura organizacional.
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Procesos internos: se relaciona directamente con la cadena de valor
pues con ella seran identificados los procesos criticos estratégicos para
lograr los objetivos propuestos en las perspectivas externas: financiera y de

clientes.

Clientes y mercado: define la propuesta de valor para los clientes.
Dicha propuesta valor funciona de tal modo que los activos intangibles
puedan generar valor. Asi, cuando los clientes valoran la calidad y entrega a
tiempo entonces esta perspectiva se propone describir todos los procesos
requeridos para lograr dicho resultado.

Perspectiva financiera: enfocada en el manejo y procesamiento de
la informacion financiera, esta perspectiva describe los resultados concretos
de la estrategia en términos financieros tradicionales. Su orientacion

principal es maximizar el valor para los accionistas.

2.7.5. Conclusiones

Una vez hecho el analisis del mercado, realizando encuestas,
levantamiento de informacion generalizada, y teniendo la informacion
proporcionada por parte de los habitantes de via a la costa, se puede definir
qgue la oferta de servicios de limpieza integral y mantenimiento estético, es
viable en el sector, dado que hay un grupo de habitantes que esta
desabastecido y se trata de cubrir esa plaza llegando con una oferta
atractiva de servicios.

Ante el plan de negocios propuesto por Gruas Taller Carranza, se
puede considerar este proyecto como viable para la expansion del negocio
que busca ofertar nuevos servicios. Existe competencia que no llega
completamente a la zona o que tienen una infraestructura que no les brinda
las comodidades necesarias a los clientes, por lo que es una oportunidad
para poder cubrir la misma y poder mejorar la productividad del negocio
respecto al servicio.

Finalmente, un factor muy importante para el negocio, son los
productos que se ofrecen para la ejecucion del proyecto, el cual tiene
origenes europeos y cuidan el medio ambiente; y con esto el cliente se

asegura en recibir un servicio de primera, a un precio acorde con las
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caracteristicas del servicio, que cambiaria dependiendo el tipo de trabajo

que se realice.
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CAPITULO 1l

PLAN ESTRATEGICO COMERCIAL

3.1. Estrategia, metas y objetivos comerciales

Objetivo General:

Elaborar un plan estratégico comercial, que permita cubrir el 15% del

mercado de vehiculos de las ciudadelas de la via a la costa en el afo 2020.
Objetivos especificos:

1. Comercializar un nuevo servicio por parte de GRUAS TALLER
CARRANZA, que consiste en la limpieza integral y mantenimiento estético

de vehiculos para el afio 2020.

2. Establecer acuerdos con las urbanizaciones para poder captar el
40% de clientes de cada urbanizacion, haciendo la promocién de los

servicios.

3. Realizar alianza con el proveedor para realizar activaciones in situ y
eventos demostrativos, durante los primeros 6 meses como estrategia de

comunicacion.
Objetivos Operacionales:

- Disefiar material informativo de los servicios ofrecidos y breve

explicacion de lo que se realiza en cada uno.

- Hacer videos demostrativos para redes sociales y canales del
trabajo ofrecido.

- Entregar dipticos junto a las facturas aquellos clientes del taller.

- Obtener fichas técnicas de los productos a utilizar por parte del

proveedor y demostrar la calidad de los productos.
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- Realizar 1 vez por mes, una mafiana demostrativa en cada

ciudadela, con auto de muestra.
- Definir las politicas de cobros y pagos segun el tipo de cliente.

- Organizacion del calendario para poder organizar los trabajos

por dias y por ciudadela.

- Establecer sistema de encuestas de satisfaccion para los

clientes.
3.2. Plan comercial
Plan comercial

El plan de marketing de “GRUAS TALLERES CARRANZA” se
enfocara en realizar una campafa de marketing practica que permita de la
manera mas sencilla ser asimilada por los potenciales clientes, con el fin de
dar a conocer el servicio de lavado y limpieza integral a domicilio, adicional la
empresa implementara campafia de publicidad en redes, folletos, correos
selectivos para administradores de las urbanizaciones que aplicaran

beneficios.
Mezcla de mercadotecnia
Producto

La empresa “GRUAS TALLERES CARRANZA” es un taller automotriz
con mucha experiencia en el mercado, que amplia su oferta de negocios, y
buscando ampliar la cartera de servicios, comercializara el servicio de
limpieza integral y mantenimiento estético de vehiculos a domicilio, en el

sector de via a la costa, los cuales estan conformados por:
e Lavado y limpieza integral de vehiculos

e Mantenimiento estético de vehiculos
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Precio

Como se establecié en el item el servicio estd conformado por tres

tipos de escala de servicio
e Lavado y limpieza integral de vehiculos — Precio promedio $30
e Mantenimiento estético de vehiculos — Precio promedio $100
Los precios pueden variar dependiendo del tipo y modelo de vehiculo
Forma de pago:
e Contado
e Tarjeta de crédito
e Transferencia
e Cheque
Plaza

La comercializacion del servicio sera implementada en el sector de via
a la costa, debido a que esta plaza no esta siendo atendida a los servicios

gue ofrecemos.

Se trata de realizar la penetracion del servicio manteniendo el negocio

en el mismo mercado de mantenimiento automotriz.
Promocién

La promocién del servicio sera mediante ferias automotriz,
socializacion dentro de las urbanizaciones, redes sociales, publicidad,

medios de comunicacion y vallas publicitarias en la Via a la Costa.
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Procesos

Se buscara la optimizacién de procesos y recursos mediante software,
scanner, y a los clientes monitoreando la satisfaccion post-venta, en redes
sociales también realizara entrevistas de complacencia, con el fin obtener
una base de datos que nos dara aporte que contribuyan a la fidelizacién el

cliente.
Posicionamiento

Crear un programa de comunicacion al consumidor, dando a conocer
los diferentes productos de calidad que se utilizan para brindar el servicio,

también se les informara los tipos de descuentos que se aplicaran.
Persona

Diferencia la atencion a cada cliente, investigar sus necesidades por
las que busca el servicio con el fin de personalizar la atencién, y que cada

cliente sienta lo importante que es para la empresa.
3.2.1. Gestion de ventas

La empresa Gruas taller Carranza busca la mejora continua para su
negocio, con este antecedente, la empresa ha decidido ampliar su oferta de

negocios, que le permita incrementar sus ingresos por medio de servicios.

Los servicios ofrecidos, permitirA a la empresa alcanzar un
crecimiento del 20% de sus ingresos del ultimo afio de facturacién realizando

este nuevo servicio.

Para que Gruas Taller Carranza logre aumentar sus ventas e
ingresos, decidié incorporar a su portafolio de productos/ servicios, la

limpieza integral y mantenimiento al detalle del vehiculo.

La estrategia de ventas por aplicar por parte de la empresa es mixta y

se detalla a continuacion su explicacion:
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- Horizontal:

Se pretende conseguir nuevos clientes adicionales a los existentes en
la base de datos de clientes de la empresa, enfocados en el sector de la via
a la costa que tengan poder adquisitivo y que tengan la posibilidad de cubrir

los valores propuestos en el plan de negocios.
- Vertical:

La empresa aprovecharda su cartera de clientes para vender el
producto / servicio como algo nuevo para sus clientes actuales que ya usan
los servicios del negocio; asi mismo aprovechar la oportunidad para ofrecer
el servicio a empresas que tengan flotas de vehiculos, y que usualmente
hacen los gastos de limpieza en lugares que no son calificados o no trabajan

con productos de calidad, para ofrecer estos servicios.

Es importante indicar que las estrategias indicadas en este plan de
negocios, son independientes y diferentes a la promocion de ventas
indicadas. La promocion, es la manera como se promocionara el producto o
el servicio ofrecido a través de comunicacion, publicidad, redes sociales y

publicidad de marketing.
Operaciones comerciales

La venta del producto/servicio, se realiza de manera directa, entre el
vendedor y el consumidor final, es decir, el duefio del vehiculo. Es una venta
personal externa ya que el servicio se brinda directamente a cada cliente y

en su hogar de manera directa.
Territorios y rutas, productividad en ruta

El sector en el cual se trabajara, es la zona de la via a la costa desde
Puerto Azul en el km 5 % hasta el km 26 llegando hasta la ciudadela Los

Angeles.

58



La organizacion del territorio y rutas le permite definir al area
comercial cuales son las delimitaciones en la zona de la via a la costa, para

efectuar sus actividades y ser eficientes en su espacio y tiempo.

Teniendo en cuenta que para este trabajo, se tendra un vendedor
Free Lance, quine ganara por comisiones por cada venta realizada, donde
este personaje, tratara de cumplir con todas las actividades establecidas,
usando el tiempo de manera adecuada y optimizando su tiempo para ser
mas eficiente para poder lograr los objetivos propuestos en este proyecto.
Con este argumento, se establecen en dos parametros: contenido béasico del
trabajo y tiempo improductivo.

La productividad de ruta del vendedor debe conseguir los siguientes

puntos:

e Reunion con el gerente de la empresa todos los lunes de cada

semana para establecer el plan de trabajo semanal.
e Establecer una agenda de visitas por dias y semanas.
¢ Revision de logros obtenidos los dias viernes de 3 a 5 pm.
e Cubrir las zonas planificadas de manera total

e Programar/organizar eventos demostrativos a 1 cliente una vez

por mes; con lo cual se hara publicidad comunicativa.

Dada la importancia que tiene el proyecto, para este plan de
negocios, Gruas Taller Carranza, contara con la incorporacion de manera
Free Lance de una persona que realice las labores de ventas y post ventas,
quien estara en capacidad de desarrollar negocios conociendo de la misma

manera el uso de los productos y su respectiva aplicacion.

Este vendedor, estara acompafado del Gerente de servicios, quien
dara la respectiva capacitacion e indicaciones del modo adecuado para la
venta del producto.
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3.3. Organizacion y funciones de la Estructura de Ventas

3.3.1. Estructura organizacional y funcional

La estructura organizativa de Gruas Taller Carranza, es de tipo
horizontal, debido a que es una micro - empresa con muchos afos de
experiencia. El vendedor asignado por la empresa, debe de informar al jefe y
al Gerente situacion actual de las ventas, como se encuentra el mercado,
entre otras informaciones adicionales que ayuden a la empresa a mejor
desempeiio en el mercado. Esto le permitira al Gerente junto al equipo de
trabajo, tomar las decisiones y medidas mas acertadas o que crea mas
adecuadas para la mejora del negocio, o en su defecto, contrarrestar

cualquier situacion que se presenta eventualmente.

3.3.2. Organizacion de la estructura de ventas

El area comercial de la empresa Gruas Taller Carranza, esta
conformada por un Gerente de Ventas/ Post venta y cuenta con un vendedor
que realiza el trabajo de manera Free Lance que se encargan de
promocionar y vender el producto y/o servicio.

Como parte del perfil del vendedor, es importante que el mismo tenga
un conocimiento del mercado en el cual se esta ofreciendo el servicio; y asi
poder evaluar, analizar y comprar de manera efectiva, como se mueve y
desempeiia la competencia en el mismo sector donde se desarrolla el

negocio.
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Gerente General

Departamento
Comercial

Ventas/ Post
ventas

Operario 1

Figura 28. Organigrama Estructural

La Gerencia general y el responsable del departamento comercial,
son encargados de manejar a toda el area comercial de la empresa,
organizando las rutas, las visitas, las solicitudes de los clientes, tanto en
ventas como post ventas, entre otras.

Es de suma importancia para la empresa poder tener una direccion de
ventas organizada y bien estructurada para poder cumplir los objetivos

establecidos dentro de la misma.
3.4. Mercado, previsiones, cuotas, previsiones y presupuesto de ventas
3.4.1. Dimensionamiento del mercado

De acuerdo a las encuestas realizadas a las familias de las ciudadelas
seleccionadas de la via a la costa, como resultado tenemos que el 79% de

las personas encuestadas, estarian dispuestos a contratar el servicio.

La via a la costa, esta constituida por 35 ciudadelas legalmente
establecida, las cuales se han tomado 15 de ellas para el analisis del
mercado, que son las que se encuentran en la zona donde se concentra la

mayor parte de habitantes en dicha via. Bajo este andlisis, se espera como
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meta lograr la venta de los servicios, al 30% de la suma total de las
ciudadelas encuestadas, ya que es un nicho de mercado, que no esta

abastecido.

Este porcentaje se establece en vista que Gruas Taller Carranza,
conoce el mercado propuesto y las posibilidades econdémicas de los
habitantes del sector es muy alta; en sintesis, cuando un cliente se fideliza
con el producto, pasa a ser un cliente constante y este a su vez, sera quien

refiera mas tipos de clientes.

3.4.2. Procedimiento para las previsiones

Al ser un nuevo plan de negocios y no tener histérico de ventas, no

aplica la mismo.

3.4.3. Determinacion de las previsiones

Gruaas Taller Carranza no mantiene historico de ventas de este tipo de
trabajos como lo es la limpieza integral y mantenimiento estético de vehiculo,

ya que es un giro nuevo de negocio.

Para hacer la demanda proyectada se utilizan los resultados
obtenidos de la encuesta realizada, en la cual manifestaron en la pregunta
siete cuantas personas estarian dispuestas a adquirir el producto o servicio

ofrecido.

3.4.4. Presupuestos y cuotas de ventas

Tabla 20. Presupuesto y cuotas de ventas

Cantidades (En Unidades)

Lavado 1,262 1,304 1,374 1,488 1,642
Mantenimiento 541 563 596 649 719
Total 1,803 1,867 1,970 2,137 2,361
Lavado 28.92 26.12 27.38 28.42 28.43
Mantenimiento 46.54 46.21 48.46 50.91 52.48
Total 75.46 72.34 75.84 79.34 80.91
Lavado 36,491 34,064 37,617 42,294 46,678
Mantenimiento 25,167 26,018 28,882 33,043 37,732
Total 61,658 60,082 66,499 75,336 84,410

62



Se determina el crecimiento de las ventas dado el comportamiento
que tiene el mercado en este tipo de servicios. Se trata de establecer una
posicion con el servicio de lavado que se realizaria 3 veces en el afio, y el de
mantenimiento al menos 1 vez por afo; dando asi un posicionamiento del
servicio en base al mercadeo del producto/ servicio, tratando de llegar al
cliente final por el top of mind ensefiando los servicios comunicando por
redes sociales. Una vez que un producto se establece con buenos trabajos y
resultados con avales técnicos de trabajo y proveedores internacionales, se

genera mayor confianza y a su vez se explica el porcentaje de crecimiento.

3.5. Disefio de la compensacidn para el area comercial

3.5.1. Estructura fijay variable

Un factor importante es todo negocio en la remuneracion, la misma
gue en este caso se basa en incentivos por las ventas realizadas, con la cual
se incentiva al vendedor a realizar su trabajo bajo el concepto: Mas se vende
mMA&s se gana y de esta manera se mantiene el interés del vendedor. Es decir

el vendedor gana por comisiones generadas por las ventas.

Comision:

7% Por servicios vendidos entre $20 y $50
10% Por servicios vendidos a partir de los $100
Credito de cartera:

No aplica ya que la empresa no ofrece el servicio a crédito.

3.5.2. Primas e incentivos
La ganancia del vendedor sera en funcion a sus ventas, por lo que el
mismo ganara el 5% por el servicio vendido que sea entre $20 y $50; sin

embargo si se vende el servicio de $100 el mismo comisionaria el 10% de la
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venta del servicio. Adicionalmente, se reconocera el valor correspondiente a

movilizacion y viaticos por concepto de alimentacion.

3.5.3. Gastos de movilizacion y viaticos
Se reconocera el valor correspondiente a movilizacion y viaticos por

concepto de alimentacion por $3.50 diarios.

3.6. Control de la gestion comercial

3.6.1. Control de las ventas

Gruas Taller Carranza adquiere para este plan de negocios, a un
vendedor que trabajara a modo de free lance y que ganara en base a las
ventas realizadas de cada uno de los servicios; es decir que ganard por
comisiones.

Este vendedor tendra la responsabilidad de visitar o generar
reuniones y desarrollar negocios que permitan la venta del servicio
propuesto, para lo cual el mercado objetivo corresponda al 15% de las
15000 familias que habitan en el sector; esto representaria a de 2250
familias que a su vez, se toma a aquello propietarios que estan dispuestos a
adquirir el o los servicios propuestos y que representan el 80% de las
familias registradas siendo 1800 en la zona de la via a la costa.

Aunque el vendedor no tiene una meta de ventas fija 0 establecida,
este se estimula de manera que por cada venta realizada, estara generando
Sus propios ingresos, y es asi, mientras mas lavados y servicios de
mantenimiento vendan, entonces sus ingresos seran mas altos.

El nivel de cumplimiento de las cuotas de ventas dependera de su
nivel de compromiso y sus ganas de obtener mayores ingresos. Los
informes de las ventas realizadas, se enviaran cada dia mediante un mail
indicando la cantidad de servicios vendidos y los dias programados segun la
agenda para la atencion de cada servicio; y de esa manera llevar un control

y organizacién del trabajo de la empresa.
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3.6.2. Control de otras dimensiones de las ventas

No aplica.

3.6.3. Evaluacion del equipo comercial

La evaluacién del equipo comercial, se realiza con la gestiéon que
realiza el vendedor y la gestidon de servicios que este realice y de esta
manera se hace seguimiento a la gestion de ventas y los resultados
obtenidos.

Con estos procedimientos establecidos, se puede llegar a hacer el
analisis de los cumplimientos anual de los objetivos planteados por la
gerencia y confirmar que se estén aplicando las estrategias planteadas con
los jefes de la empresa y comprobar sus resultados en funcién a las metas
establecidas desde el inicio del afio; esto ayudara, en el caso que sea

necesario, a replantear nuevos objetivos o hacer los correctivos necesarios.

Tabla 21. Evaluacion del equipo comercial

Productividad y Gestién Validacién | Cumplimiento
Visitas semanales / mensuales v 0%
Facturacion efectuada semanal / mensual v 0%
Monitoreo de mercado Y 0%
Presentaciéon de reportes semanal / mensual v 0%
Crecimiento de la empresa v 0%
Total mes evaluado 100%

3.6.4. Cuadro de mando del area comercial
Este cuadro se indica segun el organigrama presentado por la

empresa.

3.7. Realizacion de las Estrategias de Venta

3.7.1. Reclutamiento de vendedores: Ilocalizacion, seleccion e

incorporacion

Gruas Taller Carranza es una empresa establecida en el afio 1965 y
ya tiene un sistema de trabajo organizado que permite programar cada

trabajo o servicio vendido. La implementacion de la venta de servicios de
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limpieza y/o mantenimiento de vehiculos, esta definido a realizar desde el
afno 2020 en adelante. El servicio brindado se realiza de manera local, con
productos e insumos que son importados desde Europa, los cuales cuentan
con sus respectivas fichas técnicas, los cuales son adquiridos a través del
proveedor que facilita capacitaciones para sus clientes como parte de sus
servicios en la venta de productos. Ayudando en esta gestion también estara
el gerente para poder dar un servicio personalizado a los clientes finales y
asi dar un mejor servicio que permita cubrir lo planteado en este plan de

negocios.

Localizacion: Guayaquil, En la via la costa desde Puerto Azul y
llegando hasta la ciudadela Los Angeles llegando al final de la via previo a

cruzar el peaje.
Seleccion: Lo realizara el Gerente de la empresa.
Perfil requerido:
Profesional en ventas.
Experiencia en ventas de servicios tangibles.
Facilidad de comunicacion.
Productividad, buena llegada a clientes.

Como sugerencia adicional para la venta de los servicios, se tomara
en cuenta el realizar publicaciones de servicios realizados en redes sociales
como Facebook, twitter e Instagram que ayude a impulsar el plan de
negocios propuesto.
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CAPITULO IV

ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

4.1. Hipotesis de partida

En este capitulo detallaremos como estard conformada por la parte
econdmica del proyecto e indicaremos la informacion necesaria para la
implementacion del proyecto de limpieza integral y mantenimiento estético
de vehiculos a domicilio en via a la costa.

Recordando que la empresa Gruas Taller Carranza se presenta con
un giro de negocio como taller automotriz, el mismo amplia su oferta de
servicio al area del detailing automotriz, en el cual profundizamos en el
mantenimiento y limpieza integral estética de los vehiculos.

El objetivo que se ha planteado, es de poder llegar a cubrir el 20% del
parque automotor de las ciudadelas de la via a la costa; y asi poder
aumentar las ventas y ganancias para mejorar la productividad y la
rentabilidad del negocio. Es por esto que este analisis nos permitira definir
las condiciones y la viabilidad del proyecto dejando saber si es adecuado

para la empresa.

4.1.1 Capital inicial

Grlas taller Carranza, es una empresa que tiene 40 afios en el
mercado, y cuenta en la actualidad, con una estructura de 2 talleres
ubicados en zonas estratégicas, que le permite atender a sus clientes de
todos los sectores.

Los talleres aqui mencionados, no tienen ninguna deuda ni
gravamenes prendarios por lo que se encuentran libres de ejercer la
actividad para la cual se les ha entregado los respectivos permisos de
funcionamiento.

Con la finalidad de ampliar la oferta de servicio, e iniciar las
operaciones del plan de negocios propuestos, la empresa presenta su

inversion inicial, la misma que se detalla en el cuadro adjunto a continuacion:
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Tabla 22. Capital inicial

PLAN DE NEGOCIOS "GRUAS TALLER CARRANZA"
CALENDARIO DE INVERSIONES

Concepto l Inicial 1

Terrenos

Total Terrenos - - - - - -

Equipos de Computo

Laptop 700
Impresora 250
Total Equipos de COmputo 950 - - - - -

Edificios e instalaciones
Adecuaciones -

Muebles y enceres 200
Equipos de oficina 100
Total Edificios e Instalaciones 300 - - - = -

Equipos y maquinarias

Hidrolavadora 1,200

Aspiradora 450

Pulidora 450

Pistola de limpieza 250

Compresor aire 1,500
Total Equipos y maquinarias 3,850 - - - - -

Furgoneta 7,500
Total vehiculos 7,500 - - - - -

Pre-operacionales

Capital de trabajo 3 meses 4,566
Insumos 3 meses 1,560
Mantenimientos furgo 1 afo 220
Instalacién Compresor furgo 600

Total Pre-operacionales 6,946 - - - - -
Total 19,546 - - - - -
Total sin Pre-Operacionales 12,600 - - - - -
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En la inversion inicial del proyecto se realizardn las siguientes
adquisiciones se usaran equipos que ya forman parte de los activos de la

empresa Gruas Taller Carranza.

De la misma manera, la unidad que serd usada para el proyecto, sera
una furgoneta Hyundai H1 la cual permite almacenar todos los accesorios y
equipos para el trabajo de manera adecuada y que pueda estar bien
organizado.

Se toman en cuenta valores pre operacionales, que permitan cubrir
los gastos de la linea por un tiempo de un trimestre en el caso que no haya
un retorno inmediato; esto ayudara a poder cubrir el presupuesto sin tener la
preocupacion por falta de liquidez.

Finalmente los insumos que se usaran para el plan de negocios, son
productos que los distribuye nuestro proveedor de Alemania, y que permite

adquirir dichos insumos a un precio preferencial como cliente especial.

4.1.2 Politicade financiamiento

Tabla 23. Financiamiento

Financiamiento con Recursos Propios 80%
Financiamiento con Recursos de Terceros 20%

El financiamiento para el proyecto por parte de Gruas Taller Carranza
sera cubierto con recursos propios en el 80% estos es $15636.80 gracias a
las alianzas de prestacion de servicios a compariias particulares y flotas de
vehiculos; sin embargo se solicita un crédito solicitado a la entidad bancaria
con la cual se tiene un historial financiero como el Banco de Guayaquil, por
el valor de $3909.20, a una tasa de interés del 11.83% para ser cubiertos en
5 afios lo que nos permite mantener un indice de endeudamiento bajo y

capital disponible para el negocio.
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Tabla 24. Tabla de amortizacién

PLAN DE NEGOCIOS "GRUAS TALLER CARRANZA"
TABLA DE AMORTIZACION

CAPITAL 3,909
Tasa Total 11.83%
Plazo 5 Afios
Amortizacién Capital 12 Mensual
Periodo de Gracia - Afo
Nimero de cupones 60 Cupones
Dividendo normal 87 Mensual
Cupon Amortizacion Valor del Saldo
Capital Dividendo Capital
3,909
1 39 48 87 3,861
2 38 49 87 3,813
3 38 49 87 3,764
4 37 50| 87 3,714
5 37 50 87 3,664
6 36 51 87 3,613
7 36 51 87 3,562
8 35! 52 87 3,511
9 35 52 87 3,459
10 34 53 87 3,406
11 34 53 87 B8358
12 33 54 87 3,300
13 33 54 87 3,246
14 32 55 87 3,191
15 31 55 87 3,136
16 31 56 87 3,080
17 30 56 87 3,024
18 30 57 87 2,967
19 29 57 87 2,910
20 29 58 87 2,852
21 28 59 87 2,793
22 28 59 87 2,734
23! 27 60| 87 2,675
24 26 60| 87 2,614
25 26 61 87 2,554
26 25 61 87 2,492
27 25 62 87 2,430
28 24 63 87 2,367
29 23 63 87 2,304
30 23 64 87 2,240
31 22 65 87 2,176
32 21 65 87 2,110
33 21 66 87 2,045
34 20 66 87 1,978
35 20 67 87 1,911
36 19 68 87 1,843
37 18 68 87 1,775
38 17 69 87 1,706
39 17 70| 87 1,636
40 16 70| 87 1,565
41 15 71 87 1,494
42 15 72 87 1,422
43 14 73 87 1,350
44 13 73 87 1,276
45 13 74 87 1,202
46 12 75 87 1,128
47 11 76 87 1,052
48 10 76 87 976
49 10 77 87 899
50 9 78 87 821
51 8 79 87 743
52 7 79 87 663
53 7 80 87 583
54 6 81 87 502
5} 5 82 87 421
56 4 82 87 338
57 3 83 87 255
58 3 84 87 171
59 2 85 87 86
60 1 86 87 -0
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4.1.3 Costo de Capital

Son los costes que se derivan de los préstamos realizados del capital

incluidos los pagos de intereses y obligaciones de dividendos. El capital se

obtiene de la férmula entre recursos propios, financiamiento con terceros y la

proyeccion de recuperacion del capital, la cual se indica en el cuadro a

continuacion:

Tabla 25. Tasa de descuento del proyecto

TASA DE DESCUENTO DEL PROYECTO

FORMULA %
WACC = (kg) * (E/v) + kg * (D/V)
En donde:
Kg= Costo del capital propio 20%
Kp= Costo de la deuda 12%
E/V= Relacion obijetivo capital propio del total de financiamiento |80%
D/V= Relacion objetivo de deuda a total de financiamiento 20%
WACC 19%

4.1.4 Impuestos

Los impuestos que se calculan en el presente plan de negocios son

los siguientes:

36.25% de tasa impositiva combinada.

IVA 12% por servicios ofrecidos.

En la ndbmina de colaboradores se considera la aportacién
patronal del 11,15%.

El ICE, no se encuentra considerado en este proyecto por
tratarse de un impuesto que se graba al productor y el plan de
negocios trata de comercializar un servicio mas no la

produccioén de un producto.
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4.2 Presupuesto de Ingresos

Tabla 26. Presupuesto de ingresos

PLAN DE NEGOCIOS "GRUAS TALLER CARRANZA"
INGRESOS PROYECTADOS

Productos
Cantidades (En Unidades)
Lavado 1,262 1,304 1,374 1,488 1,642
Mantenimiento 541 563 596 649 719
Total 1,803 1,867 1,970 2,137 2,361

Precio Unitario (en uss)

Lavado 28.92 26.12 27.38 28.42 28.43
Mantenimiento 46.54 46.21 48.46 50.91 52.48
Total 75.46 72.34 75.84 79.34 80.91
Lavado 36,491 34,064 37,617 42,294 46,678
Mantenimiento 25,167 26,018 28,882 33,043 37,732
Total 61,658 60,082 66,499 75,336 84,410

4.2.1 Volumenes

El volumen representa la cantidad de botellas de vino frutal Guajiro
que se van a vender durante el primer afio. Si se mantiene un crecimiento
del 5% durante los cinco afios del proyecto, se estima que el volumen llegara

a ser de 49,709 botellas en total durante ese periodo.

Tabla 27. Proyeccidn de ventas del producto

PLAN DE NEGOCIOS "GRUAS TALLER CARRANZA"
INGRESOS PROYECTADOS

Productos
Cantidades (en unidades)
Lavado 1,262 1,304 1,374 1,488 1,642
Mantenimiento 541 563 596 649 719
Total 1,803 1,867 1,970 2,137 2,361
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Para el presupuesto de ingresos se consider6 un 25% de las
cantidades establecidas en el capitulo anterior, dado que ese porcentaje
corresponde a los ingresos que se tendria en efectivo, ya que otra parte sera
colocada a crédito. Para el caso del precio, se tomo en cuenta el valor fijado
para el producto con el pago de contado.

4.2.2 Precios

El precio que se manejan para este plan de negocio, sera de $30 por
el lavado y $100 por el manteamiento. Este precio se fija debido al estudio
realizado con competidores directos quienes tienen precios elevados
alrededor de 15% encima de los precios establecidos en este proyecto. Aun
asi el o los precios pueden varias ya que el cliente puede desear realizar
servicios especificos, los mismos que se establecen en la lista de precios
gue serd manejada por el area administrativa e indicado a cada cliente en

base a los sugeridos por realizar.

Tabla 28. Precio del producto

Precio Unitario
(En US$)

Lavado 28.92 26.12 27.38 28.42 28.43
Mantenimiento 46.54 46.21 48.46 50.91 52.48
Total 37.73 36.17 37.92 39.67 40.45

4.2.3 Ventas esperadas

Las ventas que se esperan en el primer afio, se pueden definir entre
la cantidad o el volumen que se espera vender versus el precio de cada
lavado y/o mantenimiento que se realicen en cada semana y a su vez en el
primer afio. Por todo lo mostrado, se esperan que los ingresos del primer

afo, superen los $90.000 por la cantidad de vehiculos atendidos.
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Tabla 29. Proyeccién de ventas esperadas

Ingresos (enuss) \

Lavado 36,491 34,064 37,617 42,294 46,678
Mantenimiento 25,167 26,018 28,882 33,043 37,732
Total 61,658 60,082 66,499 75,336 84,410

4.3 Presupuesto de Costos

Tabla 30. Proyeccion del presupuesto de costos

PLAN DE NEGOCIOS "GRUAS TALLER CARRANZA"
COSTOS PROYECTADOS

Productos 1 2 K] 4 5
Cantidades (en unidades)
Lavado 1,262 1,304 1,374 1,488 1,642
Mantenimiento 541 563 596 649 719

Total 1,802.63 1,867.00 1,970.00 2,137.00 2,361.00

Costo Unitario (en uss)

Lavado 13.27 12.98 13.61 14.13 14.13
Mantenimiento 18.62 18.49 19.38 20.37 20.99
Total 31.89 31.47 32.99 34.49 35.12

Costos (Enuss)

Lavado 16,749 16,930 18,696 21,020 23,199
Mantenimiento 10,067 10,407 11,553 13,217 15,093
Total 26,816 27,337 30,249 34,237 38,292

4.3.1 Materia Prima
No aplica ya que el producto que se usa y los insumos o quimicos
para el trabajo, son adquiridos al proveedor directamente que es la empresa

gue importa los productos.
Insumos a utilizar

e Shampoo

e Desengrasante

e Limpia Tapiz

e Limpia Cristales

e Brillo de llantas
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e Restaurador plasticos
e Protector de plasticos
e Pulimento

e Abrillantador

e Cera

4.3.2 Mano de Obra Directa

La mano de obra sera trabajada por 1 vendedor y 2 operarios quienes
estardn a cargo de comercializa e implementar los servicios ofrecidos. Este
grupo de personas, tendran los beneficios de ley y tendran la oportunidad de
capacitarse constantemente con la finalidad de adquirir nuevos métodos

operativos, que ayuden a la optimizacion de tiempo y recursos.

Tabla 31. Proyeccién costo de mano de obra directa

R.R.H.H (Unidades)
Vendedor 12 12 12 12 12

Comisién Mensual (US $)

Vendedores 6,165.79 6,008.21 7,979.92 10,547.10 12,661.51

R.R.H.H (unidades)

Total

Sueldo mensual (En uss)

Total

Sueldos mensuales por
Cargos

Total Costos MD

Carga BB. SS. 0.41 0.41 0.41 0.41 0.41

Total Costos MD + BB.SS.

Total Costos MD + Comisiones 6,165.79 6,008.21 7,979.92 10,547.10 12,661.51

4.3.3 Costos Indirectos de Fabricacién

Los costos indirectos se consideran a los valores que se deben
incurrir de manera obligatoriamente para llevar a cabo la comercializacion
del servicio; estos son de forma indirecta, pero necesarios en especial para

el equipo comercial. En la actualidad estos costos se consideran mucho en
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la parte tecnoldgica que ayudan a venta del servicio. Se ha considerado un
crecimiento del 2% anual y forman parte del costo del producto.

Tabla 32. Proyeccién costos indirectos de fabricacion

Combustible 780 796 812 828 844

Mantenimiento  vehiculo vy

maquinaria 1,200 1,224 1,248 1,273 1,299

Sueldos Operadores 13,333 13,600 13,872 14,149 14,432
Total CIF 15,313 15,619 15,932 16,250 16,575

4.4.1 Administrativos

Los gastos administrativos, trata de los gastos que la empresa debe
incurrir de manera obligatoria, pero que estos no estan atados directamente
con los costos; estos gastos forman parte del negocio ya que se toman en
cuenta de manera cotidiana. Estos gastos pueden ser la electricidad, el

internet, agua, arriendo (de ser el caso).

Tabla 33. Proyeccion de gastos administrativos y ventas

GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE VENTAS PROYECTADOS

Descripcion 1 2 3 4 5
Sueldos Administrativos 10,073 10,577 11,106 11,661 12,244
Energia Eléctrica 600 630 662 695 729
Internet 180 189 198 208 219
Depreciacion + Amortizacion 3,606 3,606 3,606 3,289 3,289
Total Gastos administrativos 14,459 15,002 15,571 15,853 16,481

4.4.2 Servicios y/o Manufacturas

Se toman en cuenta los montos intangibles pero que forman parte del
gasto del negocio y que corresponden a la depreciacion de los equipos que
se invierten en el plan de negocios; por tal razon se consideran como parte

de la proyeccion de los gastos que se deben tomar en cuenta.
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Tabla 34. Proyeccién de los gastos de depreciacion

INVERSION INICIAL

3 4 5
317 - -
15 15 15
385 385 385
1,500 1,500 1,500

1 2
Total Terrenos 0% - -
Total Equipos de Cémputo 33% 317 317
Total Edificios e Instalaciones 5% 15 15
Total Equipos y maquinarias 10% 385 385
Total vehiculos 20% 1,500 1,500
Total gastos depreciacion 2,217 2,217

2,217 1,900 1,900

INVERSION INICIAL - DIFERIDOS

3 4 5

1,389 1,389 1,389

1,389 1,389 1,389

1 2
Total Pre-operacionales 20% 1,389 1,389
Total gastos amortizables 1,389 1,389
Gastos de Depreciacion + Amortizacion 3,606 3,606

3,606 3,289 3,289

4.5 Andlisis de Punto de Equilibrio

En este punto se determinard la cantidad requerida que se necesita

vender para lograr cubrir los costos en el tiempo adecuado sin tener

pérdidas en el proyecto presentado.

Tabla 35. Punto de equilibrio

Lavado 2 3 4 5
Precio Unitario (En US$) 29 26 27 28 28
Costo Variable Unitario (En US$) 5 5 6 7 7
Costo Fijo Total (En US$) 10,719 10,909 11,112 11,315 11,528
Punto de Equilibrio (unidades - afio) 445 508 509 517 541
Punto de Equilibrio (unidades - mes) 37 42 42 43 45
Mantenimiento 2 3 4 5
Precio Unitario (En US$) 47 46 48 51 52
Costo Variable Unitario (En US$) 10 10 11 13 14
Costo Fijo Total (En US$) 4594 4,710 4,820 4,935 5,048
Punto de Equilibrio (unidades - afio) 127 131 130 130 132
Punto de Equilibrio (unidades - mes) 11 11 11 11 11
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4.6. Estados Financieros Proyectados

Los principales balances financieros que se presentan son:

El estado de resultado proyectado

Balance general.

Estos estados financieros tienen un tiempo de cinco afios hasta que

se tiene previsto el retorno de la inversion. De esta manera se aprecia la

evolucion de las cifras y se analiza la tendencia de sus resultados.

Tabla 36. Estados Financieros

1 2 K] 4 5
Ventas 61,658 60,082 66,499 75,336 84,410
Costos de Ventas -26,816 | -27,337 -30,249 -34,237 -38,292
Utilidad Bruta 34,842 32,745 36,251 41,099 46,118
Gastos Administrativos y de Ventas -14,459 | -15,002 -15,571 -15,853 -16,481
Utilidad Operativa 20,383 17,743 20,679 25,246 29,637
Ingresos por Intereses - - - - -
(Gastos por Intereses) -430 -354 -268 -172 -64
Utilidad antes de impuestos 19,953 17,389 20,411 25,074 29,573
Impuestos a la Renta (Tasa impositiva -7,233 -6,304 -7,399 -9,089 -10,720
Utilidad Neta 12,720 11,086 13,012 15,985 18,853
Tasa de crecimiento en Ventas (anual) (3%) 11% 13% 12%
Margen Bruto 57% 55% 55% 55% 55%
Margen operativo 33% 30% 31% 34% 35%
Margen neto 21% 18% 20% 21% 22%

1 2 3 4 5
Activos
Efectivo 16,594 30,661 46,611 65,199 86,631
Cuentas por Cobrar - - - - -
Inventario - - - - -
Total de Activos Corrientes 16,594 30,661 46,611 65,199 86,631
Propiedades, Planta y Equipos, neto 10,383 8,167 5,950 4,050 2,150
Gastos de Constitucion de la empresa
Amortizacion Gastos Preoperacionales 5,557 4,168 2,778 1,389 -
Total Activos 32,534 42,995 55,339 70,638 88,781
Pasivos y Patrimonio
Cuentas por Pagar 877 939 1,042 1,223 1,488
Deudas de corto plazo 685 771 867 976 -
Total de Pasivos a corto plazo 1,563 1,710 1,909 2,199 1,488
Deudas de largo plazo 2,614 1,843 976 - -
Otros pasivos de largo plazo - - - - -
Total de Pasivos a largo plazo 2,614 1,843 976 - -
Total de Pasivos 4,177 3,553 2,885 2,199 1,488
Utilidades retenidas 12,720 23,806 36,818 52,803 71,656
Capital pagado 15,637 15,637 15,637 15,637 15,637
Total Pasivos y Patrimonio 32,534 42,995 55,339 70,638 88,781

Chequeo
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4.7 Factibilidad Financiera

4.7.1 Andlisis de Ratios

Las razones financieras son las que se utilizan para interpretar como

evolucionan los resultados del negocio en el transcurso del tiempo.

Tabla 37. Ratios financieros

Razén Corriente 10.62 17.93 24.41 29.65 58.20
Capital de Trabajo 15,031 28,951 44,702 63,000 85,142
Prueba Acida 10.62 17.93 24.41 29.65 58.20
Ciclo de Efectivo -60.00 -60.00 -60.00 -60.00 -60.00
Razon de Endeudamiento 0.10 0.06 0.03 0.01 -

ROE 45% 28% 25% 23% 22%
ROI 39% 26% 24% 23% 21%
ROA 190% 140% 120% 107% 95%

e La empresa mantiene estabilidad en los margenes operativos al
primer afio del 21% llegando al 5to afio al 22% como margen de ganancia;
por lo que se interpreta que tiene un crecimiento moderado, logrando un
margen neto promedio del 20% lo cual es un buen sintoma de recuperacion
rapida de la inversion.

e Larazon corriente es superior a $1, y la empresa tiene la capacidad
de cancelar sus obligaciones sin tener que considerar sus inventarios o
activos para poder cubrir las inversiones realizadas.

e Se evidencia un importante incremento porcentual, debido a que los
flujos van a seguir en aumento y es recomendable ampliar nuevos servicios
o realizar nuevos proyectos para aprovechar este crecimiento.

e Razon de endeudamiento: La empresa se muestra solida
identificando que al iniciar el segundo afio logra recuperar la inversion y
saldar las deudas; El Inicio del proyecto se inici6 con un préstamo a la banca
por el 30% del capital de inversion.

e El| ROE, refiere a la capacidad que tiene la empresa para remunerar a
Sus accionistas; en esta proyeccion se va disminuyendo porque se fortalece
el patrimonio debido a que la empresa no paga utilidades; sin embargo

entrega bonos por desempefio cada fin de afio.
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4.7.2. Valoracion del Plan de Negocios

Asumiendo la tasa de descuento del 19% se realiza la valoracion del
plan de negocio propuesto, y se consideran los valores del flujo proyectado,
con lo cual obtenemos un VAN de $27.28 y una TIR del 78% lo cual es un
indicador positivo para demostrar que el proyecto es viable dado que la

recuperacion del capital invertido seria en 2 afio.

Tabla 38. Evaluacion econémica del proyecto

Flujos de caja $-19,546 | $16,594 | $14,067 | $15,950 [ $ 18,588 | $ 21,432
Flujo de caja acumulado $-2,952 [ $11,115 | $27,065 | $ 45,653 [ $ 67,085
Valor de Salvamento $ 2,150

Flujo de caja acumulado $-19,546 $ -2,952 $11,115 $27,065 $ 45,653 $ 69,235

Tasa de Descuento 19%
VAN 27,284
TIR 78%
Afo de recuperacion 2

4.7.3. Andlisis de Sensibilidad

El andlisis de sensibilidad permite establecer cuales seran los
posibles resultados si existen variaciones respecto del escenario normal;
para estos escenarios, se han tomado en cuenta 2 hipétesis que se detallan

a continuacion:

e Escenario pesimista: Incrementando los costos de los
insumos y disminuyendo las ventas, en cantidades de

vehiculos atendidos diarios, en un 25%.

e Escenario optimista: Manteniendo los costos de los insumos e
incrementando las ventas, en cantidades de vehiculos

atendidos diarios, en un 25%.
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En funcion al andlisis de los dos escenarios y con bases a los
resultados obtenidos, podemos evidenciar que los valores no varian debido
al estudio realizado por Gruas Taller Carranza su cantidad minima de
unidades a vender es tan bajo que para ser negativo es necesario que sus
cantidades sean proximas a cero, lo que para el plan de negocios, no seria

viable.
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CAPITULO V

RESPONSABILIDAD SOCIAL

5.1. Base Legal

Para Gruas Taller Carranza es muy sustancial cumplir a cabalidad las
obligaciones laborales, para garantizar las condiciones adecuadas de los
colaboradores y asi la optimizacion de recursos laborales.

GRUAS TALLER CARRANZA cumple todas las normativas y
regulaciones exigidas por las entidades pertinentes, como el Ministerio del

Medio Ambiente, Departamento Ambiental del Municipio de Guayaquil.

5.2. Medio Ambiente

Gruaas Taller Carranza, cumple con el cuidado del medio ambiente, en
todos los servicios se utilizan insumos biodegradables y eco amigables, los
cuales garantizan proveer un medioambiente sano para las futuras
generaciones.

Cumpliendo con la politica 3.3 del objetivo 3 del Plan Nacional para el
Buen Vivir 2017-2021 la cual establece “Promover buenas practicas
ambientales que aporten a la reduccion de la contaminacion, a la
conservacion, a la mitigacion y a la adaptacion a los efectos del cambio
climatico, e impulsar las mismas en el ambito global” (PNBV, 2017-2021).

Los empaques de carton y plasticos de los insumos seran clasificados
en tipos de desechos, para su posterior venta asi indirectamente generemos

ingresos adicionales.

5.3. Beneficiarios directos e indirectos
El desarrollado de este plan de negocio contribuird en la consecucion
del objetivo 5 del eje 2 del Plan Nacional para el Buen Vivir 2017-2021 que

trata en “Impulsar la Productividad y Competitividad para el Crecimiento
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Econdmico Sustentable de Manera Redistributiva y Solidaria de los
objetivos”.

Enmarcados en la politica de “generar trabajo y empleo dignos y de
calidad, incentivando al sector productivo para que aproveche las
infraestructuras construidas y capacidades instaladas que le permitan
incrementar la productividad y agregacion de valor, para satisfacer con
calidad y de manera creciente la demanda interna y desarrollar la oferta

exportadora de manera estratégica”.

5.4. Politica de responsabilidad corporativa

Dentro de la compafiia existe una politica de respeto hacia el cliente
interno y externo, se trata de cumplir a nivel interno con todas las exigencias
legales, que se cancelen todos los beneficios de ley; asimismo, que a nivel
externo el cliente reciba un servicio de calidad y que se cumpla con la
promesa de valor.

Existen reglamentos internos que ayudan a conseguir un ambiente
laboral agradable y adecuado para realizar sus funciones con dedicacion y
compromiso con el servicio ofrecido. También existen instructivos que
regulan las actividades de los operarios garantizando de esta manera que se

utilicen adecuadamente los insumos para optimizar recursos.
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CONCLUSIONES

Mediante las acciones realizadas en este proyecto, y aplicando cada
uno de los conocimientos adquiridos como soporte por parte de nuestros
docentes y encaminados por nuestra tutora para la ejecucion del plan de
negocios de la extension de servicios de lavado integral y mantenimiento
estético automotriz a domicilio en la via a la costa para el afio 2020, se
determina que Gruas Taller Carranza esta en condiciones de ofrecer un
nuevo servicio que ayude a la mejora de la matriz productiva del pais, de la
ciudad y de la propia empresa per se, ejecutando el proyecto que se ha
detallado durante todo este desarrollo.

Asi mismo, confirma que sus clientes actuales y aquellos clientes
potenciales del sector de andlisis, son parte de este proyecto y que habitan
en la via a la costa y forman parte de la poblacion de 30 ciudadelas
legalmente registradas en la via a la costa y que han sido objeto de este
estudio.

Una vez realizada el andlisis financiero, tenemos como resultado, que
este plan de negocios, es viable para la empresa, ya que le generaria
ingresos adicionales por servicios que anteriormente no los ofrecia, pero que
en la actualidad, el mercado ha influido para tomar esta decision. La TIR que
se obtuvo es del 78% mayor a la tasa de descuento, lo cual indica que el
proyecto es rentable.

Para poder aplicar este plan de negocios en el sector de estudio, se
ha definido como importantes puntos de evaluacion los siguientes: Servicio
personalizado, calidad de los productos e insumos utilizados, respaldo de
postventa de marca, buena calidad de servicio, buen precio y opciones de
adquirir productos de mantenimiento basicos con precios diferenciados.

Una parte importante se basa en la utilidad que genera el negocio,
siendo bastante atractivo para su ejecucion por el bajo consumo de insumos
y la alta rentabilidad generada por la mano de obra; la misma que siempre
se beneficiarA ya que estard en constante actualizacién tecnoldgica,

buscando la satisfaccion del cliente.
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Finalmente Grias Taller Carranza resalta la importancia que
representa el aporte de manera sostenible al crecimiento de la empresa, y a
la mejora de la matriz productiva del pais, ofreciendo oportunidades de
trabajo y mejorando la calidad de vida de sus colaboradores, con el
compromiso con la sociedad y procurando siempre el cuidado del medio

ambiente.
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CERTIFICADO

Sefiores
Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil
Presente

Por medio la presente, autorizamos a los sefiores:

e Bruno Demetrio Carranza Giavazzi C.| # 0915727077
e Jonathan Alberto Escobar Samaniego C.I # 0919412171

Para que realicen el trabajo de investigacidén en la Empresa “Gruaas Taller Carranza”, identificada
con nimero de RUC 0905635454001, el cual contribuirad con el desarrollo del “plan de negocio”
que serd prestando como trabajo de titulacién de la Carrea de Administracion de Ventas.

Este documento sera utilizado por los Sres. Carranza y Escobar para los fines que sean
convenientes en el desarrollo de su trabajo de titulacién.

Particular que informo para los fines pertinentes.

Atentamente,

e

Holger Carranza Vargas
Gerente General — Propietario
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INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS - ENCUESTAS

Instrumento para la investigacién de mercado para plan de negocios.

1.

Qué edad tiene?
e 25-35afos
e 36 -45 afios
e 46 - 55 afos
e 56 - 65 afios

. Cual es su nivel de ingresos mensual?

e $0-$1500

e $1501 - $3000
e $4501 - $6000
e Mas de $6000

Cuéantos autos hay en su casa?

o 1
o 2
e Masde?2

Doénde realiza el lavado de su vehiculo?
e Usted en casa
e Lavadora de autos

e Solicita a Domicilio

. Con gué frecuencia hace lavar su vehiculo?

e Semanal

e Quincenal

e Mensual

e Oftro

Con que frecuencia hace mantenimiento estético a su vehiculo?

e Trimestral

e Semestral

e Anual

Qué problemas se le presentan cuando solicita el servicio de limpieza
o mantenimiento de su vehiculo?

e Mal trabajo
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10.

11.

e Perdida de pertenencias

e Incomodidad

e Inseguridad

Estaria dispuesto a contratar el servicio de limpieza integral y
mantenimiento estético a domicilio? En caso de ser No, dar por
terminada la encuesta

e Si

¢« No

Que tipos de servicios le gustaria que le ofrezcan en el lavado de
vehiculos?

e Limpieza de motor

e Limpieza de asientos

e Limpieza de techo y alfombras

e Proteccién de plasticos interiores

e Otros

Que tipos de servicios le gustaria que le ofrezcan en el mantenimiento
estético de vehiculos?

e Correccion de pintura

e Pulida de carroceria

e Aplicacion de cera basica

e Aplicacion de protector de pintura

e Todos los anteriores

e Otros

Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio de lavado a domicilio

de su vehiculo?

e $60-80
e $40-60
e $20-40
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12.Cuéanto estaria dispuesto a pagar por el servicio mantenimiento

estético a domicilio de su vehiculo?

e $100-120
e $120-140
e $140
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RESUMEN

Este plan de negocios, intenta ofrecer un servicio que ayude a los clientes ahorrar tiempo, un
recurso muy valorado en la actualidad; identificar nuevas fuentes de ingresos y brindar
alternativas a los clientes que estén dispuestos a dar un adecuado mantenimiento estético a su
vehiculo.

Este es un estudio con enfoque cuantitativo y alcance descriptivo, se utilizé un cuestionario de
12 preguntas aplicado al sector de via a la costa los resultados principales fueron; que la
inseguridad e incomodidad son dos de los principales factores que tienen los clientes cuando se
trata de asistir a una lavadora de autos para que les brinden este servicio.
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