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Introduccién

El presente plan de negocios tiene la finalidad de demostrar las estrategias
comerciales que adoptara la empresa de servicios ECOLAVADO con una proyeccion a
mediano plazo, que incluye su formacion, estructura y puesta en marcha. Dicha empresa
se constituye con la finalidad de innovar en el lavado y alistamiento profesional de
vehiculos empresariales, ofreciendo rapidez, calidad y servicio personalizado en los
procesos de lavado interior y limpieza exterior con productos que garantizan el cuidado y
proteccion del medio ambiente y benefician considerablemente tanto a los vehiculos

como a los empresarios.

Es preciso mencionar que la prestacion de este tipo de servicios representa un factor
de suma importancia para la economia de los paises ya que se convierte en el medio por
excelencia de obtener beneficios econémicos y contribuir favorablemente al crecimiento
financiero (Cardenas y Junguito, 2009). El caso puntual que ocupa el presente plan de
negocio evidenciara este proceso como se vive a nivel regional, ya que su area de

influencia sera el area metropolitana del Valle de Aburra.

Lo que se proyecta en esta oportunidad, es la estructura de una planeacion
responsable y real de un plan de empresa propuesto por dos estudiantes de contaduria
publica que contemple elementos de una oferta comercial que cumpla con los
compromisos relacionados con el desarrollo econémico que redunde en beneficio tanto
de las potenciales empresarias como del progreso econémico del pais que permitan la

apertura de nuevos mercados y de opciones comerciales importantes (Salas, 2010).



Con base en ello, se planea a continuacion un desarrollo tematico que da muestra de
la oferta comercial que se viene mencionando; por tanto se evidenciara la forma como
ECOLAVADO, se encuentra segmentada en el sector servicios, desarrollando
actividades comerciales con empresas dedicadas al transporte de personal mediante

unas rutas de vehiculos especiales para tal fin.

Con base en lo anterior, puede decirse entonces que lo que se pretende con la
exposicion de este trabajo, es plasmar lo que ha representado un paneo sobre las
caracteristicas de la prestacion de servicios concernientes al lavado de vehiculos
mediante alternativas innovadoras y amigables con el ambiente en el area metropolitana
de Medellin, durante el proceso de creacion y conformacion de un plan de negocio
tendiente a la prestacion de este tipo de servicios, utilizando las herramientas
tecnoldgicas para publicitarlos, ofreciendo alternativas practicas, eficientes y acorde a las

necesidades de las empresas.



Resumen Ejecutivo

La constitucion de la empresa ECOLAVADO, representa una idea de negocio puesta en
marcha por dos estudiantes del programa Contaduria Publica de la Institucion
Universitaria de Envigado, que en un inicio corresponde al cumplimiento de un
prerrequisito académico, pero que a medida que se estructura y se analiza su viabilidad,
va tomando fuerza y convirtiéndose en una posibilidad a corto plazo dadas sus
condiciones de viabilidad y rentabilidad, elementos que fueron evaluados y explorados
teniendo en cuenta lo expuesto por Ruiz y Hernandez, (2013), cuando mencionan que el
plan de mercado se realiza mediante el compendio de una serie de actividades
relacionadas entre si, para el comienzo y desarrollo de una empresa o proyecto, mediante

un sistemas de planeacién, por medio de la cual se quieren lograr ciertas metas.

Es asi como mediante un estudio de mercado, se logra evidenciar la posicién que este
tipo de servicio ocupa en la actual economia colombiana, permitiendo comprender que
su estructura y fortalecimiento ha venido en constante avance en los ultimos afios,
llegando a ocupar un importante renglén en la economia del pais, con cambios
considerables, principalmente en lo que tiene que ver con la utilizacion del agua, la
implementacion de productos amigables con la naturaleza y reglamentaciones de tipo

legal que s e tejen en torno a esta actividad econdémica.

Conscientes de las transformaciones antes mencionadas, las 2 emprendedoras realizan
una propuesta integral, donde estas necesidades actuales se conjugan, ante lo cual se
proyectan para ofrecer un servicio de calidad, que permita a los empresarios no solo

cumplir con las actuales reglamentaciones, sino que tengan la certeza de contar con un



trabajo efectivo, eficiente y acorde a sus necesidades, para lo cual se cuenta con el plus
de un trabajo personalizado, ofrecido en el lugar que los clientes lo requieran y mediante
la utilizacion de una serie de productos que garantizan el cuidado tanto de los vehiculos

como del medio ambiente.

Se considera pertinente mencionar que dentro de las indagaciones pertinentes, se logra
evidenciar el aporte a la economia que este tipo de servicios ha ofrecido, con especial
énfasis en los ultimos afos, ya que segun cifras aportadas por el DANE, 2018, se logra
no solo conocer el aumento en la produccién de vehiculos a nivel mundial, sino que se
tiene la certeza que ha contribuido positivamente en el aumento significativo del PIB a

partir del 2015 en adelante.

Lo anterior permite considerar que la propuesta que aqui se expone, en el plano
financiero resulta positivo y potencialmente rentable, ya que las estimaciones de los
expertos es que a tendencia al crecimiento de este tipo de renglén de la economia es al

aumento.

Por lo anterior, se plasma una propuesta de negocio que consiste en la prestacion de
servicios de lavado y alistamiento de vehiculos para empresas que poseen ciertas flotas
de vehiculos, las cuales prestan sus servicios empresariales de forma continua, por tanto
demandan constantemente de este tipo de servicios, las cuales mediante un rastreo de
mercado fueron ubicadas en el &rea metropolitana de Medellin y que representan un

mercado potencial importante.

Es asi como se ha realizado un estudio técnico, teniendo en cuenta las diferentes normas

gue rigen el mercado de servicios, en lo que tiene que ver con el lavado de vehiculos, asi
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como los requisitos para registrar una empresa en Camara de comercio y el registro de
marca ante la superintendencia de industria y comercio (SIC), se calcula el costo inicial
pre operativo de la formulacion del plan de negocios por un valor de $17.376.280, que
sera aportado por iguales partes por las emprendedoras, asi como también se tuvo en
cuenta la informacién de costos fijos y variables mensuales de $3.852.000, teniendo en
cuanta que algunos de los procesos se realizan por terceros, lo que facilita los calculos y

hace mas eficiente el proceso productivo de la empresa.

Como ultima medida, se realiza el analisis de viabilidad financiera del plan propuesto, con
una proyeccion a 5 afios, con una tasa minima aceptable de retorno (TMAR) del 18%, en
la cual se tiene en cuenta, la inversion inicial, poniendo como meta 3 meses de prestacion
del servicio contados a partir de su estructura como tiempo aceptable de emprendimiento
y que la inversion inicial sera aportada por las emprendedoras, teniendo en cuenta que
el nivel riesgo ha mejorado y se contempla con optimismo la futura inversion extranjera
directa, lo que influye positivamente en el presente plan para, lo que lleva a considerar
los resultados arrojados en el Valor Presente Neto (VPN) y la Tasa Interna de Retorno
(TIR) los cuales fueron muy positivos, ya que se proyectan a una viabilidad financiera del

plan de empresa.

Es asi como en las proximas paginas se encontrara de manera mas detallada y profunda
la informacién antes descrita, la cual solo es un abrebocas de lo que es el Plan de

negocio: ECOLAVADO en el area metropolitana de Medellin.



11

1. PLAN DE MERCADO

Teniendo como base la definicibn de plan de mercado propuesta por Ruiz y
Hernandez, (2013), como el compendio de una serie de actividades relacionadas entre
si, para el comienzo y desarrollo de una empresa o proyecto, mediante un sistemas de
planeacién, por medio de la cual se quieren lograr ciertas metas, se inicia este proceso o
propuesta la cual tiene como objetivo, disefiar un plan de negocios para la empresa
ECOLAVADO, para lo cual se requiere el establecimiento de estrategias de
posicionamiento y servicio innovador que garanticen la viabilidad, factibilidad y
permanencia en el mercado del lavado del sector automotriz a nivel de valle de aburra.

Asi mismo, conscientes de que es el plan de mercado el que define las etapas de
la propuesta y representa un guia que facilita la creacién y el crecimiento de la misma al
constituirse en carta de presentacion no solo para los clientes sino para todo el entorno
empresarial, se han propuesto una serie de variables a desarrollar que le permita a la
propuesta, contar con un plan de mercado bien establecido. Tales variables son:
Cadena productiva: Partiendo del concepto de cadena productiva, como un sistema
constituido no solo por personas, sino por una sucesion de operaciones que contribuyen
en la produccion y comercializacion de productos y servicios, se expone que la cadena

productiva del plan ECOLAVADO esta constituida por un grupo de 3 personas a saber:

Grafico N° 1. Cadena productiva ECOLAVADO

Proveedor > Prestador del — Usuario final
servicio

Clientes o usuarios: La definicion de cliente segun la RAE (Real Academia Espafiola)

“Persona que compra en una tienda, o que utiliza con asiduidad los servicios de un
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profesional o empresa”. (RAE, 2014), con base a lo anterior, se pretende la realizacion
de acuerdos comerciales con empresas compafiias con flotas de vehiculos o

concesionarios en los cuales se ofrezca el servicio de alistamiento de vehiculos livianos.

Servicios: Se pretende ofrecer un servicio que agrega valor o crea valor al comprador o
usuario final, ya lo que se ofrece es ser un aliado estratégico comercial, de manera que
las empresas satisfagan la necesidad del lavado y alistamiento de sus vehiculos desde
la comodidad de su empresa, sin necesidad de generar nuevos gastos operacionales, ni

exceso de proveedores, teniendo la seguridad de fidelizacidon de clientes.

Competencia: Se identifican 3 empresas como potenciales, las cuales estan ubicadas
en la ciudad de Medellin, dado que ofrecen un servicio similar al que proyecta la empresa

ECOLAVADO.

Proveedores: Los insumos requeridos para la prestacion del servicio seran

suministrados por los siguientes proveedores:

Proveedor Insumo Origen
Shampoo con cera Internacional
Wheel Clanne
Meguiar Desengrasante
llantil

Limpiadores interiores

Pafios de microfibra

Shampoo con cera Nacional
Simoniz Wheel Clanne

Desengrasante

llantil

Limpiadores interiores

Fenixcol
Pafios de microfibra

Fuente: Elaboracion propia
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Estrategias de comercializacion: Dentro de las principales estrategias se tienen las

siguientes:

Precio: Se establecen precios competitivos en el mercado, ademas de ello se busca
fidelizar a los clientes, ofreciendo bonos de descuento si el nimero de vehiculos lavados
o alistados supera las metas mensuales propuestas; es de anotar que estos podrian

variar de acuerdo a la demanda y a la rentabilidad del primer afo.

Producto: Las estrategias estan enfocadas a ofrecer souvenirs de productos de

embellecimiento de vehiculos dentro del servicio de lavado o alistamiento.

Plaza: Se tendra comunicacion 24/7 con los clientes a través del sitio web para optimizar

la posventa.

Promocion: Se utilizaran las redes sociales como forma de publicidad de los servicios,
asi como el uso de tips para el cuidado de los vehiculos. Se pueden aplicar politicas de
descuento a partir del segundo afio, dependiendo de lo proyectado en el estado de

resultados.

1.1. Antecedentes

Se expone a continuacion un diagnéstico que devela el desarrollo tecnoldgico, el
crecimiento productivo y el entorno sectorial de la idea del proyecto a poner en marcha.
Para su desarrollo, se tendra en cuenta fuentes primarias y secundarias de informacion

como los son documentos, bases de datos y tendencias de la politica economica.

Un primer aspecto a tener en cuenta es el hecho de que la idea de negocio Eco lavado

se encuentra ubicado en el sector servicios, lo que podria ser considerado como un gran
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potencial con amplias opciones de crecimiento, por ello se ha convertido en una de las

mayores apuestas comerciales para el pais. (Portafolio, 2017).

En el caso de automoviles particulares, el crecimiento que se dio a partir de 2009 se
detuvo en 2010 cuando las ventas de estos vehiculos empezaron a caer. Luego, en 2013,
estas ventas mostraron una ligera mejora, para luego caer a partir de 2014 y hasta 2016

(Andemos, 2017).

Lo anterior, visto desde la perspectiva de crecimiento permite considerar la necesidad
de que se planteen alternativas empresariales nuevas, lo que se espera repercuta en

proyeccién empresarial importante a partir de la innovacion y la creacion de valor.

Ahora bien, en lo que tiene que ver con los antecedente relacionados con el entorno
de la idea de negocio, se ha consultado material bibliogréafico, tendiente a identificar otras
propuestas similares que se han desarrollado, no solo a nivel nacional sino también desde
el contexto internacional, lo que se espera contribuya a identificar aspectos importantes

qgue van a contribuir en la formulacién de la propuesta.

A nivel internacional:

Es asi como se expone la Investigacion desarrollada por Bellino y Ccahuana,
(2016), titulada “Servicio de lavado ecologico de autos Eco Wash S.A.C. en Lima
Metropolitana, distrito de Comas, Independencia, Los Olivos y San Martin de Porres”,
como resultado de su tesis para optar el titulo de administradores de empresas en la
Universidad tecnoldgica de Perl. Sus objetivos estuvieron enfocados hacia la agilidad del
servicio pensando en el cliente y hacia la proteccion del medio ambiente por medio del

uso de productos ecoldgicos. Las proyecciones financieras realizadas por tales
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investigadores evidenciaron una viabilidad econémica, demostrando en su flujo de caja
que no existe pérdidas durante la proyeccion de los 5 afos, razén por la cual,

consideraron rentable la aplicacion del negocio.

Hermoza, David y Castro, (2016) en Peru, proponen la “Creacion de una empresa
de servicio de lavado ecologico de vehiculos ligeros en Lima Metropolitana - distrito de
San lIsidro”, trabajo que realizaron de acuerdo a un estudio de mercado, técnico y
financiero que les permitio demostrar a factibilidad, con el objetivo de brindar diversas
opciones para la satisfaccion de sus clientes. Dentro de los principales aspectos tenidos
en cuenta por los investigadores, estuvo el hecho de que los proveedores de las maquinas
y productos biodegradables se encuentran tanto en Lima como en Estados Unidos, los
productos estan disponibles durante todo el afio, lo cual garantiza el buen
aprovisionamiento de materiales de trabajo, la forma de adquirirlo es mediante internet:
paginas de ventas de estos articulos como mercado libre que mediante una transaccion
nos otorgan los productos con sus respectivos accesorios y documentacion. Este ultimo
aspecto es de suma importancia, ya que se debe tener extremado cuidado con la eleccion
adecuada de proveedores, teniendo en cuenta que las ventas por internet no siempre

garantizan el cabal cumplimiento de lo que estos ofrecen.

Asi mismo, se encuentra un trabajo realizado en la Universidad UNIDA de Paraguay,
Dinatale, (2014) llamado, “Servicio de lavado de autos y centro de lubricacion “auto brillo”,
el cual contribuye positivamente en la idea de negocio, ya que permite establecer
parametros claros sobre la idea de estructurar un proyecto de esta magnitud; ademas de
contener elementos similares con lo que originalmente se plantea; ya que en el de hace

referencia al analisis de factibilidad para la implementacion de un lavadero de autos con
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un sistema ecoldgico y centro de lubricacion como un valor agregado al negocio, la
finalidad de este proyecto es brindar un servicio de alta calidad en un menor tiempo y

contribuir a la sociedad con el ahorro del liquido vital.

Sanchez, (2013), en el pais vecino Ecuador, también presenta una propuesta de
negocio similar a la que se plantea en la investigacion matriz, la cual es denominada “Plan
de negocios previo a la creacion de una Lavadora Ecoldgica de autos en la ciudad de
Ambato”, en la cual, como lo indica su titulo, se determina la viabilidad de un negocio
moderno y ecoldgico de lavado de autos, los investigadores realizaron un estudio de
mercado previo, encontrando un nimero de competidores bastante significativo, a lo que
pusieron el cuidado ecolégico como valor agregado y poder competir adecuadamente,
encontrando que la reduccién del consumo de agua con la alternativa que ellos plantean
es hasta de 25 litros por auto. Asi mismo, el estudio financiero se detalla el monto
necesario para la puesta en marcha de la lavadora y se proyecta sus flujos con los que

se calculan los indicadores financieros, revelando la viabilidad del proyecto.

A nivel nacional

Otro trabajo relacionado con la idea de negocio, es la planteada por Echeverry,
Giraldo y Tower, (2015) denominado “Plan de mercadeo, lavado de autos a domicilio”
realizado en la Universidad CES de la ciudad de Medellin, en el cual se utiliza el plus de
la ecologia, brindando a los clientes un servicio en su casa o puesto de trabajo, lo que
ofrece comodidad y confianza; dentro de sus objetivos, estuvo el de la concientizacion
ambiental a los usuarios respecto a la responsabilidad social con el planeta y como desde

la utilizacion de este tipo de servicios se puede contribuir positivamente al planeta. El

analisis financiero devela una viabilidad economica de la propuesta, aunque evidencia un



17

endeudamiento complejo con una tasa de interés que no resulta muy conveniente ya que

corresponde a unos intereses del 16%.

Asi mismo, Martinez y Romero, (2011) realizan la investigacion titulada “creacién de
una empresa que preste el servicio a domicilio de lavado de autos en la ciudad de Bogota
reduciendo el impacto ambiental en el uso del agua”, en el cual los investigadores
quisieron proponer la prestacion de servicios diferenciadores relacionados con el uso de
productos biodegradables y reduccion del uso del agua. Para su estudio se implemento
la entrevista como medio de recoleccion de la informacion, resaltando que el 99% de los
encuestados al conocer la propuesta, respondieron que contratarian sus servicios. asi
mismo, los investigadores llegaron a la conclusion de que mediante la realizacion de un
estudio financiero responsable, el proyecto tiene una gran viabilidad y que ademas puede
ser un negocio muy rentable, teniendo utilidades proyectadas de aproximadamente 23%
para el quinto afio de funcionamiento, adicional ya que los insumos constituyen el 35%
de todos los ingreso, lo que permite obtener una reduccién de costos y mejorar la

rentabilidad que obtener insumos mas econdémicos pero sin sacrificar la calidad.

Se evidencia con lo anterior la importancia que se ha venido dando al tema del
impacto ambiental y el uso eficiente de los recursos, principalmente del agua como
elemento fundamental para la vida; lo que permite comprender el potencial que se
encuentra en el uso de productos biodegradables, amigables con el medio ambiente, los
cuales a su vez ofrecen beneficios para los vehiculos en lo que tiene que ver con su

cuidado y apariencia.

Ademas de la anterior relacion de trabajos previo sobre planes de negocios afines al

lavado de vehiculos, se consider6 importante conocer como funciona el modelo y que tan
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atractivo se vuelve para la creacion de nuevas empresas de este tipo, teniendo en cuenta

que las cifras son considerablemente importantes en este tipo de estudios.

Es importante mencionar las cifras de vehiculos, para identificar el mercado potencial,
ante los cuales encuentra que en el 2015, la produccién de vehiculos a nivel mundial fue
de 90.6 millones de unidades, mientras que las ventas alcanzaron los 88.8 millones de
unidades. Entre 2005 y 2015 las ventas del sector crecieron 34.5%, mientras que la
produccion crecié 36%, lo que refleja la expansion del sector en ese periodo (Econcept,

2016).

También se considerd importante analizar el comportamiento del PIB en los afios
2016 y 2017, de manera que permita comprende el papel de los servicios en la economia
colombiana en este periodo, encontrando que durante el afio 2017 (enero-diciembre), se
evidencié un crecimiento del 1,8 respecto al afio 2016, donde el rengldn relacionado con
servicios empresariales se encuentra como una de las actividades de mayor crecimiento

(DANE, 2018).

Asi lo determiné el DANE en su informe del cuarto trimestre del afio 2017 con relacion

al mismo periodo del afio 2016 cuando expone:

En el cuarto trimestre de 2017 respecto al mismo periodo de 2016, el
Producto Interno Bruto crecio 1,6%, explicado principalmente por el
comportamiento de las siguientes ramas de actividad: actividades de
servicios sociales, comunales y personales; establecimientos
financieros, seguros, actividades inmobiliarias y servicios a las
empresas; y suministro de electricidad, gas y agua (Boletin Técnico
DANE, 2018, pag. 3)

De lo anterior, se extrae lo relacionado con la actividad econdmica servicios a las

empresas por constituir la rama a la que pertenece la empresa ECOLAVADO, lo que
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permite establecer que a raiz de su crecimiento, resulta atractivo para el mercado y

potencialmente rentable.

1.2. Justificacion

Las diversas relaciones comerciales y la aparicion de numerosos proyectos
productivos que han venido surgiendo principalmente en los Gltimos afios en la economia
interna de Colombia (CEPAL, 2001), ha permitido que los productores evidencien
amenazas competitivas, situacion que crea la necesidad de la estructuracion de ventajas
estratégicas innovadoras y mayores atractivos que les permita la captacioén de clientes,
ademas de la implementacién de alternativas que permitan llegar a estos mercados de
manera efectiva, asegurando la competitividad y permitiendo enfrentar los retos que

vienen inmersos con estos nuevos métodos comerciales (Portafolio, 2016).

Lo anterior, sumado al deterioro ambiental, a las cifras de contaminacion, a los
desastres naturales surgidos a causa de la intervencion de la mano del hombre en su
proceso de evolucién, entre otros factores que poco contribuyen en la proteccion de los
recursos, surge igualmente la necesidad de busqueda de alternativas que sopesen en
parte dichas afectaciones, por medio de alternativas que contrarresten dicho deterioro y
aporten significativamente en el cuidado de los recursos naturales y la proteccion general
del medio ambiente, implementando el ahorro del agua como elemento indispensable

para la vida.

Asi mismo, representa ésta la oportunidad para disefiar un plan de negocio que
permita integrar y aplicar conocimientos adquiridos durante la academia a lo largo de la
carrera de Contaduria Publica, lograr experiencia en el mercado real y aumentar las

competencias profesionales.
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Con las problematicas antes mencionadas, surge la idea de implementar un servicio
denominado eco-lavado de autos para un grupo de empresas determinado, el cual, como
su nombre lo indica consiste en la prestacion de un servicio cuyo valor agregado es la
proteccion del medio ambiente, no solo por medio del ahorro del agua, sino por medio de
la implementacion de una serie de productos elaborados para la proteccion del medio
ambiente, los cuales cuentan con las mismas propiedades de los productos tradicionales
para tal fin pero que , como ya se dijo, disminuyen el impacto ambiental y ofrecen otro

tipo de beneficios.

Es asi, como se ve en el eco-lavado una importante alternativa a la hora de crear
empresa; por medio de la cual se puede ofrecer un servicio innovador y sostenible, que
busca, por un lado prestar un servicio de suma necesidad empresarial, con la facilidad
de un servicio personalizado y puesto en el punto que las empresas lo requieran, es decir,
llegar a los clientes sin necesidad de que ellos tengan que desplazarse, lo que les ofrece
una mayor accesibilidad en una sociedad llena de ocupaciones, y por otro lado,
contrarrestar el desperdicio de los lavaderos tradicionales, ademas de la utilizacion de

productos amigables con el ecosistema.

1.3. Objetivos.

1.3.1. Objetivo general:

Disefiar un plan de negocios para la empresa ECOLAVADO con estrategias de
posicionamiento y comercializacion, que garanticen la viabilidad, factibilidad y

permanencia en el mercado del lavado del sector automotriz a nivel de Valle de Aburra.
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1.3.2. Objetivos especificos:

Diagnosticar el mercado de lavado de vehiculos en valle de aburra, con el fin de

plantear estrategias para obtener una venta competitiva diferencial.

Conocer la cadena de valor y los diferentes factores que favorecen o dificulten los
resultados.

Determinar la viabilidad financiera del plan de negocio basada en la prestacion del
servicio y la estrategia de ventas para la empresa ECOLAVADO.

1.4. Andlisis sectorial

La propuesta de plan de negocio Eco lavado esta proyectada a realizarse
inicialmente en la zona sur del Valle de Aburra, sector en el cual se ha venido
evidenciando una transformacion del sector comercial de manera general, situacion que
obedece por un lado al crecimiento poblacional y por el otro a las transformaciones
estructurales que se vienen evidenciando, producto de la fusion de la parte sur con el

area Metropolitana.

Lo anterior con base en el crecimiento nacional que se observa a partir del afio 2009, el
cual segun el banco de la Republica ha sido positivo, ya que se evidencia un promedio
del 4.1% anual, lo que permite apalancar el buen comportamiento de la formacion bruta
del capital, relacionado con un crecimiento importante en las exportaciones y un consumo
final del 4,0%; es importante resaltar que a pesar de tal incremento, las importaciones
marcan la pauta con un 9,7% , situacion que genero una disminucion en el PIB total anual

(DANE, 2015).
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Tal crecimiento es notorio tanto para empresas que ofrecen productos como para
aguellas prestadoras de servicios; los cuales ofrecen un desarrollo avanzado y la
demanda de cierto tipo de servicios innovadores que influyen en los subsectores de la

economia de la region, donde el lavado de autos ha encontrado gran cabida.

Dentro del proceso investigativo, se pudo evidenciar como este tipo de mercados han
permitido un importante crecimiento y desarrollo para el Valle de Aburra; por tal razon, se
quiere llamar la atencién sobre la importancia de la Propuesta de plan de negocio,
puntualmente en lo que tiene que ver con la oferta de servicios que resulten novedosos
y en este mismo sentido la posibilidad de contribuir positivamente en el mejoramiento de
las condiciones de contaminacion que tanto aquejan en los ultimos dias esta region de
Colombia; en este caso puntual mediante el valor agregado de ofrecer servicios
amigables con el medio ambiente, procurando el menor uso de agua posible, en la
comodidad de las empresas que prestan servicios de autos livianos para el servicio

publico y privado.

1.5. Anélisis de producto/servicio

El lavado tradicional de los vehiculos va desde el lavado en tunel hasta el lavado en
garaje, practicas en las cuales se calcula que se gastan aproximadamente 100 litros de
agua por vehiculo, lo cual corresponde a un gasto excesivo que no solo afecta el bolsillo
de los consumidores sino que ocasiona un dafio importante a los recursos naturales, ya
gue no solo es el gasto exagerado sino el uso de productos quimicos que contaminan

(Morocho, 2013).
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Lo anterior ha llevado al uso de productos biodegradables como alternativa de
mitigacion de tales dafios, situacién que ha resultado positiva y bien aceptada por los

duenos de vehiculos.

A lo anterior, se suma el hecho de que en la actualidad, las fuerzas del mercadeo y
la tendencia del consumismo han logrado permear de una mayor forma la sociedad, de
manera que no es absurdo afirmar que las personas estan en una constante busqueda
de lo mas actual, lo mas cémodo y de alguna forma, algo que les permita identificarse y

crear una diferenciacion frente a los demas (Feo, 2015).

2. MEZCLA DE MERCADEO

2.1. Producto (Servicio)

Lavada sencilla: En esta lavada aspiramos el interior y se lava el exterior del vehiculo,

sea automavil o camioneta, utilizando shampoo y agua.

Lavada Motor (opcional): Se remueve la suciedad superficial con una toalla de
microfibra, luego se utiliza un buen desengrasante, para remover suciedad y residuos

adheridos a las partes del motor.

Alistamiento: se despavona, luego se eliminan los micro rayones, después se procede
a lijar (si es necesario), inmediatamente se le hace pelechado a maquina con cera, por

ultimo se hace limpieza de tapiceria, detallado interior y exterior.

2.2. Andlisis competitivo del producto

Con base en Porter (1982), “la esencia de la formulacion de una estrategia competitiva

consiste en relacionar a una empresa con su medio ambiente”. Basados en esta
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apreciacion se evaluan a continuacion las fuerzas que componen el entorno empresarial
de ECOLAVADO, teniendo en cuenta que el plus empresarial radica en ofrecer productos

biodegradables y amigables con el medio ambiente.

Competencia: Al respecto se identifican 3 empresas DIMOND CARDS, AUTOSPORT y

AUTOSERYV, las cuales prestan los mismos servicios que ofrecera ECOLAVADO y son
las que representan la principal competencia, teniendo en cuenta que ofrecen servicios
muy similares a los proyectados por ECOLAVADO, llevan corto tiempo en el mercado (2
afios en promedio), su reconocimiento ha ido en crecimiento. Es importante mencionar
gue las politicas incentivas del ahorro del agua, representa una de nuestras principales

diferencias con la competencia.

Tabla N° 1. Tabla de resumen de la competencia

Diamond

PRODUCTO Y /O SERVICIO Autoserv cars Autosport
Lavado exterior camioneta 9.000 9.000 9.000
Lavado exterior automovil 9.000 9.000 9.000
Lavado sencilla automavil 10.000 9.000 9.000
Lavado sencilla camioneta 10.000 9.000 9.000
Brillada 65.000 65.000 65.000
Lavado interior 95.000 65.000 70.000
Lavado motor 40.000 25.000 25.000
Tratamiento teflon 148.000 115.000 110.000
Spa 240.000 180.000 180.000
Alistamiento vehiculo nuevo 60.000 50.000 30.000

Fuente: Fersautos.co

Proveedores: Teniendo en cuenta que se hace referencia a los productos necesarios

para la prestacion de servicios, se cuenta con un proveedor con la capacidad de atender

contingencias y responda a las demandas de la empresa; es decir, la proyeccion de la
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empresa estd dada hacia el crecimiento y el proveedor cuenta con los recursos y
herramientas suficientes para soportar la Oferta y la Demanda: Para suplir las
necesidades de demanda y oferta, se considera pertinente en primera instancia identificar
potenciales proveedores que puedan llegar a satisfacer las necesidades; de manera que
cuando se presenten contingencias, se cuente con los medios necesarios para

solventarlos.

Servicio: Se ofrece un servicio amplio, completo, garantizado y acorde a las necesidades
de los clientes; ya que se presta en el lugar que éste lo requiera, con las garantias reales

de lo que se hace, por medio de la optimizacién del recurso agua y recurso humano.

Empleados: Este aspecto, se maneja de una forma poco tradicional, ya que se utiliza la

tercerizacion cumpliendo con las normas laborales vigentes.

La relacion con los empleados sera de forma indirecta, ya que si bien se utiliza la
tercerizacion, el seguimiento es continuo con el fin de garantizar el cabal cumplimiento

de lo que se pacte; situacion que no afecta la competitividad.

2.3. Promocién

Las estrategias de proporcién para el plan de negocio ECOLAVADO, estan dadas
mediante la comunicacion hablada y escrita; ya que por un lado, se realiza la presentacion
personal ante potenciales clientes por medio de un asesor debidamente capacitado
(inicialmente seran las formuladoras del plan de negocios) que realizara la presentacion
de la propuesta, al tiempo que expone un portafolio que evidencie los servicios que se

ofrecen.
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De la misma manera, se utilizaran los medios de divulgacién mas sobresalientes
en la actualidad como son las redes sociales mediante el internet, publicidad grafica como

volantes, tarjetas de presentacion y una pagina web.

La promocidn se realizara utilizando estos seis elementos:

2.3. Distribucién y/o comunicacién

El grafico N° 2, representa las lineas de publicidad y las formas de distribucién vy
comunicacién que empleard ECOLAVADO, encontrando que su principal estrategia esta
dada en las relaciones publicas, representando un 50%, frente a otras actividades como
publicidad, personal de ventas, referidos, internet y ferias, los cuales constituyen cada
uno un 10%, entendiendo con ello que dentro de la estrategia de comunicacion se utilizara

la relacién directa con el cliente, conectando la pagina web con otras redes sociales.

Grafico N° 2. Compontes de publicidad y comunicacién de ECOLAVADO

M Publicidad

M Relaciones publicas
M Personal de ventas
m Referidos

H Internet

W Ferias
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2.4. Plan de ventas

La gestion comercial estara a cargo de un promotor de ventas, quien utilizara el
lenguaje hablado y escrito, toda vez que realizara los contactos directos y los
acercamientos personales con los clientes y potenciales clientes ya que dentro de sus

funciones se establece la de ejercer relaciones publicas.

Inicialmente se proyecta realizar la labor de asesorias comerciales a la gerente y
la administradora las cuales deben abarcar la zona del Valle de Aburra, identificando los
concesionarios y las empresas que cumplan con las expectativas del negocio; es decir

que tengan en su portafolio el lavado y el alistamiento de vehiculos livianos.

Es preciso considerar también que el plan de negocio se proyecta hacia la venta indirecta,
teniendo en cuenta la captacion de clientes por medios no convencionales como son las

redes sociales.

El portafolio de servicios constituye una herramienta idénea para el equipo de ventas, el
cual estara disponible tanto en forma fisica como virtual, donde se muestren evidencia
de los servicios que se ofrecen; ademas de plasmar en ella los precios de manera que

se establezca la diferencia con respecto a la competencia.

2.5. Plan de precios

La estrategia de precios que se va a establecer en el modelo de negocio, esta
basada en el estudio de la competencia, de manera que se ofrezcan precios asequibles

y competitivos; es decir, se utilizaran las armas de trabajo de los competidores actuales,
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lo que indiscutiblemente lleva a considerar la manera de competir adecuadamente y de

establecer unas estrategias de servicio adecuadas.

Para determinar esta variable, es preciso comprender que son 3 las modalidades
de servicios que se ofrece; lavada sencilla, lavado de motor y alistamiento, ya que poseen

ciertas caracteristicas de diferenciacion, lo que hace variar los precios.

2.5.1. Anadlisis competitivo de precios: Este analisis estd basado en 3 empresas
competidoras como son DIMOND CARDS, AUTOSPORT y AUTOSERYV ya que estas

empresas poseen una porcion considerable del mercado en el cual se desea incursionar.

2.5.2. Precio de lanzamiento: los precios de lanzamientos son establecidos con base
en los tres aspectos fundamentales que son: precios establecidos por la competencia,
costos asociados al desarrollo del plan de negocios y esto ajustado a la capacidad de

pago de los diferentes clientes.

2.5.3. Condiciones de pago: las condiciones de pago van a estar establecidas de

acuerdo al comportamiento de la oferta y la demanda en el mercado.

2.5.4. Preferencias arancelarias: Se tendra especial preferencia por aquellos productos
que resulten beneficiados con el TLC pactado con E.E.U.U, lo que implica un menor costo

y una excepcion a la hora de pagar aranceles.

2.5.5. Tacticas relacionadas: Teniendo en cuenta que los productos que utilizara eco
lavado hacen parte de aquellos que se benefician con el TLC, con Estados unidos, estos
entran sin arancel a Colombia, lo que representa una importante oportunidad para la

propuesta.
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2.5.6. Variacion de precios: los cambios en los precios del dolar pueden afectar los
precios de los servicios y a su vez afectar los volimenes de adquisicion del cliente. Una
estrategia que se puede establecer para mitigar este impacto es contratar con

proveedores nacionales y que no se vea tan afectado el precio del servicio.

2.5.7. Factores que determinan la variacién en el precio de venta

Para responder este interrogante, es preciso considerar las variaciones que han traido
los procesos de globalizacion y tecnificacion de los mercados; con base en ello y en
algunos aspectos tradicionales del mercado, se definen una serie de factores que

permiten la determinacion del precio.

Un primer factor esta dado por la competencia, es decir, la situacion actual del mercado
y las actuaciones o reacciones de los competidores actuales y potenciales para el plan

de negocio.

Un segundo factor corresponde a los costos, lo cual va a permitir establecer los precios
minimos en los que se pueden ofrecer los servicios de la empresa, asi mismo, va a servir
de célculo para otras variables del proyecto. La adquisicion de los insumos se vera

afectada por la variacién que tenga el precio del ddlar.

El tercer factor corresponde a la demanda, la cual determina el comportamiento del
consumidor y potenciales clientes, asi como su frecuencia de compra y el precio que esta
dispuesto a pagar.

Estos factores actlan tanto independiente como conjuntamente para determinar los

precios.



2.5.8. Estrategia de fidelizacion de clientes

Las politicas de fidelizacion estaran determinadas por la frecuencia de compra de los
clientes, se aplicaran descuentos de acuerdo al niumero de servicios prestados al finalizar

cada mes, pasados seis meses de la puesta en marcha de la empresa, estos descuentos

se aplican por volumen y frecuencia.

2.5.9. Diferenciacién de los productos

Los precios son variables segun el tipo de servicio que contrata la empresa, ya que como

se ha descrito anteriormente se ofrecen tres diferentes tipos de servicio que se acomoden

a las necesidades de los clientes.

Aspectos legales relacionados con la prestacion del servicio de ECOLAVADO

Tabla N° 2. Normatividad vigente sobre uso y vertimientos del agua

Norma

Objeto

Modificaciones

Decreto 1076 de 2015
Capitulo 4: registro de
usuarios del recurso
hidrico.

Decreto 1076 de 2015

Capitulo 6: tasas por
utilizacion del agua.

Establece todo lo relativo a
permiso para
aprovechamiento o concesion
de aguas, normas especificas
para los diferentes usos
dados al recurso hidrico.

Por el cual se reglamento el
articulo 43 de la Ley 99 de
1993 sobre tasas por
utilizacibn de aguas y se
adoptan otras disposiciones.

Deroga el decreto
1541 de 1978.
Igualmente se deroga
el decreto 303 de
2012 que reglamento
parcialmente el
articulo 64 del
Decreto - Ley 2811
de 1974., en relacion
con el Registro de
Usuarios del Recurso
Hidrico.

Deroga el decreto

155 de 2004




Ley 373 de 1997

Decreto 1076 de 2015
Capitulo 3 ordenamiento
del recurso hidrico y

vertimientos.

Resolucion 631 de 2015

Decreto 1076 de 2015
Capitulo 7: tasas
retributivas por
vertimientos puntuales
al agua.

Resolucion 1207 de
2014

Decreto 605 del 27 de
marzo de 1996

decreto 1713 de 2002

Fija obligaciones sobre ahorro
y uso eficiente de agua a
quienes administran y/o usan
el recurso hidrico.

Por el cual se reglamenta
parcialmente el Titulo | de la
Ley 92 de 1979, asi como el
Capitulo Il del Titulo VI -Parte
lll- Libro Il del Decreto-ley
2811 de 1974 en cuanto a
usos del agua y residuos
liqguidos y se dictan otras
disposiciones.

Por la cual se establecen los
pardmetros y los valores
limites maximos permisibles
en los vertimientos puntuales
a cuerpos de aguas
superficiales y a los sistemas
de alcantarillado publico y se
dictan otras disposiciones.

Por el cual se reglamenté la
tasa retributiva por la
utilizacion directa e indirecta
del agua como receptor de los
vertimientos puntuales, y se
toman otras determinaciones.

Por la cual se adoptan
disposiciones  relacionadas
con el wuso de aguas

residuales tratadas.

Por el cual se reglamenta la
ley 142 de 1994 en relacion
con la prestacion Del servicio
publico domiciliario de aseo

Por el cual se reglamenta la
Ley 142 de 1994, la Ley 632
de 2000y la Ley 689 de 2001,
en relacion con la prestacion
del servicio publico de aseo, y

Deroga el decreto
3930 de 2010.
Deroga partes del
decreto 1594de 1984
gue no habia sido

derogados por el
3930.
Deroga el Decreto

2667 de 2012
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Decreto 2981 de 2013

Ley 430 de 1996

Decreto 1076 de 2015
Titulo 6 - residuos
peligrosos, capitulos 1y
2,anexos1y2y3.

el Decreto Ley 2811 de 1974
y la Ley 99 de 1993 en
relacion con la Gestion
Integral de Residuos Sodlidos.

Por el cual se reglamenta la
prestacion del servicio publico
de aseo.

Reglamenta en  materia
ambiental lo referente a
desechos peligrosos y se
dictan otras disposiciones

Por el cual se reglamenta
parcialmente la prevencion y
el manejo de los residuos o
desechos peligrosos
generados en el marco de la
gestion integral.

Deroga el Decreto
4741 de 2005

Fuente: elaboracion propia

2.6. Proyeccion de ventas

La tabla N° 2, muestra la proyeccion de ventas de dos de los servicios de la compafiia,

teniendo en cuenta los potenciales clientes, a su vez, se establece un nicho de mercado

del 15% de participacion de los clientes potenciales estudiados.

Expone la proyeccion de ventas, la cual se basa en una proyeccion mensual estandar de

450 unidades, con 1 lavada de motor mensual, encontrando un aumento significativo en

las ventas que garantizan una viabilidad financiera considerable.
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33

Concepto Mesl Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes10 Mes11 Mes12
Lavada sencilla 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450

Lavada de motor 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Alistamiento 146 158 170 184 199 215 232 250 270 292 315 341

Precio LS S 10.000 | $ 10.000 | $ 10.000 | $ 10.000 | $ 10.000 | $ 10.000 | $ 10.000 | $ 10.000 | $ 10.000 | $ 10.000 | $ 10.000 | $ 10.000
Precio LM S 40.000 | $ 40.000 | $ 40.000 | $ 40.000 | S 40.000 | $ 40.000 | $ 40.000 | $ 40.000 | $ 40.000 | $ 40.000 | $ 40.000 | $ 40.000
Precio AL S 60.000 | $ 60.000 | $ 60.000 | $ 60.000 | $ 60.000 | $ 60.000 | $ 60.000 | $ 60.000 | $ 60.000 | $ 60.000 | $ 60.000 | $ 60.000
Ingresos $ 13.306.000 | $ 14.007.280 | $ 14.764.662 | $ 15.582.635 | $ 16.466.046 | $ 17.420.130 | $ 18.450.540 | $ 19.563.384 | $ 20.765.254 | $ 22.063.275 | $ 23.465.137 [ $ 24.979.147

Fuente: Elaboracion propia

La tabla N° 3 expone el nivel de participacion de los clientes, permitiendo conocer por un lado los potenciales clientes, los

cuales fueron identificados en el &rea de influencia del plan de negocio, la cantidad de vehiculos que poseeny la proyeccion

de participacion, la cual va del 3 al 37%, cifras que representan una viabilidad financiera

Tabla N° 4. Nivel de participacion de los clientes

Cliente Numero de vehiculos Participacion Ingresos
EMI 130 10% $ 390.000,00
BHM 60 4% $ 180.000,00
SURA 45 3% $ 135.000,00
EMERMEDICA 140 10% $ 420.000,00
Nissan 500 37% $ 4.500.000,00
Ford 474 35% $ 4.266.000,00

Fuente: Elaboracion propia
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Asi mismo, se plasma de forma grafica el porcentaje de participacion de los clientes

potenciales antes descritos.

Grafico N° 3. Nivel de participacion de los clientes potenciales.

Participacion

4%

/ 3%
10%

= EM| = BHM SURA EMERMEDICA = Nissan = Ford

3. ESTUDIO TECNICO

3.1. Necesidades y requerimientos del proyecto:

Se describe a continuacion en las tablas 4 a la 8 las necesidades y requerimientos
fisicos del plan de negocio, los cuales incluyen, papeleria, maquinaria, equipos y

herramienta, mano de obra operativa, materia prima y otros gastos.

Tabla N° 5. Papeleria

DESCRIPCION CANTIDAD VALOR TOTAL
Resma de papel 1 $ 10.000 $ 10.000
Tinta impresora 2 $ 40.000 $ 80.000
Lapiceros 12 $ 1.000 $ 12.000
Resaltador 2 $ 1.500 $ 3.000
Perforadora 1 $ 15.000 $ 15.000
Grapadora 1 $ 10.000 $ 10.000
Carpeta legajadora 30 $1.500 $ 45.000
Gancho legajador (paquete) 2 $3.500 $7.000
Grapas (caja) 1 $ 5.000 $ 5.000
TOTAL IMPLEMENTOS $187.000

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla N° 6. Maquinaria, equipos y herramienta

NOMBRE CANTIDAD VALOR TOTAL
Computador portatil 2 $ 1.300.000 $ 2.600.000
Fotocopiadora Multifuncional 1 $ 355.000 $ 355.000
Software facturacion 1 $900.000 $ 900.000
Polichadora trabajo pesado 2 $ 350.000 $ 700.000
Aspiradora 2 $ 50.000 $ 100.000
TOTAL IMPLEMENTOS $ 4.655.000

Fuente: Elaboracion propia

Tabla N° 7. Mano de obra operativa

MANO DE OBRA OPERATIVA

FACTOR
PRESTACIONAL
NOMBRE CANTIDAD VALOR 52% TOTAL
Operario de lavado 2 $ 1.300.000 $- $ 1.300.000
TOTAL $ 2.600.000
MANO DE OBRA ADMINISTRATIVA
FACTOR
PRESTACIONAL
NOMBRE CANTIDAD VALOR 52% TOTAL
Gerente comercial 1 $ 1.500.000 $ 780.000 $ 2.280.000
Gerente administrativa 1 $ 1.500.000 $ 780.000 $ 2.280.000
TOTAL 2 $ 1.560.000 $ 4.560.000
Fuente: Elaboracién propia
Tabla N° 8.0tros gastos
NOMBRE CANTIDAD VALOR TOTAL
Servicios publicos 1 $ 200.000 $ 200.000
Gastos de constitucion 1 $586.600 $ 586.600
$
Publicidad (web) 1 1.362.000 $ 1.362.000
Promocién (lobby,
tarjeteria) ! $200.000 $ 200.000
Plan de voz 2 $65.000 $ 130.000
TOTAL OTROS GASTOS $ 2.478.600

Fuente: Elaboracion propia



Tabla N° 9. Gastos de materia prima

GASTOS MATERIA PRIMA
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NOMBRE CANTIDAD VALOR TOTAL
Trapos de microfibra 50 $ 2.000 $ 100.000
Agua (m3) $ - $-
Shampoo con cera simoniz $ 55.000 $ 330.000
Shampoo con cera maguire’s $ 75.000 $ 450.000
Silicona alistamiento simoniz $ 6.500 $ 52.000
Silicona alistamiento maguire’s 0,66 $ 198.000 $ 130.680
Limpiador de llantas simoniz 2 $ 35.000 $ 70.000
Limpiador de llantas maguire’s 2 $ 50.000 $ 100.000
Cera polichado simoniz 25 $ 28.000 $ 700.000
Cera polichado maguire’s 25 $ 46.000 $ 1.150.000
TOTAL $ 3.082.680
Aporte Emprendedor $17.376.280
TOTAL $17.376.280

3.2. Caracteristicas del producto/servicio

A continuacion, la tabla N° 10 describe las caracteristicas de los servicios que ofrece
la empresa ECOLAVADO, en los servicios que presta, lavada sencilla, lavada de
motor y alistamiento, en ella también se describe una serie de factores que
corresponden a los aspectos técnicos que la prestacion de estos servicios

requieren.

Tabla N° 10. Caracteristicas del servicio

Aspectos técnicos Producto 1. Producto 2 Producto 3.
Nombre LAVADA LAVADA DE ALISTAMIENTO DE

SENCILLA MOTOR VEHICULO
Capacidad de 30 lavadas 1 mensual 4 diarios
produccion diarias

(Unidad/hora/dia/mes)
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Caracteristicas NA NA
(fisicoquimicas,
climaticas)
Disefio NA NA NA
Tamafio NA NA NA
Materias primas e Shampoo con Desengrasante Cera brilladora
insumos cera de motory D e d
~ embellecedor de esengrasante de
Pafio de motor
o motor
microfibra Embellecedor d
A Pafio de m ? ecedor de
gua microfibra partes negras
Agua Pafio de microfibra
Agua
Forma de produccion Propia Propia Propia
(propia, terceros)
Tecnologia Polichadora
Aspiradora
Factores ambientales Uso eficiente del
agua de acuerdo a
cantidades
estandares
establecidos
Caracteristicas de NA NA NA
empaque y embalaje
Almacenamiento NA NA NA

Fuente: Elaboracion propia



3.3. Descripcién del proceso de entrega del servicio
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El proceso de entrega del servicio, requiere de ciertos procesos y actividades que van desde el contacto comercial hasta

la posventa, las cuales se describen en la tabla N° 10.

Tabla N° 11. Proceso de entrega del servicio

Unidad (min,
- L hora, dia, L
Proceso Activid Descripcion Personal etc) Insumos Maquinay Costos
ad respons ' equipo
able
Comercial Visita ElI comercial debe Carolina 3 visitas Transporte e Teléfono
sacar citas con Lotero diarias e Computad
empresas que tengan or
pargue o automotor o e Celular
vean la oportunidad
que prestarle
nuestros servicios
Solicitud del  Recepci ElI  servicio serd Nataly # de servicios e Teléfono
Servicio on del solicitado por correo  Duque  programados e Computad
servicio  electronico, por or
llamada telefénica o e Celular

por whatsapp por la
persona autorizada
de la empresa




Prestacion de Lavado El operario llega al Operario # de servicios Transporte e Celular

servicio ylo lugar de la prestacion prestados e Materiales
alistami  del servicio y realiza e insumos
ento la actividad

programada.

Posventa Evaluaci Se realiza feedback Nataly # de servicios e Computad
on de con el cliente para Duque  Optimos/# or
satisfac  evaluar la satisfaccion servicios e Celular
cién del del servicio prestado. prestados

cliente

Fuente: Elaboracion propia
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3.4. Andlisis de produccion/Plan de compras

Teniendo en cuenta que la prestacion del servicio requiere una serie de productos
e insumos, se presenta a continuacion en la tabla N° 12, los principales proveedores

y la lista de productos con sus especificaciones.

Tabla N° 12. Plan de compra insumos

Especificaciones
Proveedor Productos Costo generales y de
calidad
Shampoo con cera 75.000
Wheel clanne 46.000
MEGUIAR llantil 50.000 .Productos
importados
Ll_mpla_ldores 75,000
interiores
Pafios de microfibra 2.000
Shampoo con cera 55.000
Wheel clanne 28.000
SIMONIZ llantil 35.000 Pro.ductos
nacionales
Ll_mpla_ldores 6.500
interiores
Pafios de microfibra 2.000

Fuente: Elaboracion propia
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3.5. Mano de obra

Teniendo en cuenta que la relacion laboral con los operarios encargados de
realizar las obras de aseo y preparacion de vehiculos no sera directa, se tienen en
cuenta ciertas consideraciones que esta tercerizacion implica. Un primer aspecto a
considerar es la alianza necesaria con empresas temporales, lo que va a permitir
una flexibilidad en la contratacion de personal por tiempo definido para atender
necesidades ocasionales, dependiendo la demanda laboral gue ECOLAVADO vaya
requiriendo, situacion que permite que este mecanismo sea decisivo en el desarrollo

y la ejecucién de planes especiales de contratacion de personal.

Tal alianza con las empresas temporales requieres unos gastos aproximados
que varian de acuerdo al costo de vida afio tras afio y que incluyen una serie de
componentes regulados y de manera individual, cada trabajador le corresponde: a
unas provisiones anuales y semestrales (Cesantias, primas, vacaciones, intereses
a las cesantias), parafiscales (Caja de compensacion, ICBF, SENA) y seguridad
social. Como ya se dijo, estas cifras varian y se describen en la tabla de necesidades

y requerimientos.

4. ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y LEGAL

4.1. Direccionamiento estratégico.

4.1.1. Mision.

Somos una empresa innovadora en el lavado y alistamiento profesional de vehiculos
empresariales, ofreciendo rapidez, calidad y servicio personalizado en los procesos

de lavado interior y limpieza exterior con productos que garantizan el cuidado y
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proteccion del medio ambiente y benefician considerablemente tanto a los vehiculos

como a los empresarios.

4.1.2. Visién

Para el 2023, ECOLAVADO proyecta ser una Cadena de Lavado Automotriz
Profesional reconocida a nivel nacional por la rapidez y calidad de sus servicios,
comodidad e innovacion en sus procesos, mediante el uso de productos
garantizados. Teniendo como centro de nuestras actividades la satisfaccion total de

los clientes por medio de una experiencia de compra superior.

4.1.3. Objetivos estratégicos

De corto plazo: de 0 a 2afios

e Verificar el mercado
e Establecer un modelo de negocio viable, financiera, operativa vy
comercialmente.

e Gestionar permisos o licencias para la puesta en marcha del proyecto.

De mediano plazo: de 3 a 5 afios

e Incrementar en un 10% la participacion en el mercado.

De largo plazo: de 5 afios 0 mas

e Tener un modelo de negocio sostenible.
e Ampliar el portafolio con servicios complementarios a la actividad empresarial

inicial.
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Tabla N° 13. Matriz Flor

FLOR Oportunidades del Retos del mercado
mercado

Fortalezas de la Alto crecimiento del Alto nivel competitivo Vs

empresa

sector automotriz Vs Servicio personalizado

Servicio Innovador

Limitaciones de la Poca experiencia Vs Alto nivel de
empresa Productos competidores en la
biodegradables. ciudad Vs Baja

capacidad financiera

4.2. Estudio organizacional

Se considera fundamental que la parte organizacional esté en armonia con los
demas aspectos de la empresa; para ello es importante que las integrantes
desarrolladoras del proyecto estén empapadas de los pormenores del plan, es por
ello que se optd por realizar diversas actividades que componen la realizacion del

proyecto, y no enfocarse en un solo lineamiento, para lo cual se nombra una lider.

La lider, tendra la funcion de dirigir, y establecer metas grupales para la
organizacién del equipo, escuchar y conocer con profundidad las habilidades y
aptitudes de los integrantes para asesorar y proporcionar apoyo para desarrollar las
distintas actividades programadas; Formar y coordinar cooperativamente la
comunicacién en pro de motivar y reconocer los objetivos de manera abierta y

voluntaria, para potenciar los elementos de participacion.

4.2.1. Unidades o departamentos organizacionales. Organigrama

Inicialmente, la organizacion se compone de dos socias que conforman el nivel
directivo y operativo; los operarios seran inicialmente se realizaran acuerdos
comerciales con grandes empresas que tengan gran cantidad de empleados, para

entre sus trabajadores dar a conocer nuestra empresa de lavado dandoles un
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beneficio a estos trabajadores por laborar para esta empresa de un 30% descuento

sobre el servicio.

Gréafico N° 4. Estructura jerarquico de la empresa

GERENCIA

¥
v v

ADMINISTRACION OPERACION

4.3. Estudio administrativo

Nombre del departamento o unidad. Gerencia General
Nombre de la subunidad o area. Administrativa
Nombre del cargo. GERENTE

Funciones del cargo.

Liderar el proceso comercial y directivo de la empresa ECOLAVADO

Establecer medidas para corregir las actividades, de tal forma que se alcancen las

metas exitosamente.

Determinar y analizar rapidamente las causas que pueden originar desviaciones,

para que no se vuelvan a presentar en el futuro.
Dirigir las areas funcionales de administracion y comercializacion

Proporcionar informacién acerca de la situacion de la ejecucion de los planes,

sirviendo como fundamento al reiniciarse el proceso de planeacion.



45

Perfil del cargo. El(la) gerente de la empresa ECOLAVADO debe poseer:
personalidad, formacion, experiencia y capacidades que le hacen siempre diferente
a los demas; por tanto debe tratar de agrupar en un solo paquete todas las
caracteristicas y rasgos que debiera tener un gerente de una empresa, entre ellos

se describen:

A.- Poseer un espiritu emprendedor

B.- Gestion del cambio y desarrollo de la organizacién
C.- Espiritu competitivo

D.- Integridad ética y moral

E.- Motivacién y direccién personal

F.-Liderazgo y habilidad comunicativa

Nombre del departamento o unidad. Administracion
Nombre de la subunidad o area. Administrativa
Nombre del cargo. Administradora

Funciones del cargo.
Investigar sobre las tendencias del mercado.

Acompafar los procesos operativos de la empresa para verificar que los servicios

de presten adecuadamente

Establecer contacto con el area gerencial y operativa para impulsar el crecimiento

empresarial
Llevar a cabo los informes financieros y balances de la empresa

Perfil del cargo Teniendo en cuenta que un administrador es el responsable de
llevar a cabo las actividades necesarias para alcanzar las metas organizacionales,
se plantean las siguientes, que determinan el perfil que debe tener la administradora

de la empresa Belleza real al Agua:
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Poseer habilidades de gestidén y negociacion
Debe comprender la gestion empresarial
Espiritu emprendedor

Capacidad para trabajar en equipo

Humano y sensible frente a los problemas sociales

nmoo w»

Consciente de su papel en la sociedad actual.

4.4. Estudio legal

Con la puesta en marcha del plan de negocios y para reducir costos inicialmente
ECOLAVADO se constituira bajo el modelo de persona natural con establecimiento
de comercio, a partir del segundo afio de operaciones y de acuerdo a los resultados
financieros, ECOLAVADO Sera constituida como una sociedad por acciones

simplificada SAS.

Corresponden a un modelo legal para la constitucién de personas juridicas,
que tuvo su origen en la Ley 1258 del 05 de diciembre de 2008; la mencionada ley
opera de forma independiente, puesto que no introdujo ninguna modificacién en el
Cdbdigo de Comercio.

Con la entrada en vigencia de dicha normatividad, el
gobierno nacional establecié que ya no podrian seguirse
constituyendo Sociedades Unipersonales y a cambio
ofrecié un nuevo modelo, el de las S.A.S. que ha generado
varias ventajas en términos econémicos y administrativos,
representados en su constitucion y aval de su informacion
financiera. (ACTUALICESE, 2014)

Para la estructuracion de este tipo de sociedades se requiere cumplir con las

siguientes caracteristicas.


http://actualicese.com/normatividad/2008/12/05/ley-1258-de-05-12-2008/

Tabla N° 14. Conformacion de SAS
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Constitucion, Transformaciéon y

Disolucién

Numero de Accionistas o Socios

Su Capital se divide en

Formacion del Capital

Responsabilidad de los Accionistas
0 Socios

A través de Escritura Publica ante
Notario o a través de Documento
Privado, a menos que ingrese un bien
sujeto a registro, caso en el cual la
constitucion se debe hacer mediante
Escritura Publica ante Notario.

Minimo 1 accionista y no tiene un limite
maximo.

En acciones. Las acciones son
libremente negociables, pero puede por
estatutos restringirse hasta por 10 afios
su negociacion, (por eso se dice que es
un modelo ideal para sociedades de
familias)

Autorizado: Cuantia fija que determina
el tope maximo de capitalizacion de la
sociedad

del

los accionistas se

Suscrito: La parte capital
autorizado que
comprometen pagar a plazo (maximo
en 2 afos), al momento de su
constitucibn no es necesario pagar,
pues se puede pagar hasta en 2 afos,
la totalidad suscrita.

Pagado: La parte del suscrito que los
accionistas efectivamente han pagado
y que ha ingresado a la sociedad.
Responden hasta el monto de sus

aportes por las obligaciones sociales. Si
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Revisor Fiscal

Otras cosas a tener en

cuenta

la SAS es utilizada para defraudar a la
ley o en perjuicio de terceros, los
accionistas y los administradores que
hubieren realizado, participado o
facilitado los actos defraudatorios,
responderan solidariamente por las
obligaciones nacidas de tales actos y
por los perjuicios causados, mas alla
del monto de sus aportes.

Es Voluntario, pero si tiene Activos
Brutos a 31 de diciembre del afo
anterior iguales o superiores a 5.000
S.M.M.L.V. y/o cuyos ingresos brutos
sean o excedan a 3.000 S.M.M.L.V.,
sera obligatorio tenerlo.

Acciones ordinarias: otorgan el derecho
a participar con voz y voto en las
asambleas de accionistas de la
compainiia y a percibir dividendos de la
misma. Son emitidas con el fin de
vincular nuevos accionistas para
financiar y desarrollar la empresa, sin
necesidad de incurrir en gastos
financieros (endeudarse).

Acciones preferenciales: El propietario
de estas acciones tiene derecho a
recibir un dividendo minimo con
preferencia por encima de Ilos
accionistas ordinarios y al reembolso
preferencial de su inversion en caso de

disolucién de la sociedad.
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Este accionista no tiene derecho a voto.
Esta alternativa le permite al emisor
capitalizar su empresa sin perder el
control de la misma, ya que le ofrece al
inversionista un dividendo definido por
la empresa, a cambio de no interferir en
el manejo de la misma.

Acciones privilegiadas: Ademas de los
beneficios de un accionista ordinario,
estas acciones otorgan otros derechos
econdmicos como el derecho
preferencial para el reembolso en caso
de liquidacion. Para emitir acciones
privilegiadas, una vez se haya
constituido la sociedad, representa un
requisito  indispensable que Ia
Asamblea General de Accionistas
apruebe la emision de las mismas con
un minimo favorable del 75% de las
acciones suscritas. Este requisito no
tendra lugar si la emision se produce
durante la celebracion del contrato de

constitucion de la sociedad.

Fuente: (Superintendencia de sociedades, 2012)
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Flujograma

Grafico N° 5. Flujograma de procesos

Operacién Espera Inspeccion Entrega
Lavada sencilla Lavada de motor Alistamiento
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5. ESTUDIO FINANCIERO

Tabla N° 15. Estado de Resultados ECOLAVADO
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ESTADO DE RESULTADOS ECOLAVADO

CONCEPTO

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

Ventas

Costo de las ventas

Utilidad Bruta Operacional
Margen Bruto

(-) Gatos operacionales de
ventas

(-) Gastos Operacionales de
administracion

UTILIDAD OPERACIONAL
Margen operacional

(+) Ingresos no operacionales
(-) Gastos no operacionales
UTILIDAD NETA ANTES DE
IMPUESTOS

(-) Impuesto de renta 'y
complementarios

UTILIDAD LiQUIDA

(-) Reservas

UTILIDAD (O PERDIDA) DEL
EJERCICIO

Indicadores

Afio

PIB

Inflacion

(-) Impuesto de renta y
complementarios

220.833.490,55
49.986.000,00
170.847.490,55
7%
1.822.000,00

56.664.000,00
112.361.490,55
51%
112.361.490,55
9.550.726,70
102.810.763,85

10.281.076,39
92.529.687,47

2018
2,4
3,4
9.550.726,70

227.458.495,27
51.635.538,00
175.822.957,27
7%
2.423.260,00

75.363.120,00
98.036.577,27

43%
98.036.577,27
16.666.218,14
81.370.359,13

8.137.035,91
73.233.323,22

2019
3,0
3,3
16.666.218,14

233.827.333,13
53.959.137,21
179.868.195,92
7%
2.532.306,70

78.754.460,40
98.581.428,82

42%
98.581.428,82
25.138.264,35
73.443.164,47

7.344.316,45
66.098.848,03

2020
2,8
4,5
25.138.264,35

239.673.016,46
56.441.257,52
183.231.758,94
76%
2.648.792,81

82.377.165,58
98.205.800,55

41%
98.205.800,55
33.389.972,19
64.815.828,37

6.481.582,84
58.334.245,53

2021
2,5
4,6
33.389.972,19

245.425.168,86
58.868.231,60
186.556.937,26
76%
2.762.690,90

85.919.383,70
97.874.862,67
40%
97.874.862,67
3.327.745,33
94.547.117,33

9.454.711,73
85.092.405,60

2022
2,4
4,3
3.327.745,33

Fuente: Elaboracion propia



Tabla N° 16. Flujo de caja proyecto ECOLAVADO
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Afo 0

Flujo de caja

1

2

3

4

5

Ventas
Costos y gastos

UAI

Impuesto

Utilidad Neta

Inversion inicial 17.376.280,00
Capital de trabajo 54.236.000,00
Flujo de Caja Neto 71.612.280,00
Flujo de caja 71.612.280,00
acumulado

Tasa de descuento 6,25
VNA 257.024.191,53
TIR 125,503%

220.833.490,55
108.472.000,00

112.361.490,55
9.550.726,70
102.810.763,85

102.810.763,85
31.198.483,85

227.458.495,27

129.421.918,00
98.036.577,27
16.666.218,14
81.370.359,13

81.370.359,13
112.568.842,99

233.827.333,13
135.245.904,31

98.581.428,82
25.138.264,35
73.443.164,47

73.443.164,47
186.012.007,46

239.673.016,46
141.467.215,91

98.205.800,55
33.389.972,19
64.815.828,37

64.815.828,37
250.827.835,83

245.425.168,86
147.550.306,19

97.874.862,67
33.277.453,31
64.597.409,36

64.597.409,36
315.425.245,18

Fuente: Elaboracion propia
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Gréafico N° 6. Comportamiento del VPN con diferentes tasas de descuento

Variacion VPN

$350.000.000,00
$300.000.000,00
$250.000.000,00
$200.000.000,00
$150.000.000,00
$100.000.000,00

$50.000.000,00

Después de realizado el analisis de viabilidad financiera del plan propuesto, y al
haber realizado una proyeccién a 5 afios, se cuenta con una tasa minima aceptable
de retorno (TMAR) del 18%, en la cual se tiene en cuenta, la inversion inicial,
poniendo como meta 3 meses de prestacion del servicio contados a partir de su
estructura como tiempo aceptable de emprendimiento y que la inversion inicial sera
aportada por las emprendedoras, teniendo en cuenta que el nivel riesgo ha
mejorado y se contempla con optimismo la futura inversién extranjera directa, lo que
influye positivamente en el presente plan para, lo que lleva a considerar los
resultados arrojados en el Valor Presente Neto (VPN) y la Tasa Interna de Retorno
(TIR) los cuales fueron muy positivos, ya que se proyectan a una viabilidad

financiera del plan de empresa.
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7. ANEXOS

Anexo A. Modelo de negocio ECOLAVADO

https://canvanizer.com/canvas/wlYNmTPPeFETR

ecolavado
(caraling.loterom@hotme.com)

56

Shars Canvas
Canvas History

Canvas Settings

Key Partners [] Insert

ASOCIACIONES CLAVES

Emprasas con productos de lavado con excelente
calidad en su portafolio y productos
biodegradables

cliantes con parque autometor al igual que
consecionarios con ventas de vehiculos nuevaes v

usados

optimatizacion y economia en la prestacion de
servicios para nuestros clientes

| humana con

ia an lavado y con

mofto

WOWFCCIONFS (Padsy A

Key Activities [] Insert

ACTIVIDADES CLAVE

Disponibilidad coma socio estrategice de los
clientes

calidad en &l servicio

economia

confianza para ser la primera opcidn de lavado
Muestros servicios se prestaran en la empresa o
el lugar de acopio del cliente con una pravia

programacién se envia el parsonzl necesario para
suplir las necesidades.

Muestra relacidn con los clientss se debe bazaren
confianza,calidad y agilidad en el servicio,

Key Resources []  Insert

RECURSOS CLAVES

Personal capacitado en el uso de los productes y
con experiencia an lavads

FECUrsos econdmicos

Mercadeo y fuerza de ventas

Value Proposition [] Insert

PROPUESTA DE VALOR

Ofrecemaos servicios profesionales de lavado con
productos biodegradables.

trabajameos con clientes corporativos, buscamos
ser su aliado estratégico para el cuidado del
pargque automotor

Realizamos alistamientos de vehiculos nuevos v
usados para gue los concasionarios de |z ciudad
nos vean come su mejor opcidn a la hora de
cubrir sus necesidades.

Trabajamos orientados al servicio con excelents
calidad y disponibilidad

Customer Relationships []  Insert

RELACIONES CON LOS CLIENTES

Establecer relaciones de confianza hasta llegar a
ser siempre su primera opcicn

Relacién Transparenta

Channels [] Insert

CAMALES

Nos Daremas a conocer por medic de las
estrategias de implementadas para 2l personal da
ventas

Visitas a clientes corporativos

Contratacién con terceros parz la prestacién de
los servicios

Customer Segments []  Insert

SEGUIMIENTO DE CLIENTES

Hacemos que nuestros
clientes tengan una mejor
experiencia de lavado, a
su vez agilidad y calidad
en el servicio para asi
ellos poder dedicarse a su
labor zocial y nosotros
nos encargaremos de sus

vehiculos
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Anexo B. Proyecciones

PROYECCIONES.xIsx

Anexo C. Ubicacién geografica del plan

https://goo.gl/maps/dAhv509XGcE?2
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