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NECESIDAD
Diferenciar servicios de lavado para vehiculos automotrices.

IDEA DE PROYECTO

Empresa de lavado de motos con stand de relajacion en barrio de Villa Gladys localidad

Engativa

OBJETIVO GENERAL:

Establecer un lavado de motos con stand de relajacion en villa gladys localidad de
Engativa prestando el mejor servicio para nuestros clientes y ofreciendo calidad a toda

la poblacion existente en la zona.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

> Mercado: Elaborar un plan de mercadeo basado en el andlisis del sector y el
mercado que permita identificar las necesidades de la localidad y asi mismo
seleccionar las estrategias adecuadas

> Técnico: determinar la infraestructura, maquinaria e insumos que se necesitara
para llevar a cabo nuestro proyecto asi mismo escoger el lugar estratégico donde
se vea reflejado la fidelizacion de clientes

> Administrativo: Determinar el propdsito del proyecto, definir la planeacion,
direccién, ejecucion y la evaluacion de la misma; incluyendo politicas y
parametros para llevarlo a cabo las estrategias, principalmente la optimizacion
del tiempo de nuestros clientes.

> Legal y Social: Verificar los requerimientos segun ley vigente para el
funcionamiento correcto asi mismo contribuir con el medio ambiente y
caracterizarnos por la responsabilidad social ofreciendo un excelente servicio al
cliente

> Financiero: Determinar la inversién que se necesita para la infraestructura,

costos fijos y variables evaluando asi la factibilidad del proyecto.




JUSTIFICACION Y ANTECEDENTES

El centro del lavado se encontrard ubicado al noroccidente de la ciudad, En la zona de
La localidad Engativ4 la cual ha tenido un desarrollo acelerado tanto residencial como
industrial. Con el tiempo también han surgido un area comercial, centros educativos y
centros institucionales. Asimismo, cuenta con unas areas importantes protegidas donde
estd el humedal Juan Amarillo, el humedal Jaboque y el humedal Santa Maria del Lago,
lo cual la convierte en una localidad potencialmente atractiva para su poblacion. La
problematica ambiental esté relacionada con la contaminacion de las fuentes hidricas, el
surgimiento de barrios que se han generado informalmente en area de reserva y de
riesgo, la contaminacién atmosférica, la generacién de ruido y la invasion del espacio

publico.

La localidad presenta una topografia plana, ligeramente inclinada de oriente a occidente,
predominando una tipologia de valle aluvial. Limites: Al norte limita con la localidad
Suba por medio del rio Juan Amarillo, al oriente con las localidades de Barrios Unidos
y Teusaquillo por medio de la Avenida Carrera 68, al occidente con el Municipio de
Cota por medio del rio Bogota y al sur con la localidad Fontibén por medio de la
Avenida el Dorado y el costado norte del Aeropuerto ElI Dorado. Clima: Bogota no ha
sido ajena al cambio climatico global, ya que en los dltimos afios ha presentado
alteraciones climaticas, como aguaceros muy fuertes, que causan inundaciones y
granizadas inesperadas en algunas partes de la ciudad. Igualmente se han presentado

fendmenos de vientos inusuales que levantan tejados

Temperatura: La Sabana tiene una temperatura promedio de 14°C, que puede oscilar
entre los 9 y los 22°C. Las temperaturas en los meses de diciembre, enero y marzo son
altas, presentandose grandes variaciones y siendo normal que predominen dias secos y
soleados, aunque puedan experimentar bajas temperaturas en las noches y heladas en las
madrugadas. Durante abril y octubre las temperaturas promedio son mas bajas, pero sus
variaciones son menores. Engativa tiene una temperatura promedio de 14,6°C y una

humedad relativa de 75% tipicas de la zona media de la ciudad




ASPECTOS ECONOMICOS Y SOCIALES

La dindmica econdmica, en general, determina el desarrollo urbano y rural del territorio,
promueve la competitividad de la ciudad, el empleo y el mejoramiento de la calidad de
vida de los ciudadanos. Sin embargo, las tecnologias utilizadas en los sectores primarios
y secundarios pueden constituirse en un factor de presion significativo sobre el medio
ambiente, debido a que los bienes que consume la sociedad provienen de la naturaleza,
lo que demanda la responsabilidad de los empresarios y la ciudadania respecto a la
necesidad de cambiar sus hébitos de consumo.

La Camara de Comercio de Bogota en su informe de julio de 2007, ubic6 en Engativa
20.579 empresas que representan el 9.6% del total de empresas de la ciudad. El 93% de
estas son microempresas. El sector econémico en el que se encuentra la mayor cantidad
de empresas es el de servicios con el 73%. Por actividades la distribucion empresarial es
la siguiente: comercio y reparacion de vehiculos (40%), industria (19%), servicios
inmobiliarios y de alquiler (8%), transporte, almacenamiento y comunicaciones (8%),
restaurantes y hoteles (7%), construccion (5%) y servicios comunitarios y sociales (5%).

http://www.engativa.gov.co/index.php

MEDIO TECNOLOGICO DE INNOVACION

El lavado de motos obtendra la Hidrolavadora méaquinas capaces de rociar agua a alta
presion para la limpieza de una gran variedad de elementos. No sélo son de 10 a 50
veces mas potentes que una manguera de jardin, sino que ademas cuentan con la ventaja

de utilizar hasta un 80 % menos de agua.



http://www.engativa.gov.co/index.php

La linea de agua se conecta a la maquina, la cual contiene una bomba, que revoluciona
el agua y la expulsa por otra boquilla. Sirve para limpiar pisos, paredes, mas

rdpidamente, y como es agua a presion, puede remover mas facilmente la suciedad

tecnologia de WI-FI

ASPECTO AMBIENTAL

NN
\, KENNEDY

Apanda Ambsental
Descripcion fisica
Localidad ENGATIVA

Fuente: Adaptsdo por el IDEA con base en cartografia suministrads por bs Secretania Distritall de Ambienke, 2008

El barrio Villa Gladys Las principales causas del deterioro ambiental identificadas son:
la falta de apropiacion del territorio, los inadecuados héabitos frente al ambiente y el mal
manejo de residuos en las diferentes actividades productivas y domésticas. Es a partir de
la identificacibn de todos estos elementos que se proponen las acciones
correspondientes para mejorar el escenario existente.

En la calle 64 transversal 113 F se evidencia la vocacion comercial de la avenida
principal de Engativa, que genera diferentes vinculos, relaciones de pertenencia y
puntos de encuentro entre los habitantes del sector, pero también genera congestion ya

que es la Unica avenida de acceso para el transporte publico. Una de las problematicas
que se percibié es la invasion del espacio publico de los carros que ubican en los /&




andenes, para sus respectivas reparaciones, y que hacen que se transite por la avenida
principal; la falta de una ciclo ruta y la contaminacion ambiental debido al polvo que
levantan los carros; esto influye mucho en la inseguridad de las personas que transitan
esta avenida muchas veces exponiendo su vida para poder cruzar o por temor a ser
atracados ya que en las horas de la noche hay poca iluminacion. En cuanto a la
seguridad en este sector se realizan consejos de seguridad donde solo pueden ir los
presidentes de la Junta de Accion Comunal y tratan temas como la limpieza social,
presente en la UPZ y que ya ha cobrado cinco victimas, la venta y el consumo de
sustancias psicoactivas que tiene como puntos sensibles para el expendio, los parques
Linterama ubicado en la calle 113 f con calle 69 y el Humedal Jaboque, lo que genera
inseguridad debido a los atracos callejeros y a los robos de residencias y en las noches a
la falta de iluminacion sobre todo en el parque Granjas del Dorado. Hay puntos de
prostitucion en establecimientos ubicado en la via principal que en el dia son tiendas y
por las noches son tabernas que prestan estos servicios, ubicados en la Calle 109 o 110
con Calle 63 y comprende los barrios Villas del Dorado Norte, Verdum y San Antonio.

ANTECEDENTES

Las perspectivas actuales del pais han permitido a los emprendedores comenzar a crear
nuevas ideas y expectativas. Hoy en dia es posible pensar en el concepto de desarrollo
de nuevos proyectos empresariales a partir de la inversion, buscando generar innovacion

y creacion de valor como lo son servicios adicionales reduciendo asi tiempos perdidos.

El entorno de la localidad Engativa ha tenido un poco mercado de lavado de motos, hay
competencia pero no especializada, nosotros como empresa nos enfocamos en el

bienestar del cliente Gnicamente con moto.

INVESTIGACION DEL MERCADO

ANALISIS DEL SECTOR

El anélisis del sector en Colombia, en el servicio de lavado de motos a mostrado un gran
auge, debido al aumento y nimero de vehiculos, ya que el crecimiento de las ventas han
aumentado en un 146% de 2013 a 2015 segun estudios realizados, el mismo estudio
determind que Bogota posee el mayor numero de automotores del pais con alrededor de

un millon de vehiculos circulando por la ciudad.




CONSUMO APARENTE DE MOTOCICLETAS EN
COLOMEIA
2000 - 2015
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Fuente de informacion: (ANDI)

PERFIL DE LA DEMANDA:

Como parte de este estudio, se evalué una zona en especifico que cuenta con las
caracteristicas del cliente-consumidor, para poder medir el impacto que tendra la
empresa en el mercado, el estudio se realizo en la localidad de Engativé, en un barrio
en especifico Villa Gladys, donde se encuentran las personas con el perfil que se busca;
el cual son estratos 2 y 3.

De acuerdo a lo anterior, consideramos que existe un alto potencial viable para el inicio
y expansion de nuestro servicio; teniendo en cuenta que alrededor existen diversos
conjuntos y residencias. De igual manera existen otras zonas donde se podria abarcar
con nuestro servicio, ya que la ciudad cuenta un amplio ndmero de vehiculos
automotrices. Considerando lo anterior, se realizo un analisis de la zona donde miramos
el tamafio y numero de clientes que podriamos encontrar, con este estudio se logro
confirmar lo anterior, donde su volumen y nivel socioeconémico, brinda grandes

posibilidades para el servicio que se brindara.




ANALISIS DEL MERCADO

El estudio de mercado tiene como objetivo el analisis del mercado determinar la
existencia de los clientes para el servicio que se va a prestar, la cantidad que
probablemente serd demandada, los mecanismos de mercado, la identificacion de

posibles ventajas y las tacticas del consumidor.

Para ello se realizara una encuesta donde conoceremos sus mayores necesidades y de

como perciben el servicio adicional que se ofrecera en el proyecto.

El nimero de personas con moto en la localidad de Engativa es alto ya que para ser mas
eficientes es necesario especializar el mercado, asi mismo diferenciar seguin el segmento
ya que se implementara la sala de relajacion, los hombres preferirian una sala de

internet, mientras las mujeres una sala de un masaje o un café.

POSIBLES COMPRADORES.

En general los interesados del servicio que presta la empresa son todas aquellas
personas que estan interesadas en ver una buena imagen de sus bienes; dentro de este

marco general se deben distinguir diferentes aspectos.

El grupo objetivo de personas son los de estrato 2 y 3, donde se busca desarrollar
nuevas estrategias. Estas personas dan una gran importancia a la calidad y la atencion,
siendo el servicio al cliente un factor fundamental a la hora de escoger un producto o

servicio.

AMALISIS DE MERCADO

MERCADO POTEMNCIAL 6.900.000
MERCADO OBIETIVO 461.614
SEGMENTO DEL MERCADO 23.080
NICHO 2.385 |




ANALISIS DEL MERCADO

MERCADO
OBIETIVO

‘ ANICHD

SEGMEMTO DEL
MERCADO

MERCADO
POTEMCIAL

MERCADO POTENCIAL:

En Colombia se matricularon 52.456 motos nuevas durante agosto de este afio, lo cual
muestra un balance de mas de 6'900.000 motos registradas en el RUNT en lo que va

corrido del afio, segun reportaron la Andi y Fenalco en un comunicado de prensa.

Si bien la cifra es alta, se encontr6 ademas que el nimero de motos registradas
disminuyé frente a lo revelado en el mismo periodo de 2015, con una caida de 15,58 por
ciento. Hace un afio, en los primeros ocho meses, se habian matriculado 450.203

motocicletas.

En Colombia el sector de servicio de lavado de motos ha mostrado un gran aceptacion,
debido al aumento del nimero de motos s ya que el crecimiento de las ventas de los
mismos crecio segun estudios realizados por Fenalco, el mismo estudio determino que
Bogota posee el mayor parque automotor del pais con alrededor de un millon de motos

circulando por la ciudad.

http://www.portafolio.co/economia/cifras-del-sector-de-las-motos-en-colombia-2016-
500292

MERCADO OBJETIVO

El lavadero esta dirigido a las motocicletas que circulan a diario por la ciudad de Bogota
D.C. De la cual su cifra registrada es de 461.614 motocicletas. De otro lado, la



http://www.portafolio.co/economia/cifras-del-sector-de-las-motos-en-colombia-2016-500292
http://www.portafolio.co/economia/cifras-del-sector-de-las-motos-en-colombia-2016-500292

informacién revela que Bogota continta siendo la ciudad con mayor nimero de motos

matriculadas, registrando en el primer semestre mas de 50.000 unidades nuevas.

SEGMENTO DEL MERCADO

El lavadero se fijara en la Localidad de engativa con una cifra de 23.080

aproximadamente motos circulando por la zona

NICHO

Barrio Villa Gladys con una cifra de 2565 aproximadamente motos

ANALISIS DE LA COMPETENCIA Y OFERTA

NOMBRE DE LA ETENCIA U AN ANTIGUEDAD EN ANOS| PRODUCTOS OFRECIDOS
Dal|2a3|3oMAS [ENJUAGUE [ENCERADO [POLICHADA |SERVICIO DE WIFI
MOTO LAVADO LEONES Avenida 1 de Mayo #681-27 X X x X
PRONTO WASH VILLAS DE GRANADA X X X x
LAVAFANTE calle 94 21-10 X X X X X
EN QUE MATERIALES PUBLICIDAD PROMOCION
DESENGRASANTE PULIMENTO PARA LOS CROMADOS ACPM | DETERGENTE POLVO TV |VOLANTES  |TARIETAS INTERNET
K X X X X Por cada 8 lavadas se obsequia 1
L X X X X X X
i X X X X X
CALIDAD | CALIDAD
HORARIO DE ATENCIO CANALES DE DISTRIBUCION PRODUC DEL TIPO DE CLIENTES
TO SERVICIO
APERTURA CIERRE WENTA DIRECTA COMICILIO | B M| B|R|M| ESTUDIANTES TRABAJADORES EMPRESARIOS
9:00 AM 18:00|X X X X X X
6:00 AM 20:00|X LELS X *
24 HORAS |X X X x x X x
PRECIO DE LA
PROVEEDOR COMPETENCIA
ALTO | IGUAL | BAJO
X

domicilio X

domicilio x




MOTO LAVADO LEOMES

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1 Tiene potencial de mercado

1 5u senvicio al cliente no es el mejor

2 Lava motos y Carros

2los productos son COStOS0S

3 Solo hay este punto

3 no son productos corrientes

4 Tienen personal

4 no ofrece ningun tipo de descuento

5 su calidad es buena

5 sus tarifas y precios son altos

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

1- Especializar el mercado

1- Competencia en el sector de lavado de motos

2- Mantener actualizado el manejo y cuidado de
motos

2- Incumplimiento en los tiempos estipulados

3~ Fidelizar clientes con el senvicio

3~ No conocer el mercado

4- Dar opcion de medio de pago

4- Competir con precios

3- Dar a conocer las diferentes zonas para el clig5- inseguridad del sector

FRONTO

WASH

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1 Reconocimiento de marca

1 Clientes insatisfechos

2 Publicidad mallas

2 Demora en tiempos de entregas

3 tiene sucursales

3 Productos de mala calidad

4 Buenas promaociones

4 Costos altos

5 ofrece senvicios solo lavado

5 Mal servicio

OPORTUMIDADES

AMENAZAS

1- Prestar un mejor servicio

1- Presupuesto para la publicidad

2- Aumentar la publicidad

2- Incumplimiento en la entrega de pedidos

3- Ofrecer promociones diferentes

3- Calidad de los productos

4- Dar a reconocer nuestro punto

4- Precios de los proveedores

5. Ofrecer gran variedad de senvicios

5- Competencia dentro del sector

LAVAFANTE

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1 esta consolidado en el mercado mas de 12 afidg

1 Sus lavaderos quedan hacia el norte

2 Variedad en portafolio

2 Productos y senvicios Costosos

3 tiene varias sucursales en todo el pais

3 No son especializados

4 Sus precios son fijos

4 altos costos

5 Compromiso con el medic ambiente

5 se ase el pedido virtual o por telefono

OPORTUNIDADES

AMEMNAZAS

1- Vaias pistas para cada lavado de moto

1- Competencia en el sector de lavados

2- Usar los mejores productos

2- Catastrofe natural

3- Operario para cada funcion

3- Catastrofes naturales

4- Dar oportunidades de pago a los clientes, bie

4- Combos de la competencia

5- Dar creatividad a los servicios variedad en con5- inseguridad

De acuerdo a estudios y/o encuestas, la ubicacion de la competencia, el 20% de los

lavaderos de de motos con preferencia por los usuarios de bajos recursos estan

ubicados al noroccidente de la ciudad (En

La fortaleza de la competencia, la razon para escoger este sitio es la ubicaciéon y segln

los diferentes segmentos que existen.

gativa),

Or




ESCOGENCIA DEL SITIO DE LAVADO POR SEGMENTO
SEGMENTO RAZON DE ESCOGENCIA PORCENTAJE
Profesores Servicio y Economia 3%
Comerciantes Tiempo de Entrega 13%
Estudiantes Precio y Calidad 4%

En conclusion los profesores piensan en el precio y la economia que este ofrece
ademas siempre se acostumbra al servicio brindado por un sitio especifico, para los
comerciantes lo mas importante es el tiempo ya que disponen de poco tiempo libre ya
que siempre estan comprometidos con su trabajo y su familia, los estudiantes
generalmente son personas que se preocupan tanto por el precio y calidad de lavado ya

que siempre quieren mostrar lo mejor de si.
Competencia

Con respecto a las personas entrevistadas consideran que el mayor peso con respecto
que al sitio que actualmente frecuentan son: la calidad del lavado, e tiempo de entrega,

precio entre otras.

FUENTES PRIMARIAS:

|
PREGUNTAS RESPUESTAS

ENCUESTA PARA ESTUDIO DE LAVADERO DE
MOTOS

Marca con una (X} su respuesta indicada

1. Sexo

A) Femenina

B) Masculino

2. i Tiene usted moto?
A) Sl

B) NO

LT



3. ¢Acostumbra usted a mantener limpio su moto?

INE]

B) NO

4. ;Cada cuanto lava su moto?

A} Una vez por semana
B) Dos veces por semana

C) Una vez al mes

5. Lava usted su moto o tiene algun sitio para realizar esta actividad

A) Lo lavo yo mismo

B) La mando a lavar

6. ;Usted tiene algun lugar preferido para lavar su moto?

A) Sl

B) NO

7. iCuanto tiempo en promedio espera su moto en un lavadero?

A) 30" A 407
B) 40" A 60"
C) 60" A 80°

D) 80" EN ADELANTE

8. ;Que servicios solicita con frecuencia cuando acude a un lavadero?

A) Lavado general
B) Lavado y encerado
C) Lavado y polichado

D) Tedas las anteriores

Al




9. ;El servicio que le dan es el que usted espera?

10.;Cuanto dinero gasta en promedio cuando acude al lavadero

A) §10.000 A $20.000
B) $20.000 A $30.000

C) $30.000 A $40.000

11. ¢ Le gustaria que el lavado de motos le ofreciera otros servicios adicionales
como servicio de Wi-Fl y otros espacios para realizar otras actividades?

12. ;Que tipo de comunicacion usa mas usted?

A) INTERNET
B) TELEVISION
C) RADIO

D) PRENSA

La informacion para la determinacion, se realizo con un cuestionario cuyo fin,
determinar el segmento objetivo para la determinacion de la demanda, se aplicaron un
total de 50 encuestas a personas del sector. Se realiza la encuesta en la localidad de
Engativa, en un barrio en especifico Villa Gladys, donde se encuentran las personas

con el perfil que buscamos, el cual son estratos 2 y 3.
ESTRATEGIAS DE MERCADO

El servicio que brindamos a la comunidad es un lavadero de motos en el que
contaremos con varios servicios que contribuyan al mantenimiento y mejoramiento de
las motocicletas,

Lavado: Consiste en realizar la limpieza general de la moto con friccion y una maquina (UY)




que arroja chorros de agua a alta presion que facilita la remocion del mugre y la limpieza
en partes que generalmente no es de facil acceso.

Brillar: Aplicando cera y haciendo uno de una pulidora se hara que la pintura de la
motocicleta luzca con un brillo Unico.

Polichar: Este servicio estd indicado para restaurar la pintura de su vehiculo,
eliminando los rayones leves, tratando directamente la capa superficial de pintura
deteriorada.

Cubrir Microrayones: Aplicamos un reparador de pintura que tiene la capacidad de
cubrir los rayones que no son muy profundos y que son causa de una inadecuada
limpieza, posteriormente del reparador se brilla quedando la pintura como nueva.

El proceso de estrategias de mercadeo planteado en este proyecto se apoyara en el
andlisis de las necesidades de la poblacion, a partir de esta proyeccion estratégica se
asume que el consumidor obtendra la satisfaccion del servicio prestado.

Nuestro servicio se fijara en consumidores o beneficiarios del producto, el mercado en
potencia quiere cubrir a todas aquellas personas que poseen algin tipo de vehiculo
automotriz y que quieran hacer la limpieza de sus motos por medio de nuestro servicio.
El tipo de mercado es de gran potencia en el barrio villa Gladys asi como la zona
estratégica en la que se va a hacer énfasis, la poblacion consumidora es de clase
promedio con recursos suficientes para hacer uso de nuestro servicio, el seguimiento y
el valor agregado que se va usar nos da la seguridad de que puede ser rentable evitando
errores en la competencia en cuanto el servicio al cliente.

Se caracteriza por la modernidad y la innovacion de tener el mejor servicio al cliente,
precios realmente comodos y de prestar un servicio que ninguna competencia la tiene.

El lavado de motos tendra varias zonas:
Zona de remojo

Zona de lavado

Zona de secado

Administracion

Cafeteria (wi-fi)

Zona de relajacion

La calidad de nuestro lavado generara confianza y fidelizacion a nuestros clientes, los
espacios seran los adecuados para un ambiente agradable, nuestros colaboradores
generaran una buena impresion ante los clientes con uniformes unicos y limpios =
planteados por la administracion. Los colores de los espacios jugardn un papel muy



importante generando tranquilidad y confianza con el cliente, el aroma sera lider por el
lavado de motos de igual manera la decoracion adecuada para un percepcion y
recordacion de nuestra idea de negocio.

Fortalezas y debilidades frente a la competencia:

Fortalezas:

>
>
>

Innovacion generada por servicios adicionales dentro el lavado de motos
Precios comodos
Lugar adecuado y agradable para nuestros clientes
> Servicio al cliente
> Excelente presentacion personal
Debilidades:

Experiencia en el mercado

Conocimiento en la actividad

Percepcion del cliente frente al lavado y sus servicios
Capital para una publicidad masiva en el sector.

ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

El servicio que se ofrecera sera directo y se prestara en la zona urbana y datos ya

mencionados el sector tomado en cuenta por la ubicacién serd Engativa

Mapa de cobertura
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El lugar que se tom6 como punto central para prestar el servicio esta basado en el tipo
de cliente que alli se encuentra junto con su entorno existente.

Algunos aspectos fueron tenidos en cuenta como:

e La ubicacién laboral de trabajadores que por el punto de llegada es necesario como
medio de transporte sea la moto, generando mayor demanda de este vehiculo en este
sector.

El tipo de necesidad existente por el usuario.
Se realiza un estudio observando el tipo o cargo de usuario que ara uso del servicio
y la demanda de ellos.

e Los precios que se ofrecen teniendo en cuenta el sector.

e Tipo de empresas y/o oficinas (comercio) que alli se encuentran.

Puntos donde se ofrece el servicio o futuros competidores

ST Bogota
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Aeropuerto O moto lavado R A
Internacional Carwash drop
El Dorado O
Centro Comercial o,
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© o
o Lava Autos o Polish Car

o MoTos  Autolavado 24 Horas o
O Moto Lujos

OAutospa ) steel Wings o © Lava- Autos

e © Lavado polichado
oy,

"l 1 o Moto Lavado

© servi Wash Motolavado © LAVADO DE MOTOS
Normandia

CHAPINERO

Estadio El Campin (®

TEUSAQUILLO

Alternativas de penetracion
Los medios que utilizaremos para darnos a conocer seran:

e Redes sociales
e Publicidad(volanteo)
e Promociones.

Canal de distribucion
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) Producto(servicio‘ consumidor final (cliente)

PRESUPUESTO A 5 ANOS DE PRODUCCION

PRESUPUESTO DE PRODUCCION
CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
MATERIA PRIMA 5.788.650 6.031.773 6.285.108 6.549.082 6.824.144
SALARIO % 9.850.200 10.263.908 10.694.993 11144182 | 11.144.182
TRANSPORTE 200.000 208.400 217.153 226.273 226.273
TOTAL 15.838.850 16.504.082 17.197.253 17.919.538 | 18.194.599

ESTRATEGIA DE PRECIO:
Definicion del precio

Los precios se establecen con base a datos recogidos en el mercado, competencia y a los
valores tomados del precio de producto que se da para empresas.

Precio de mercado

Los precios establecidos para el servicio que se desea prestar son ajustados a los costos que
maneja el mercado y adecuado para que el cliente tenga comodidad al cancelar el servicio
prestado, brinddndole ante todo comodidad y confort en nuestras instalaciones mientras toma
el servicio que se solicita.

PPRESUPUESTO

SERVICIO VALCR

POLICHADA GRAFITADA $18.000
LAVADO POLICHADA $12.000
LAVADO $10.000
DESENGRASANTE GALON $20.000
ACPM GALON $9.700
DETERGENTE JABON $6.500

PRESUPUESTO EXTERNO
ARRIENDO $300.000
4 EMPLEADQOS $ 3.600.000
SERVICIOS $200.000
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Costos totales:

PRODUCTO COSTO UNI MARGEN U PRECIO VENTA
POLICHADA G 18.000 50% 27.000
LAVADO POLICHADA 12.000 50% 18.000
LAVADO 10.000 50% 15.000
DESENGRASANTE GALON 20.000 50% 30.000
ACPM GALON 9.700 50% 14.550
DETERGENTE JABON 6.500 50% 9.750

El precio de venta serd el que se define en el cuadro representativo, garantizando una
sostenibilidad en el cobro al usuario sin pasar el limite del valor del producto al mercado.

Proyeccion de precios:

Se recopila los datos de los gastos de cada afio y con el porcentaje anual se define la
proyeccion anual

PROYECCION DE PRECIOS

CONCEPTO ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
GASTOS DE PROMOCION 1.100 1.149 1.200 1.253 1.308
TOTAL 1.100 | 1.149 1.200 | 1.253 1.308

ESTRATEGIAS DE PROMOCION

Teniendo en cuenta que vamos a realizar una penetracion en el mercado, tomaremos
como estrategia varios métodos o actividades que nos permitan motivar a los usuarios la
toma de nuestros servicios y no solo captar clientes sino hacer de ellos unos clientes
satisfechos y fieles a nuestra marca, ya que la calidad y satisfaccion de nuestros clientes
son nuestro principal objetivo, para ello tendremos en cuenta los siguientes
instrumentos promocionales:

e El madrugon del Lavado
Esta promocion aplica en dias especiales que seran tomados del primer fin de semana de =
cada mes, consiste en dejar un horario de 5 am. a 8 am. en el que todos nuestros




diferentes servicios cuentan con un 60% de descuento.

o 6*1u8*2
A cada uno de nuestros clientes se les hara entrega de un carton debidamente marcado
con la placa de la moto y datos del propietario, en el que cada vez que visite nuestro
lavadero y haga uso de él, se le entregara un sticker para que coloque en el carton, estos
son acumulales, al completar 6 de esos stickers tiene derecho a un lavado o si lo desea
puede cumular 8 sticker y obtener un lavado y brillado, es de eleccion de cada uno de
nuestros clientes en qué momento redimir el carton.

e Sorteos por Confort
Teniendo en cuenta que nuestras instalaciones contard con una zona de confort para
nuestros clientes mientras se le presta el servicio, realizaremos incentivo a su uso
haciendo rifas con las facturas que sean generadas en el momento en que consuma en
esta area, ya sea en cafeteria, videojuegos y en las demas, entra a participar en la rifa de
una motocicleta que se hara de forma anual.

CUBRIMIENTO GEOGRAFICO INICIAL Y EXPANSION

Inicialmente nuestro punto de servicio serd ubicado en La Localidad de Engativa,
especificamente en el barrio Villa Gladys, nuestra vision es en 5 afios ya tener al menos
2 sucursales méas en esta misma localidad pero en diferentes barrios, ya que gracias a
nuestro buen servicio generaremos un VVoz A Voz de calidad y seria de gran importancia
para nuestra organizacién ganar gran parte de clientes de este mercado.

PRESUPUESTO DE PROMOCION

Teniendo en cuenta las actividades de promocion que realizaremos contemplamos un
presupuesto para los siguientes 5 afios de la siguiente forma, teniendo como referente a
partir del segundo afio un aumento del 4,2% por efectos de inflacion.

GASTOS DE PROMOCION
CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CARTONES Y
STICKERS 6X1 U8X2 | 600.000 | 625200 | 651.458| 678.820| 707.330
MOTO DE SORTEO | 3.400.000 | 3.542.800 | 3.691.598 | 3.846.645 | 4.008.204
TOTAL 4.000.000 | 4.168.000 | 4.343.056 | 4.525.464 | 4.715.534
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ESTRATEGIAS DE COMUNICACION

Mediante las siguientes estrategias daremos a conocer nuestros servicios, como ya se
habia mencionado anteriormente realizaremos una penetracion de mercado es asi que
debemos realizar una gran campafia de publicidad que genere inicialmente la
expectativa para que posteriormente nos visiten y hagan uso de nuestros servicios,

e Volantes de publicidad
Para dar a conocer nuestra empresa realizaremos unos volantes en las que indicaremos
datos relevantes y que sean de interés a nuestros clientes, mostrando nuestro valor
agregado, dando a conocer las diferentes promociones e incentivandolos a que nos
visiten y posteriormente hagan uso de nuestros servicios, esta técnica de volantes la
realizaremos cada 2 afios, para tener en cuenta posibles nuevos clientes, estos seran
entregados a los clientes y suministrados casa a casa.

e Tarjetas de Presentacion
Adicional a los volantes que su funcion sera dar a conocer nuestros servicios a personas
que generalmente son habitantes de la zona, tendremos las tarjetas de presentacién, que
seran suministradas a clientes o posibles clientes, personas que se encuentren
interesadas en nuestro servicio, que visiten nuestro lavadero, asi poder mediante esta
brindar una atencion mas personalizada ya que seran los que se acerquen a nuestro
lavadero.

PRESUPUESTO DE COMUNICACION

Teniendo en cuenta las estrategias de comunicacion que realizaremos contemplamos un
presupuesto para los siguientes 5 afios de la siguiente forma, teniendo como referente a
partir del segundo afio un aumento del 4,2% por efectos de inflacién.

GASTOS DE COMUNICACION
CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VOLANTES 200.000 208.400 217.153
TARJETAS DE
PRESENTACION 300.000 312.600 325.729 339.410 353.665
TOTAL 500.000 312.600 | 534.129 339.410 570.818

ESTRATEGIA DE SERVICIO

Se estima que nuestro servicio cubra la atencion de nuestros clientes, con una excelente
presentacion personal, uniformes adecuados con un recordatorio de marca, Contara con
zonas de relajacion ofreciendo al cliente un lugar y un servicio agradable.

Zona adecuada para la recepcion de las motos, maquinas y personal especializado en el
lavado secado, encerado y polichado, otros servicios opcionales, inspeccion y entrega.
Un adecuado cuarto para el almacenamiento de insumos champdus, detergentes y
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abrillantadores.Para establecer este negocio es de suma importancia ubicarse en una
zona altamente transitada por vehiculos

Prestando un servicio agil contamos con los insumos auxiliares que son las generacion
para lavado y cubetas, franelas, cepillos, peluches, esponjas, champu, cera par enjuague
de motos, cubriendo los pulir, cera, desengrasantes y abrillantadores, entre otros y son
faciles de conseguir servicios para la limpieza, pulido en el mercado.

SERVICIO POST VENTA

e Servicio de domicilio, recogiendo la moto en la puerta de su casa
e Servicio de datafono, Variedad en medios de pago
e Servicio de SPA, Zona de relajacion
e Recomendaciones para el cuidado y el mantenimiento de la moto
e Promociones o combos
GASTOS DE SERVICIO
CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PROMOCIONES O
COMBOS 600.000 625.200 651.458 678.820 707.330
DATAFONO 300.000 312.600 325.729 339.410 353.665
SERVICIO DE DOMICILIO 200.000 208.400 217.153 226.273 235.777
TOTAL 1.100.000 | 1.146.200 | 1.194.340 | 1.244.503 | 1.296.772

PRESUPUESTO DE LA MEZCLA DE MERCADOS

Las estrategias empleadas en el lanzamiento de nuestra marca, son las disefiadas para
realizar de forma eficiente la penetracion del mercado realizando una inversién que se
espera sea recuperada y que logre su principal objetivo que es la captacion de clientes y
fidelizarlos a nuestro servicio.

Distribucion: Nuestro servicio sera directo, ya que esta brindado al consumidor final,
es por ello que contamos con estrategias que motiven a posibles clientes a visitar
nuestras instalaciones, generar expectativa, promociones, entre otras que generen interés
en los posibles clientes.

Promocion: Mediante pautas que hacen atractivo nuestro servicio, los beneficios con
los que cuenta un usuario al visitarnos y hacer uso de nuestros servicios, buscamos no
solo el consumo esporadico del servicio si no lo mas importante es fidelizarlos y una
gran estrategia es por medio de promociones que van atadas a todos los meses del afo.

Comunicacion: Es importante darnos a conocer e la comunidad, para ello realizaremos
un volanteo en el que cada una de las casas recibira un folleto en el que daremos a [X\J)
conocer nuestros servicios y generando expectativa con cada una de las promociones [—




que tenemos, finalmente esta estrategia nos beneficia ya que si en un hogar no poseen
motocicletas, posiblemente algin conocido o familiar si, esto seria una estrategia de voz
a voz que puede ampliar nuestro grupo de usuarios.

Servicio: Lo méas importante es tener satisfechos a nuestros clientes, no solo brindar el
mejor servicio mientras visita nuestras instalaciones sino también posteriormente,
brindar el mejor servicio posventa, interesandonos por tener clientes plenamente
satisfechos y escuchando las peticiones de cada uno de ellos para mejorar cada vez mas,
adicional a esto algo muy importante es brindar un precio justo en el que se beneficie el
cliente y nosotros como empresa, sin exceder o abusar de dichos costos.

APROVISIONAMIENTO

TIPO PROCESO DE EIECUCION OPERACION DE LAS FUNCIONES
PRCWEEDORES CASTRO MOTOS lideres en
_ fMangueras y mesones para
HERRAMIEMNTAS Y herramientas para el lavadero :
matos
MATERLE PRIMA COmo maguinaria
CASTRO MOTOS en champu v

INSUMOS quimicos para enjuague Area de lavado

Para el requerimiento de los insumos se realizara un estudio de mercadeo en zonas
centrales que su punto central esta basado en productos solo para talleres de motos y
lavadero de motos y carros, uno de los puntos mas concurridos se encuentran en Bogota
y para ser mas exacto esta ubicado en la calle 19 con 17 punto de ventas.

Aqui se logra ubicar gran variedad de productos y asi mismo los precios, estos
productos se dan a un precio minoritario para el duefio de negocio con el fin de que el
cliente vuelva con ellos y asi poderlo fidelizarlo.

Existen las opciones que por mayos volumen se ofrece el producto a domicilio pero si la
compra es pequefia serd personalizada la venta del producto al cliente, ya para realizar
la compra de la materia prima seré en la mayoria de los casos en efectivo con el fin de
mantener la economia del producto.
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FICHA TECNICA

MNOMBRE COMERCIAL DEL PRODUCTO: CONFORMOTOS

DESCRIPCION DEL PRODUCTO

LLEGA LA MOTO AL PUNTO DE SERVICIO, SE PRESTA EL
SERVICIO QUE SOLICITE EL USUARID LAVADO GEMERAL O
LAVADO SENCILLO, PASA A SECADO COMO PUNTO FINAL

MATERIA PRIMASINSUMOS:

ACPM, BALLETILLAS, CHAMPU, DESENGRASANTE, SILICOMA,

LLANTIL Y AGUA

COLOR:  TODO TIPO DE COLOR

MEDIDA MILIMETRICA:  MNO APLICA

PESO: NO APLICA

PRECIO DE VENTA:DEPENDIENDON EL SERVICIO

FORMA: MO APLICA

MODELD:  TODO MODELD

AQUE TIPO DE USUARIO VA DIRIGIDO:  ATODO
MOTOCICLISTA

COMDICIONES DE USO ALMACEMNAMIENTO Y EMPAQUE

COMDICIOMES DE LSO

RECEPCION DE LA MOTO

LAVADOD DE LA MOTO

POLICHADA

TIEMPO DE SECA DD

SALA DE CONFORT PARA EL CLIENTE

COMDICIOMES DE ALMACEMNAMIENTO

SE CONTARA CON SERVICIO DE PARQUEADERC DESPUES DE
PRESTAR EL SERVICIO DE LAVADO MAS LA ZO0NA DE COFORT
PARA EL CLIENTE QUE SE UTILIZARA EN EL MOMEMNTO QUE SE

ESTE PRESTANDO EL SERVICIO LA LA MOTO

CARACTERISTICAS DEL EMPAQUE

MO APLICA
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COMPORTAMIENTD VENTA PROCESD DF DECISIN

NECESIDADES DEL CLIENTE SIN CUBRIR:

Diferenciar servicios de lavado para vehiculos automotrices.
Optimizar tiempos de lo clientes

Lugar cercano de la comunidad de engativa y sus alrededores
Servicio al cliente

Precios justos y adecuados para la zona.

2. BUSQUEDAS DE ALTERNATIVAS SATISFACCION DEL CLIENTE

-Innovacién en el servicio prestado.

-Stand de relajamiento y zona de descanso

- Ventaja competitiva frente a nuestra competencia
3. PROCESO DE DECISION DE COMPRA DEL CLIENTE:
-Variedad de servicios frente al lavado de las motos

-Buen trato del cliente

-Manejo de estrategias frente a la promocién y comunicacion

- Fidelizacion al cliente por medio de diferentes eventos.
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4. COMPORTAMIENTO FINAL DEL CLIENTE
Comodo por las instalaciones
Servicio exclusivo enfocado en clientes con moto

Precios competitivos.

5. EVALUACION POR EL CLIENTE DE LA DECISION:

Satisfaccion por el servicio prestado
fidelizacion
Descuentos

Voz a voz por el servicio y precios

Flujograma

Diagrama de procesos servicio de lavado

Jabtn en palvo Liegada de la moto
Freparar 20 gramos de
IC:) jabdn en pohvo v Bgua a Ubicar la mato en la cola
4 présion en un balde 1 de lavado

Ubicar la moto en la zona
2 de lavado

Enjuagar la moto con agua
3 presion a 50°C e

inyeccidn de champu

()
-

Refregar la moto con trape
usando &l champd que
5 guedd sobre la moto y las

llantas y los guardabarros

Enjuagar la moto con agua
6 a presién @ inyeccién cera

7 Enjuagar la moto con agua
a presitn

Inspeccionar

Ubicar la moto en la zona
B de Secado

Secar la moto

Ubicar la moto en la zona

11 OPERACIONES D 10 de espera

2INSPECCIONES El 2 Inspeccionar

Realizar |z entrega de la
11 moto
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