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INTRODUCCION

Un proyecto se elabora para dar solucién a una necesidad humana. La formulacion y
evaluacion del mismo valora la mejor forma de implantarlo, llevando a cabo este, de

manera que sea factible y presente rendimientos positivos.

En un proyecto de prefactibilidad es necesario tomar en cuenta los estudios legales,
técnicos, ambientales, politicos, financieros, de mercadeo, entre otros; para que la
integracion estructurada de todos estos aspectos lleve al cumplimiento de los objetivos
establecidos.

Por otro lado, al realizar un proyecto, hay que considerar el aspecto social, de modo
gue la realizacién del mismo genere un impacto positivo para la comunidad, o bien que

al menos no cause ninguna repercusion negativa.

Actualmente, el mercado, en general se caracteriza por la alta competencia y el
crecimiento econdémico, es por esto que en el presente estudio se analizara la

prefactibilidad de abrir un centro de lavado de vehiculos.

Para la presente investigacion es importante tomar en cuenta todos los criterios que
conllevan una empresa de este tipo, por ejemplo, a nivel de mercadeo, se hard una
investigacion para estudiar todas las variables que puedan afectar tanto la oferta como
la demanda del nuevo servicio, para conocer las expectativas del cliente hacia el
servicio. Ademas en este estudio se realizaran diversas propuestas para llevar a cabo

una estrategia de comercializacion del producto.

También, como parte primordial del actual proyecto se realizard un estudio
organizacional y legal del nuevo negocio. En el estudio organizacional se desarrollara
la parte estructural de la empresa, asi como la descripcion de funciones de cada
miembro del equipo. En el estudio legal se efectuara una investigacion profunda de
todos los requisitos que el gobierno solicita para brindar los permisos correspondientes
para la apertura de un nuevo negocio, entre los principales aspectos se encuentran:
inscripcidn como patrono bajo la Caja Costarricense de Seguro Social, inscripciéon

como declarante de impuestos, permisos municipales, entre otros. También se tomara
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en cuenta toda aquella normativa ambiental que se seguira para cumplir con los

requisitos de funcionamiento.

Otro punto importante por abarcar, sera un estudio técnico, en el cual se examinara con
detenimiento la tecnologia y la infraestructura necesarias para que el negocio se pueda
desarrollar. En este estudio se considerardn todos los procedimientos que sean
necesarios para complementar adecuadamente el servicio, asi como sus costos de

funcionamiento.

Y por ultimo, a nivel financiero, se evaluaran los flujos econdmicos proyectados del
nuevo negocio, junto con un analisis de ciertos indicadores financieros como el VAN y
la TIR, determinando la prefactibilidad financiera para tomar la decision de rechazar o

aceptar el proyecto.



CAPITULO |
GENERALIDADES DE LA INVESTIGACION

Este capitulo contiene el marco referencial del Autolavado Chrisma. Ademas estan
incluidos: la justificacion de la investigacion, el planteamiento del problema, los

objetivos, los recursos con los que cuenta el proyecto y los actores involucrados.

1.1. Situacion que origina el proyecto

La idea del negocio nace a raiz de que el propietario del Lubricentro Chrisma, ubicado
500 metros al sur de Multicentro Desamparados, contaba con un espacio libre dentro
de su propiedad y decidi6 poner en alquiler este espacio. Dada esta situacion, se
plante6 utilizar este espacio con un centro de lavado para automoviles, y asi
aprovechar la gran cantidad de clientes que frecuentan el establecimiento, brindandoles

de esta manera un servicio extra.

Ademas, la ubicacibn del lugar es muy estratégica; en la zona central de
Desamparados, muy cerca de un centro comercial, contando con un gran transito
vehicular, lo cual podria ser aprovechado por el negocio. Otro punto importante es que
muy cerca del inmueble se encuentran una gran cantidad de talleres mecanicos, lo cual
podria ser una ventaja para el nuevo negocio, ya que se explotaria este nicho de

mercado.

Dentro de los principales servicios que se brindan en el Lubricentro Chrisma se
encuentran: mecanica general, cambio de aceite, alineado, tramado, frenos, gases,
venta de repuestos, venta y cambio de llantas. Dada toda esta gama de actividades
gue se ofrecen, el sitio es muy concurrido, lo cual genera una buena oportunidad de

negocios para colocar un servicio nuevo de lavado de automaviles.

Es por esto que en el presente trabajo se desarrollard un estudio de prefactibilidad para

determinar la rentabilidad que pueda tener este negocio.



1.2. Problemade lainvestigacion
¢ Es viable desde la perspectiva mercadoldgica, técnica, legal, ambiental y econémico-
financiera llevar a cabo la inversion que demanda la puesta en operacion de un centro

de lavado de vehiculos en Desamparados?

1.3. Alternativas seleccionadas

e Estudio de prefactibilidad para la exportacién de tarimas plasticas.
e Plan estratégico para la Muebleria Brenda.

e Estudio de prefactibilidad para el Autolavado Chrisma.

1.4. Alternativas escogida

e Estudio de prefactibilidad para el Autolavado Chrisma.

1.5. Objetivos

1.5.1. Objetivo general del estudio

Determinar la prefactibilidad de la apertura de un centro de lavado de vehiculos en
Desamparados teniendo en cuenta las perspectivas mercadoldgica, técnica, legal,

ambiental y econémico-financiera.

1.5.2. Objetivos especificos

a. Determinar la potencial demanda con la que pueda contar un centro de

lavado de automoviles ubicado en el centro de Desamparados.



b. Establecer la estructura organizacional idénea con la que debe contar el

nuevo negocio.

c. Determinar el tamafio del proyecto, su tecnologia, distribucion y ubicacion

necesarios para lograr satisfacer la demanda actual y potencial.

d. Estipular las regulaciones, procesos legales y normativa ambiental para la

correcta operacion del negocio.

e. Analizar la prefactibilidad financiera para realizar la inversién del proyecto del

centro de lavado de vehiculos.

1.6. Justificacion del problema.

De acuerdo a Sapag Chain (2008, pag.1) “la formulacion y evaluacion de proyectos se
ha transformado en un instrumento de uso prioritario entre los agentes econémicos que
participan en cualquiera de las etapas de la asignacion de recursos para implementar
iniciativas de inversiéon”. Lo anterior explica que la formulacion y evaluacién de

proyectos es una herramienta fundamental para la administracion en general.

Esta herramienta es utilizada como un instrumento de soporte y decision que ayudara a
determinar la viabilidad para la implementacién de nuevo proyecto de acuerdo con su
rentabilidad. Dentro del estudio se incluir4 un analisis de los principales elementos que
podrian afectar el mismo, entre los cuales se encuentran: analisis del mercado, marco
legal y ambiental sobre el cual se debe trabajar, estudio técnico del proyecto, un
analisis de la estructura organizacional y un estudio financiero que ayudard a

determinar si es viable econdmicamente la puesta en marcha del negocio.

En este proyecto se evaluaran los flujos financieros proyectados tanto negativos como
positivos, ademas de un analisis minucioso de ciertos indicadores econémicos, esto
con la idea principal de determinar la rentabilidad que tenga la apertura de esta nueva

empresa.



Incursionar en este emprendimiento empresarial para un centro de lavado de carros,
surge como una idea familiar para desarrollar un negocio que genere réditos y que
brinde el respectivo retorno de la inversion inicial. Por lo cual con esta investigacion se
pretende establecer una base financiera que soporte adecuadamente la apertura del

negocio Yy asi realizar una inversion inteligente y correcta.

Ademas el pais actualmente experimenta un auge en la compra de vehiculos por lo
gue son cada vez mas los autos que transitan por las carreteras de Costa Rica, y esto
unido con el poco tiempo con el que cuentan las personas para el lavado de sus
automoviles, hace necesario la creacion de mas negocios que brinden un servicio

personalizado y de calidad.

1.7. Recursos Disponibles

1.7.1. Recursos de la investigacion
Recursos informaticos para la investigacién y desarrollo del proyecto. Herramientas
como los programas de office, ademas de sitios web especializados en la materia

correspondiente.

Acceso a la biblioteca del centro académico de San José, para la obtencion de material

especializado para soportar de manera apropiada la investigacion.

1.7.2. Recursos del proyecto
e Recursos econdmicos: para la puesta en marcha del negocio, el inversionista
principal del negocio cuenta con un capital que esta reservado para este
proyecto en especifico, por lo cual no se necesitara la financiacion externa para

la apertura del negocio.

e Recurso humano: Inicialmente se cuenta con el inversionista principal, el cual
posee gran experiencia en el manejo de personas, que sera de vital importancia

para el crecimiento de la empresa.



1.8.

1.8.1. General

Metas del Estudio

Determinar la prefactibilidad financiera de establecer el Autolavado Chrisma en

Desamparados.

1.8.2. Especificas

1.9.

e.

Determinar el perfil, los gustos y las preferencias de los clientes

potenciales del Autolavado Chrisma.

. Describir el proceso y sus tiempos, la ubicacion, el tamafio del

producto y la tecnologia por utilizar en los diferentes tipos de lavados

gue se ofreceran.

Establecer el marco legal y normativa ambiental la cual se debe

apegar al proyecto.

Determinar la cantidad de automoviles que necesitan ser lavados al
mes, para obtener la ganancia deseada y el retorno de la inversion

inicial.

Elaborar el andlisis financiero del proyecto.

Actores involucrados

1.9.1. Estudio de mercadeo

Cliente meta: Seran los actores que brinden la informacion para la proyeccion de

la demanda y la creacion de la mezcla de mercadeo.



1.9.2.

1.9.3.

Empresa publicitaria: Ayudar4d a la creacion de las tarjetas de clientes

frecuentes.

Autolavado Chrisma: Brindaré la capacidad para generar oferta de servicios en
determinada cantidad y condiciones para valorar la prefactibilidad. Ademas

definira la estrategia de mercadeo a seguir.

Estudio técnico

Proveedores: Estan a cargo de brindar la informacion referentes a los distintos

tipos de productos, de sus precios y de su calidad.

Propietario del Lubricentro Chrisma: Importante participacién acerca del uso de
las instalaciones y de la distribucion fisica del autolavado.

Otros Centros de lavado de vehiculos: Se realizaron estudios de tiempos,

analisis del uso de productos, y procesos de lavado.

Estudio administrativo- legal

Instituto Nacional de Seguros: Institucién que brindé la informacién acerca de la

obtencion de los seguros necesarios.

Direccion General de la Tributacion Directa: Organizacién donde se inscribe la

organizacién como contribuyente.

Caja Costarricense de Seguro Social: Instituciéon encargada de la recoleccion de

las cargas patronales.



1.9.4.

1.10.

Ministerio de Trabajo: Organo encargado de estipular y fiscalizar todo lo
referente a leyes de trabajo en Costa Rica.

Estudio financiero

Inversionista: Determind el monto destinado para el proyecto y la rentabilidad
deseada para el negocio. La expectativa es recuperar la inversion inicial durante
el primer afo del negocio y durante los siguientes periodos, obtener

rendimientos iguales o mayores al dinero dado para la apertura del negocio.

Direccion General de la Tributacion Directa: Brindd los porcentajes de los

impuestos que se deben de cancelar.

Banco Central de Costa Rica: Con base en las tasas financieras definidas por

este ente, se calculd la tasa del costo de capital para el proyecto.

Conclusiones y recomendaciones

1.10.1. Conclusiones

El proyecto estara relacionado con la apertura de un centro de lavado de

automoviles en Desamparados.

Se cuenta con un inversionista principal, que sera el encargado de brindar el

recurso economico para el proyecto.

El proyecto surge por una oportunidad de negocio presentada en el Lubricentro

Chrisma.



e EI proyecto tiene el objetivo principal de determinar la prefactibilidad financiera

de la apertura de un centro de lavado de vehiculos en Desamparados.

1.10.2. Recomendaciones

e Asegurar que todos los objetivos establecidos en el presente trabajo sean
cumplidos en su totalidad.

e Crear un plan de trabajo, donde se contemplen los actores involucrados, para

gue la investigacion cuente con un orden logico y correcto.
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CAPITULO I
MARCO TEORICO

En este segundo capitulo se describirdn los principales conceptos y temas que
ayudaran a consolidar la base para la realizacién del presente proyecto. Ademas, se
explicaran las diferentes variables que pueden afectar la investigacion, asi como todos
aquellos estudios que se necesitan llevar a cabo para determinar la factibilidad de un

proyecto.

2.1. Estudio de proyectos de inversion

2.1.1. Definicion

De acuerdo a Coérdoba (2006, pag.1l) proyecto se puede definir como un “conjunto de
ideas, datos, célculos y documentos explicativos integrados en forma metodoldgica,
gue marca las pautas a seguir tanto en la realizacibn como en costos y beneficios que
habran de obtenerse y son analizados, para asi fundamentar la toma de decisiones

acerca de su aceptacion o rechazo”.

Como se denota en la definicion anterior la realizacién de un proyecto siempre ird de la
mano con el nacimiento de un problema o con la oportunidad de realizar un negocio,
por lo cual mediante su creacion se buscara encontrar soluciones coherentes, practicas
e inteligentes que ayuden de manera definitiva a resolver el problema o a determinar la

factibilidad de la realizacién de dicho negocio.

Thompson Janet (2009) explica que “realizamos un proyecto con el objeto de estimar la
viabilidad de realizar una determinada accion, corriendo el menor riesgo posible de
fracaso, permitiendo el mejor uso de los recursos disponibles”. Por lo que, la realizacion
de proyectos de inversion, busca disminuir el riesgo asociado a la utilizacion de
recursos en un nuevo plan de inversién. De esta manera, todo nuevo negocio o toda
nueva inversién, podra conocer cualquier variable que pueda afectarlo y asi determinar

Si se esta dispuesto a asumir el riesgo.
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2.1.2. Tipologia de los proyectos de inversién

Como ya es conocido el area de proyectos es un tema muy complicado y muy extenso,
por lo tanto, resulta de suma importancia delimitar el tema, definiendo previamente los
tipos de proyectos de inversibn que nos podemos encontrar. Se puede realizar una
clasificacion por dos grandes areas: segun la finalidad de la inversion o segun la

finalidad del estudio.

a. Sequn la finalidad del estudio

Sapag & Sapag (2008, pag.5) describe que segun la finalidad del estudio se pueden

identificar tres tipos:

e Estudios para medir la rentabilidad de proyecto, donde se mide el proyecto en
funcion de la totalidad de la inversién, sin importar quien haya dado los fondos o
de donde provengan.

e El segundo tipo lo que intenta es medir la rentabilidad que tendré& el inversionista
sobre ese proyecto. El cual estara determinado con base en los recursos que el

mismo haya aportado.

e Y el dltimo tipo, lo que intenta analizar es la capacidad de pago que pueda tener
el proyecto para todas aquellas deudas que deban ser eventualmente asumidas

para la iniciacion del mismo.

b. Sequn la finalidad de la inversién

El tipo de proyecto segun la finalidad de la inversion se divide basicamente en dos tipos

de proyecto:
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Proyectos que buscan la creacion de nuevo negocio: Este tipo de
negocio se identifica claramente porque es un estudio desde cero, esto
guiere decir que no existe empresa alguna, por lo tanto, lo que se
pretende analizar con este tipo de proyecto es su viabilidad, basada en

una idea de inversion.

Proyecto de mejora o de modernizaciobn de una empresa 0 negocio ya
existente: Este tipo de proyectos analizan la viabilidad del crecimiento de
la empresa o de la implementacion de alguna modernizacion para ofrecer
un mejor servicio. Ejemplos claros de este tipo de proyecto son: La
internalizacién de la empresa, el cambio de una maquina de produccion
antigua por una mas novedosa, la ampliacion de las instalaciones, entre

otros.

2.1.3. Ciclo de vida de los proyectos de inversién

Thompson (2009) recuerda que “Lo que debe tenerse en cuenta es que la comprension

del ciclo de un proyecto es un aspecto fundamental para poder ubicar la evaluacién

dentro del conjunto de actividades por realizar’. De aqui, que resulta sumamente

importante que, antes de iniciar el proceso, se comprenda cual es el ciclo normal que

seguird el proyecto, para de esta manera, entender las etapas que debemos de

completar y el orden que se seguird. Asi se garantizara que el proyecto sigue un orden

I6gico de accion y que no se dejara sin realizar ninguna etapa que pueda resultar vital .

Dentro del ciclo de vida de un proyecto de acuerdo a Sapag & Sapag (2008, pag.21) se

siguen las siguientes etapas:

a.

Idea: Esta etapa se da basicamente en organizaciones ya estructuradas, donde
ya previamente, se han definido problemas que deben resolverse u
oportunidades de nuevos negocios que deben ser aprovechadas. Por lo que,
todas aquellas soluciones que se encuentren para hacerle frente a estos
problemas o para sacarle provecho a la oportunidad de negocio, constituiran las

ideas del proyecto.
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b. Pre inversion: Durante esta etapa realizaremos los estudios de perfil, de

prefactibilidad y factibilidad.

e El estudio de perfil; lo que busca es determinar si existen razones de
peso para abandonar el proceso, es un analisis mas cualitativo, por lo

gue la parte financiera no es fundamental en este estudio.

e Luego tenemos el estudio de prefactibilidad; se basa en fuentes de
informacion secundarias para crear estimaciones con cierta aproximacion
a las variables principales referidas al mercado, a la capacidad productiva

y a la parte financiera del proyecto.

e Mientras que el estudio de factibilidad; estd basado en fuentes de
informacién primaria, por lo que sus estimaciones son mas precisas

debido a que se elabora sobre antecedentes precisos.

c. Inversién: Etapa en la que de acuerdo a los estudios realizados previamente es
viable poner en marcha el proyecto, por lo que en esta etapa, se da la inversion

de dinero en el proyecto.

d. Operacion: La ultima etapa es en si; la puesta en marcha del negocio, cuando
todo lo planeado se realiza. En esta, es fundamental incluir una fase de control

qgue nos ayudard a confirmar que todo este saliendo segun el plan original.

2.1.4. Estructura de un proyecto de prefactibilidad financiera

Para que la realizacion de un proyecto de prefactibilidad se considere de confianza
Sapag & Sapag (2008, pag.24) recuerda que el “proyecto requiere, por lo menos, la

realizacion de cuatro estudios complementarios: de mercado, técnico, organizacional-
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administrativo-legal y financiero”. Ademas de estos estudios, puede resultar importante
adicionar un estudio ambiental, que dependiendo del negocio que se vaya analizar,

este puede ser de mucho valor.

a. Estudio de Mercado: Cérdoba (2006, pag. 22) denota que el objetivo de este
estudio es “demostrar la existencia de la necesidad en los consumidores por el
bien que se pretende fabricar y vender, es decir, proporcionar los elementos de

juicio necesarios para establecer la presencia de la demanda”.

b. Estudio Técnico: El objetivo de este estudio es determinar el monto de las
inversiones y de los costos pertinentes al area técnica del proyecto. Ademas
este estudio analiza todos aquellos requerimientos de equipos para la operacion
del negocio, asi como todas las necesidades que tendr4 el proceso de

produccién para su correcta realizacion.

c. Estudio organizacion-administrativo-legal: En este estudio se analizaran todas
las variables administrativas que deban ser tomadas en cuentas para la
realizacion del proyecto, como por ejemplo los sistemas y procedimientos
contable financieros, los sistemas de informacion o el personal adecuado.
Ademas de reconocer todos aquellos aspectos legales que deban ser cumplidos

por el nuevo negocio.

d. Estudio Financiero: Este estudio pretende determinar el monto total de los
recursos monetarios necesarios para la creacion del nuevo negocio, asi como el
costo total para la operacion, ademas como otra serie de indicadores financieros
gue serviran como base para la parte final y definitiva del proyecto, que es la

evaluacién econémica.
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2.2. Estudio de Mercado
2.2.1. Mercado

Rodriguez (2006, pag.30) describe el mercado como “el conjunto de personas y
organizaciones que tienen una necesidad que puede satisfacerse a través del uso o del
consumo de un producto determinado, que tienen o podrian tener el deseo de
comprarlo, y que disponen de la capacidad adquisitiva para ellos”. Por esta definicion
entendemos claramente que el mercado estd constituido por todos aquellos
compradores potenciales que tienen la capacidad adquisitiva para comprar productos,
ademas el mercado estara compuesto también por todas aquellas personas u
organizaciones que ofrecen dichos productos a los clientes. En resumen, el mercado,
es el conjunto de compradores y vendedores que se encuentran en constante

interaccion entre si.

2.2.2. El cliente

El cliente es el elemento mas importante del analisis de mercadeo, debido a que sera el
consumidor o el comprador del bien o servicio que la compafia ofrecerd, por lo tanto,
sin clientes, la compafia no tendria vida, por lo cual se acostumbra decir que el cliente

es la razén de ser de toda empresa.

Sapag & Sapag (2008, pag. 71) clasifica al cliente en dos grandes grupo, el primero es
el consumidor institucional, que posee la caracteristica de tomar sus decisiones basado
en las principales caracteristicas del producto: la calidad del mismo, el precio
establecido, los requerimientos para su uso, garantia, entre otros. Dentro de la segunda
clasificacion se encuentra el consumidor individual que basa sus decisiones en

variables emocionales, como la moda, la exclusividad, etc.

El grupo al que se enfoca el producto o el servicio es el segmento de mercado por
satisfacer. La segmentacion es realizada para determinar los diferentes grupos a los
gue se puede llegar, para de esta manera determinar la mezcla de mercadotecnia para
cada segmento. Las principales variables utilizadas para la segmentacion de mercado

son: region geografica, sexo, edad y clase social.
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2.2.3. Lademanda

El andlisis de la demanda es uno de los aspectos mas importantes del estudio de
proyectos, debido a que de este concepto dependera la viabilidad del negocio.
Rodriguez (2006, pag.29) menciona que la demanda se da “cuando el consumidor
formula expresamente su voluntad de comprar un producto y tiene la capacidad

requerida para adquirirlo”.

La demanda que un cierto producto pueda tener, dependera de muchas variables, tanto
internas, como externas de la organizacion. Entre los principales factores que pueden
afectar la demanda se encuentran: el precio del producto, necesidades y deseos del
consumidor, preferencias del consumidor, ingreso del consumidor, bienes sustitutos o

complementarios, etc.

Ademas se debe saber que la relacion entre el precio y la cantidad de demanda es
inversa, esto quiere decir que cuanto mas aumente el precio de un articulo menor sera
su demanda, debido a que los consumidores tendran menos dinero para adquirirlo;
mientras tanto, cuanto menor sea el precio de un producto, mayor sera la cantidad de

clientes que demandaran el mismo.

A la hora de establecer la demanda de un producto, es su estacionalidad o su periodo
de moda, dado que son utilizados, solo en ciertas épocas del afio, ya que cuentan con
caracteristicas que aumentan el deseo de las persona por el mismo. Por ejemplo, los
vestidos de bafio aumentan su demanda en verano, debido a que es el momento en
gue las personas acostumbran a ir a las playas o a los balnearios, mientras que las

bufandas y los abrigos tienen un aumento en sus ventas, durante épocas de invierno.

Sapag & Sapag (2008, pag.49), explica que los cambios en los precios de otros
productos diferentes al bien de la organizacién en estudio, pueden afectar la cantidad

demanda del producto. Por lo que se explican tres clases de productos:

a. Bienes sustitutos: Son todos aquellos bienes que poseen caracteristicas
similares al bien del proyecto en estudio, por lo que los clientes podrian optar por

el consumo de estos bienes, disminuyendo el consumo del bien del proyecto.
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b. Bienes complementarios: Son todos aquellos productos que se deben de
consumir de manera conjunta con otro producto, por lo que el aumento en el
consumo de uno, aumentara la demanda del otro. Un claro ejemplo de estos
tipos de productos son el café y el azicar, dado que la mayoria de personas le
agregan azucar al café, por lo que, un aumento en la demanda del café,

impactaria en un incremento de la demanda del azlcar.

c. Bienes independientes: Son todos aquellos bienes que no tienen relacion entre
si, por lo que un aumento o una disminucion en el precio del producto, no

afectara la demanda del otro bien.

2.2.4. La oferta

La oferta estd mas orientada hacia el lado de los productos o vendedores del bien. Es
asi que Sapag & Sapag (2008, pag.55) define este concepto como “el niumero de
unidades de un determinado producto que los vendedores estan dispuestos a ofrecer a

determinados precios”.

La oferta se puede ver afectada por varios factores como lo son: los precios de la
materia prima para producir el bien, la tecnologia utilizada, los bienes sustitutos o

complementarios, entre otros.

La ley de la oferta dice que ante el aumento de precio del bien, la cantidad de la oferta
de ese mismo bien aumentara, dado sus productores, tendran mas interés en
producirlo. En su contrapartida, una disminucion del precio del bien, significara de la

misma manera, una disminucion de la cantidad ofertada de dicho bien.

2.2.5. El mercado del proyecto

En todo estudio de mercado, es primordial que desde el inicio del mismo, se tengan
claros quienes son los agentes o actores que participaran en ese mercado. Sapag &

Sapag (2008, pag.64) define que “son cinco los submercados que se reconoceran al
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realizar un estudio de factibilidad, a saber: proveedor, competidor, distribuidor,

consumidor y externo” y se describen de la siguiente manera:

a. Mercado Proveedor

Este mercado es uno de los mas complejos, importantes y criticos a analizar dentro de
un proyecto. Esto debido a que muchos estudios estan sujetos a la compra de materia
prima, por lo que la cantidad, calidad y accesibilidad de esta, jugara un papel muy
importante en la planeacion y realizacion del proyecto. Por lo que resultara vital realizar
un estudio previo de todas las opciones para obtener la materia prima, asi como sus

precios, disponibilidad y las proyecciones a futuro de dicho producto.

Realizando un estudio adecuado de este mercado, se garantizard un adecuado

funcionamiento del negocio.

b. Mercado competidor

Este mercado est4d conformado por todas aquellas organizaciones que comercian
productos o servicios similares al producto de la organizacién en estudio. Para entrar a
un mercado de la manera adecuada, se deben de estudiar varios aspectos de los
competidores, para definir la estrategia adecuada y ganar un espacio en el mercado.
Entres los principales aspectos a analizar se encuentran: la estrategia comercial de los
competidores, el precio al cual comercian sus productos o sus servicios, los diferentes
canales de distribucién, la promocion para atraer clientes y los diferentes factores que

utilizan para crear distincion de los demas.

c. Mercado distribuidor

Dentro de este aspecto se estudiara toda la organizacion necesaria para lograr que el
producto acabado llegue a las manos del consumidor final, en este aspecto se
analizaran todos los posibles canales de distribucion que pueda seguir el producto, asi

como los costos que esta distribucion tendra.
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d. Mercado consumidor

Este estudio requiere de un analisis, debido a que se estudiara el aspecto mas
complejo de todos: el cliente. Se deberan de analizar las necesidades, los habitos, las
preferencias y las motivaciones de compra que tenga el cliente. Ademas de esto se
deberé de identificar, la publicidad y la promocién que podria atraer a este cliente, para

gue adquiera el producto de la compafiia.

e. Mercado externo

Este estudio es opcional, y es utilizado cuando se necesita recurrir a un mercado
externo para abastecerse de materia prima, dado que en el mercado local no existen
las condiciones necesarias. Se debera estudiar la demora que esto tiene para la

produccion y todos los requerimientos que conlleva la importacion de materiales.

2.2.6. Técnicas de proyeccion del mercado

Cérdoba (2006, pag.194), explica que pronosticar o proyectar consiste en “emitir un
enunciado sobre lo que es probable que ocurra en el futuro basandose en andlisis y en
consideraciones de juicio... es obtener un conocimiento sobre eventos inciertos que
son importantes de la toma de decisiones presentes”. Por lo cual en el presente
apartado enumeraremos las diferentes maneras con las que contamos para proyectar
las principales variables que queremos conocer del mercado, como por ejemplo, el

volumen de la demanda del producto.

Los principales métodos que existen para la proyeccién de mercados de acuerdo a
Sapag & Sapag (2008, pag.91) son “métodos de caracter cualitativo, modelos causales

y modelos de serie de tiempo”.

a. Métodos cualitativos

El método cualitativo es principalmente usado basandose en la opinion de los expertos

en el tema, y es utilizada cuando no existen los suficientes datos histéricos para
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realizar un andlisis cuantitativo. Dentro de los principales métodos cualitativos se

encuentran:

Método Delphi: Es uno de los métodos mas utilizados, Sapag & Sapag (2008,
pag.91) describe que consiste en “reunir a un grupo de expertos en calidad de
panel, a quienes se les somete a una serie de cuestionarios, con un proceso de
retroalimentacion controlada después de cada serie de respuestas. Se obtiene
asi informacion que, tratada estadisticamente, entrega una convergencia en la
opinion grupal, de la que nace una prediccion”. Este método se basa
principalmente en buscar una unificacion de los criterios de los expertos
mediante una retroalimentacion dirigida externamente, teniendo entre sus
principales fundamentos que un grupo de personas posee mayor razonamiento
gue una persona aislada. Las diversas opiniones son emitidas de manera

anénima.

Consenso de panel: Esta técnica es similar a la técnica Delphi, se diferencia en
gue las opiniones no son andénimas, y que no existe una retroalimentacion

externa, el consenso es logrado con los criterios y razonamiento de los expertos.

Investigacion de mercados: De acuerdo a Zikmund y Babin la investigacién de
mercados “es la aplicacion del método cientifico en la busqueda de la verdad
acerca de los fendmenos de marketing” (2009, pag.5). Esta definicion denota
qgue todo proceso de investigacibn de mercados deberd de tener como eje
principal el método cientifico, el cual constard de un conocimiento previo de la
situacion, una recopilacion de datos, un andlisis de los mismos, todo esto nos

llevara a conclusiones objetivas..

b. Modelos Causales

Sapag & Sapag (2008, pag.96) describe que el presente modelo “intenta proyectar el

mercado sobre la base de antecedentes cuantitativos historicos; para ello, suponen que

los factores condicionantes del comportamiento histérico de algunas o todas las

variables del mercado permaneceran estables”. Basicamente este modelo trata de
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proyectar variables del mercado, tomando en cuenta informacion pasada, y ajustandola

a la actualidad.

c. Modelos de series de tiempo

Las series de tiempo tienen el objetivo de hacer prondsticos sobre un acontecimiento
futuro, teniendo como estables los escenarios y variaciones sucedidas, lo cual permite
planear y tomar decisiones sobre el negocio. Luego, basados en dicha informacion, se
proyecta que las variables que intervinieron en la serie en el pasado lo seguiran
haciendo, se estudian las tendencias pasadas y el comportamiento de las actividades
bajo la influencia de ellas. Sapag & Sapag (2008, pag.103), describe que en un
“analisis de series de tiempo pueden distinguirse cuatro componentes basicos que se
refieren a: una tendencia, un factor ciclico, fluctuaciones estacionales y variaciones no

sistematicas”.

2.2.7. Mezcla de mercadotecnia

La mezcla de mercadotecnia se refiere a todas aquellas herramientas de mercadeo que
utiliza la organizacion para satisfacer los deseos y necesidades del mercado, y a su
vez, lograr cumplir los objetivos que la organizacion se haya planteado. Usualmente se
habla de 4 principales conceptos que conforman la mezcla de mercadotecnia,

comunmente llamados las 4p’s, y estos son: producto, precio, plaza y promocion.

Estas herramientas no son las Gnicas tomadas en cuenta para disefiar los planes y las
estrategias de mercadeo, y muchos autores han incluido mas conceptos a la mezcla de
mercadeo, pero se ha determinado que estos 4 conceptos mencionados, son los
puntos validos que toda estrategia de mercadeo debe de tomar en cuenta, dejando a
juicio de la empresa, la utilizacion de mas herramientas dependiendo de sus

necesidades.
a. Producto

El producto es cualquier bien o servicio que una organizacién ofrece al mercado, el cual

tiene la finalidad de satisfacer una necesidad o un deseo del consumidor. Este bien o
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servicio brindado por la compariia explicado conceptualmente es el que le da vida a
una organizacion, debido a que el mismo sera el que generara la relacion entre la
empresa y mercado, dado que el consumidor satisface sus necesidades con el

producto y la organizacion obtiene un beneficio por la venta del mismo.
Al ser analizado el producto se deben tomar en cuenta los siguientes aspectos:

e Cartera de productos: Los diferentes productos que la organizacion va a poder a

disposicion del mercado.

e Diferenciacion: Este aspecto estudia el tipo de productos y de subproductos que
ofrece la empresa, y el nivel de diferenciacion de estos tienen en comparacién
con los productos similares que se ofrecen en el mercado. Este punto es
sumamente importante dado que un adecuado estudio y crear una

diferenciacion podria darle ventaja competitiva a la empresa.

e Requerimientos técnicos del producto: Se debe de determinar todos los
requerimientos técnicos para crear el producto, la determinacién de todos los
componentes béasicos con los que debe contar el producto, asi como de su

presentacion, su forma y sus caracteristicas.

b. Precio

El precio es el valor de intercambio que la empresa establece para el producto. Este
elemento de la mezcla de mercado se fija a corto plazo, y se distingue de los demas
en que es el Unico que genera ingresos, mientras que los otros sélo generan costos.
Por otra parte, Rodriguez (2006, pag. 70) aclara que el precio “no solo consiste en la
cantidad de dinero que el consumidor paga para obtener el producto, sino que también
engloba todos los esfuerzos que le supone adquirirlo, como los costos de buscar y

comparar informacién sobre productos alternativos”.

Para fijar el precio la organizacion se deben tomar en cuenta muchas variables que

podrian afectar de manera directa el precio del producto. Entre las principales se

23



encuentran: los objetivos establecidos por la empresa, los costos que le genera a la
compaifiia producir el bien o brindar el servicio, costos de distribucion, el margen de
utiidad que se pretende del producto, analisis de los precios del mercado para
productos similares y las estrategias de mercado que se quieran seguir.

Es por todas estas variables que la definiciébn del precio no es una tarea facil para la
empresa, dado que el establecimiento de niveles de precios muy elevados para el
producto, pueden disminuir la capacidad competitiva del bien, dado que las personas
pueden elegir el producto con un precio menor; en su contraparte el establecimiento de
un precio bajo, puede no resultar rentable para la empresa. Por lo cual, el secreto en
el establecimiento del precio, se centra en analizar las variables antes mencionadas y

lograr un equilibrio entre éstas y el precio establecido.

c. Plaza o distribucion

La plaza o distribucion es el elemento que se utiliza para definir el camino que el
producto tiene que seguir para llegar hasta las manos del consumidor final. Entre las

principales variables de este elemento se encuentran:

e Planificacion de la distribucion: Esta etapa se enfoca en la definicion previa de
un plan sistematico de como hacer llegar los productos al cliente, los agentes

gue participaran, los medios que se utilizaran, entre otros.

e Canales de distribucién: Son todos los pasos seguidos para poner los bienes y
servicios en el lugar y el momento que el consumidor necesita. Dentro de esta
variable pueden participar agentes externos a la compafiia que se encarguen de

la distribucién del producto.

e Distribucion fisica: Dentro de este punto se describen los medios de transporte
gue se utilizan para trasladar el producto, los almacenes utilizados para guardar
el producto, agentes que participaran en el proceso de comercializacion del

producto (mayoristas, minoristas, distribuidores, agentes de venta, etc).

24



e Puntos de venta: Por ultimo se deben establecer los lugares donde el producto
se vender4, el tipo de producto, y definir claramente cuél es el mejor punto para

comercializar el bien o servicio.

d. Promocién

Rodriguez (2006, pag. 71) define que la promocion “engloba las actividades mediante
las cuales la empresa informa de que el producto existe, asi como de sus
caracteristicas y de los beneficios que se derivan de su consumo, persuade a los
consumidores para que lleven a cabo la accion de comprarlo y facilita el recuerdo del

producto y una imagen favorable de la organizacion”.

Muchas veces, se tiende a creer que este punto desarrolla simplemente la publicidad
del producto, pero esta etapa va mucho mas alla de una simple publicidad. Dentro de
los instrumentos que se utilizan se encuentran: El marketing directo utilizado, la
publicidad, las ventas personales del producto, promociones, relaciones con el cliente,

entre otras.

2.3. Estudio Técnico
2.3.1. Definicion

En este proyecto se tiene como “objetivo proveer informacion para cuantificar el monto
de las inversiones y de los costos de operacién pertinentes a esta area”. (Sapag y
Sapag, 2008, pag.24). Se contestan preguntas tales como ¢Manera de producir el bien
o servicio dado por el proyecto? ¢Qué tecnologia sera necesaria, asi como sus costos
y productividad? ¢Cual es el tamafio 6ptimo para operar del proyecto? ¢Cudl seré la

localizacion? ¢ Costos de transporte? Entre otros.

En este estudio también, se sefala todo lo pertinente a los requerimientos de equipos
con el fin de poner en funcionamiento el proyecto. Ademas, provee informacion como
las necesidades de mano de obra y asignarles el costo de remuneracion para el calculo

de los costos de operacion.
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2.3.2. Tamafio del proyecto y capacidad productiva

‘La determinacion del tamafo responde a un analisis interrelacionado de una gran
cantidad de variables de un proyecto: demanda, disponibilidad de insumos, localizacién
y plan estratégico comercial de desarrollo futuro de la empresa que se crearia con el
proyecto.” (Sapag & Sapag, 2008, pag.181). Dentro de los aspectos que el autor
menciona, la demanda sera la variable determinante cuando se deba establecer el

tamafio que el proyecto tendra.

El establecimiento y estudio de esta variable, sera relevante para la evaluacion que se
realizard del proyecto, dado que permitird determinar los costos asociados en la
inversion inicial, asi como establecer qué capacidad, maquinaria, personal y

herramientas seran requeridas para la puesta en marcha del negocio.

Es necesaria una comparacion entre la demanda esperada del producto, la capacidad
productora de la maquinaria y herramientas con las que cuenta el negocio, dado que
una mala planificacion de este tipo podria convertirse en una demanda insatisfecha por
el negocio, por no contar con la capacidad suficiente para satisfacer la demanda del

producto.

Ademas, se deben de tomar en cuenta a la hora de establecer el tamafio del proyecto
la disponibilidad de insumos, dado que muchas veces no se cuentan con suficientes
fuentes abastecedoras para el proyecto, por lo cual, la capacidad productiva se veria
reducida, y esto afectaria negativamente a los planes que se hayan establecido para su

tamano.

Un factor condicionante para determinar la capacidad productiva del negocio, seré el
analisis previo que se realice de la tecnologia que se utilizaria, debido a que en
muchas ocasiones la tecnologia con la que se cuenta inicialmente puede resultar un
escollo en el crecimiento esperado del negocio. Por lo tanto, se puede analizar la
posibilidad de invertir desde el inicio en una mejor tecnologia para evitar en el futuro

una mayor inversion.
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2.3.3. Localizacion del proyecto

Dentro del estudio de localizacion se deben incluir datos de la ubicacion geografica
del negocio, asi como aspectos relevantes de la manera en que se distribuira la parte
fisica del negocio. Estos datos daran una importante visién acerca del modo en que se
estructurara la parte fisica del nuevo negocio. Ademas, una ubicacion estratégica

donde el mercado meta de la compafiia tenga facil acceso y comodidad.

El analisis de la localizacion de los proyectos es muy importante para determinar el
éxito del nuevo negocio o en su contra efecto el fracaso del mismo, debido a que la
decisién de dénde ubicar el proyecto no sélo toma en cuenta variables econémicas,
sino también criterios estratégicos, tecnolégicos, operacionales, institucionales,
técnicos, sociales, entre otros. Dicho lo anterior, el objetivo mas relevante sera el de
seleccionar el lugar que se prevé causara mas impacto en la rentabilidad esperada del

negocio.

Ademas, es muy importante establecer una localizacion idénea del negocio, dado que
una mala ubicacion podria causar un aumento considerado en los costos, tanto por el
transporte de las materias primas hasta la empresa, asi como el envio del producto,

hasta donde el consumidor final tenga acceso al mismo.
Dentro de la localizacién del producto se distinguen dos aspectos:

e Macro localizacién: este concepto se refiere a la ubicacion geogréfica que
ocupara el nuevo negocio, se establecera el pais en el cual se ubicara, asi como

la parte especifica en donde estara.

e Micro Localizacién: Una vez establecida la regiébn geografica en la que se
asentara el negocio, se buscaréa la mejor instalacion disponible que se encuentre
para establecerse en esa zona geografica, a esta instalaciébn escogida se le

conoce como micro localizacion.
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2.3.4. Proceso productivo

Sapag & Sapag (2008, pag.145) describe que “el proceso de produccion se define

como la forma en que una serie de insumos se transforman en productos mediante la

participacion de una determinada tecnologia (combinacion de mano de obra,

magquinaria, métodos y procedimientos de operacion, etc.)”.

Este proceso productivo puede darse en diferentes maneras dependiendo la estrategia

defina por el negocio. Puede brindar una produccion por pedidos, en serie o por

proyectos. A continuacion se explica cada tipo de produccion.

En serie: La produccion en serie es un pronostico que la empresa realiza de la
demanda esperada del producto, el cual, por lo general es idéntico, y producir
cada unidad del mismo conlleva un mismo proceso y no existen diferencias. Por
consiguiente, se procede a crear una técnica estandarizada para su fabricacion,

y asi se producirlo grandes cantidades idénticas y de manera simultanea.

Por pedidos: Sapag & Sapag (2008, pag. 146) explica que “la produccion sigue
secuencias diferentes, que hacen necesaria su flexibilizacion, a través de mano
de obra y equipos suficientemente maleables para adaptarse a las
caracteristicas del pedido”. Para este caso se necesita contar con personal

altamente capacitado para adaptar el producto a los requerimientos del cliente.

Por proyectos: En este tipo de produccion es mucho mas complejo que los dos
anteriores, debido a que el mismo dard origen a un producto Unico en el
mercado, y que contard con especificaciones muy estrictas que deben ser
seguidas. Como ejemplo claro de este tipo de produccién se encuentra un

proyecto de ampliacion de la empresa.
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2.4. Estudio Organizacional y Legal

2.4.1. Organizacion y departamentalizacion

Koontz & Heinz (2008 pag. 204) nos describen organizacion como “un concepto que
implica una estructura formalizada intencional de roles o posiciones. Estructura
intencional de roles es en primer término, las personas que trabajan juntas tienen que
desempeiiar ciertos roles. En segundo lugar, se pide a las personas desempefar roles
gue deben disefiarse intencionalmente para garantizar que las actividades requeridas
se realicen y se ajustan entre si para trabajar en grupo con armonia, efectividad y

eficiencia.”

Dado este concepto, entendemos cOmo se organiza la estructuracion de la empresa,
es decir, a la definicion de los roles que cada individuo tendra, asi como sus

responsabilidades dentro de la compafiia y la jerarquia de su puesto.

Como parte de la organizacion de los roles de cada individuo, se procede a dividir los
roles segun su afinidad y unir lo comunes en una sola area y asi facilitar la operacion
de las funciones de la empresa. Esta unién de roles afines es conocida como
departamentalizacién, y es utilizada en gran mayoria de empresas. Comunmente las

empresas utilizan las siguientes variables para departamentalizar:

e Funcion de la empresa: Esta técnica consiste en agrupar las actividades
comunes en un solo departamento. Por ejemplo existe un departamento de
mercadeo, en el cual estaran agrupadas todas las tareas pertinentes a

mercadeo Unicamente.

e Division geogréfica: Este tipo de divisibn estar4d determinada por el area o
division geogréfica en las que son realizadas las actividades. Esta division se da
mayormente en las empresas que trabajan en muchas areas geograficas

diferentes.
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e Por productos: Esta division agrupa todas las actividades que estén relacionadas
a un mismo producto. Este tipo de division se da mayoritariamente en empresas

gue cuentan con una amplia cartera de productos.

2.4.2. Andlisis administrativo

El andlisis administrativo es considerado como una herramienta Gtil para la
administracion en general, puede ser utilizado para identificar problemas y al mismo
tiempo buscar soluciones eficientes que lleven al éxito; también para evaluaciones
generales de la organizacion, tanto en el plano estructural como en el funcional,

organizativo, entre otros.

Una evaluacion de este tipo es util para los colaboradores de una organizacion, para un
administrador, es indispensable saber si los objetivos se estan cumpliendo
satisfactoriamente y la mejor forma de averiguarlo es realizar un estudio de los planes

de accion.

Un punto a tomar en cuenta del analisis administrativo es que se realice de forma
periddica e integral, para mantener un control constante sobre la empresa y estar al
tanto de los cambios y movimientos que ocurren en ella. Este tipo de analisis no sélo
ofrece datos sobre el estado interno de la organizacion sino que también brinda
informacion sobre el ambiente externo en el que se desarrolla la empresa, entre los que
se podria mencionar el tipo de mercado y competencia, lo que permite mantener
condiciones aptas para ser competentes y escogidos por los clientes, no so6lo por

precios sino por la calidad de servicios y productos.

La importancia del andlisis administrativo radica en que ayuda a incrementar la
eficiencia administrativa mediante la elaboracién de estudios técnico-administrativos,

gue buscan el mejoramiento de los procedimientos, métodos y sistemas de trabajo.

30



2.4.3. Procedimientos administrativos

Un procedimiento es la manera de ejecutar acciones que suelen realizarse de la misma
forma, con una serie de pasos previamente definidos, los cuales permiten realizar
diferentes funciones o tareas. Un procedimiento puede ser utilizado para realizar un
analisis administrativo, incluyendo elementos como el recurso humano, el tiempo de
duracion desde que inicia hasta que termina el proceso, la funcion de cada persona
involucrada y materiales, ya sean de oficina o recursos tecnologicos con los que se

cuenta.

Tener un buen control sobre los procedimientos facilita la manera en que una empresa
puede desarrollar su potencial, ya que sirve para auditorias y hasta para saber en qué
parte del mismo se esté fallando en determinado momento. La mayoria de supervisores
o jefes saben que tener un manejo favorable de los mismos, ayudara en su
departamento, y | puede ayudar a cubrir necesidades e improvistos como lo son, la
renuncia del personal e incapacidades.

Hay distintas maneras de medir y controlar los procedimientos de la empresa. Hoy en
dia estos analisis son mas profundos, y se utilizan diversas herramientas para

determinar hasta el mas minimo detalle.

Los procedimientos existen a todo lo largo de una organizacion, aunque, como seria
de esperar, se vuelven cada vez mas rigurosos en los niveles bajos, mas que todo por
la necesidad de un control riguroso para detallar la accién, de los trabajos rutinarios
llegan a tener una mayor eficiencia cuando se ordenan de un solo modo. Entre los

principales aspectos se encuentran:

e Establecer el orden légico que deben seguir las actividades.
e Promueven la eficiencia y la optimizacion.
e Fijar la manera como deben ejecutarse las actividades, quién debe

ejecutarlas y cuando.
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2.4.4. Manuales de procedimientos

Los manuales de procedimientos son herramientas que utilizan la mayoria de
organizaciones, para realizar una descripciéon detallada de cada paso que se debe de

seguir para realizar una tarea de la manera adecuada.

Ademas de esto, el manual debe incluir tanto a las personas responsables del proceso,
como todos los documentos que deben ser utilizados durante la realizacién de la

actividad.

La utilidad que los manuales de procedimientos brindan a las empresas son muchas,
por ejemplo, la facilitacion del proceso de induccion, ya que este describe
detalladamente las actividades de cada puesto, por lo que resultard mas sencillo que la
persona recién contratada entienda la nueva actividad que tendra a cargo. Ademas, de
esto, ayuda en el proceso de revision y auditoria, debido a que permite obtener una
vision detallada de la actividad, previo a la revision de la misma. Y por dltimo permite
realizar de manera mas sencilla procesos de mediciones de tiempo para buscar

posibles mejoras en los procesos actuales.

2.4.5. Estudio legal del estudio

Sapag & Sapag (2008, pag. 244), nos recuerda que “el ordenamiento juridico de cada
pais, fijado por su constitucién politica, sus leyes, reglamentos, decretos y costumbres,
entre otros, determina diversas condiciones que se traducen en normas permisivas o
prohibitivas que pueden afectar directa o indirectamente el flujo de caja que se elabora

para el proyecto que se evalua.”

A la hora de determinar la viabilidad de un proyecto, se debe analizar el factor legal,
para identificar el impacto que tendra sobre el negocio. Ademas el marco legal nos
estipulara todos los impuestos y tasas que se deben de cancelar para tener el derecho
de funcionar como una empresa y también describe todas las regulaciones que se

deben de cumplir.
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2.5. Estudio Financiero

2.5.1. Finanzas

Segun Gitman (2006, pag. 101) finanzas se puede definir como “el arte y la ciencia de
administrar el dinero. Casi todos los individuos y organismos ganan o recaudan dinero
y lo gastan o lo invierten. Estas se ocupan del proceso, de las instituciones, de los
mercados y de los instrumentos que participan en la transferencia de dinero entre

individuos, empresas y gobierno.”

Se dice que las finanzas son el estudio del flujo de dinero entre los individuos, estados
0 empresas. Ademas es una rama de la economia, que analiza como se obtienen y
gestionan los fondos necesarios para llevar a cabo un objetivo ya sea a manera

individual o grupal.

De esta rama de las ciencias econdmicas se estudian las diversas maneras en que una
organizacion o individuo obtiene capital, sus usos, los pagos que se deben realizar o

recibir, en términos monetarios.

Como parte principal de las tareas del area de finanzas se encuentra la proyeccion de
ciertos aspectos contables del negocio, y de esta manera fijar objetivos estratégicos en
la organizacion. Entre estos aspectos se encuentran los gasto de produccion, los
ingresos gque se podrian generar tomando en cuenta la demanda esperada, asi como el

crecimiento que el negocio pueda tener durante un cierto periodo de tiempo.

En el estudio de prefactibilidad se debe de incluir una evaluaciéon financiera del
proyecto, ésta consiste en determinar los ingresos y los gastos que se generaran, para

asi determinar cuales seran sus beneficios o utilidades.

2.5.2. Inversiones del proyecto

a. Inversiones previas a la puesta en marcha

Las inversiones previas a la puesta en marcha se catalogan como inversion inicial, que
se considera el efectivo total que se debe de aportar para que la empresa inicie su

operacion. Se pueden distinguir tres tipos de inversion inicial:
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e Inversiones en Activos fijos

Sapag & Sapag (2008, pag.259) describe que “la inversion en activos fijos son todas
aquellas que se realizan en los bienes tangibles que se utilizaran en el proceso de
transformacion de los insumos o que sirvan de apoyo a la operacion normal del
proyecto”. Ejemplos claros de activos fijos son terrenos, edificios, equipo de computo,

entre otras.
e Inversiones en activos intangibles

De acuerdo con Sapag & Sapag (2008, pag.260) las inversiones en intangibles “son
aquellas inversiones que se realizan sobre activos constituidos por los servicios o
derechos adquiridos, necesarios para la puesta en marcha del negocio”. Un ejemplo de
activos intangibles son las patentes municipales, las licencias de funcionamiento, las

franquicias, entre otras.
e Inversion en Capital de Trabajo

“La inversion en capital de trabajo constituye el conjunto de recursos necesarios, en la
forma de activos corrientes, para la operacion normal del proyecto durante un ciclo
productivo” (Sapag & Sapag, 2008, pag.262). Esta inversion consiste en adquirir todos
los recursos que el negocio requiera durante su primer ciclo productivo, para garantizar
que pueda funcionar sin ningan problema. Entre los recursos pueden distinguirse
aspectos como: materiales, accesorios, materia prima, suministros de oficina y

limpieza, entre otros.

b. Inversiones durante la operacion

Ademas de las inversiones previas a la puesta en marcha del negocio, se deben
analizar las posteriores que realizaran en el negocio, como de remplazo de equipos
obsoletos, o para la ampliacion del negocio. Sapag & Sapag (2008, pag.269) menciona
que “el calendario de inversiones de remplazo estara definido en funcion de la
estimacion de la vida util de cada activo”. Por lo que analizar todas estas variables
previo al inicio del proyecto, ayudaran a planificar anticipadamente estos egresos de

efectivo, y asi no afectar el flujo de un periodo determinado del negocio.
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2.5.3. Flujos de caja del proyecto

El flujo de caja es el estado financiero que brinda la informacién acerca de las entradas

y salidas de dinero en el proyecto, el cual nos dar& una visibilidad acerca su panorama.

De acuerdo a Sapag & Sapag (2008, pag.291) “el flujo de caja de cualquier proyecto se

compone de cuatro elementos basicos: a) los egresos iniciales, b) los ingresos y

egresos de operacion, c) el momento en el que ocurren estos ingresos y egresos, y d)

el valor de desecho o salvamento del proyecto.”

La estructura que seguira para la confeccién de un flujo de caja de acuerdo a Sapag &

Sapag (2008, pag.296) es la siguiente:

a.

Ingresos afectos a impuestos: este rubro estara estipulado por todos aquellos

ingresos estimados de venta de los productos.

Egresos afectos a impuestos: Todos los costos necesarios para la fabricacion

del producto y para la venta del mismo.

Gastos no desembolsables: Estaran compuesto por la amortizacion y la
depreciacion.

Célculo de impuestos: Se determina el importe correspondiente a impuestos
multiplicando el resultado de restarle los ingresos a los egresos, y multiplicarlo

por la tasa establecida por el gobierno.

Ajuste por gastos no desembolsables: Como parte de determinar el flujo real de
efectivo correspondiente, se debe de sumar nuevamente los gastos no

desembolsables que se habian eliminado anteriormente.

2.5.4. Indicadores Financieros

Son férmulas matematicas y financieras utilizadas para la medicion de la rentabilidad

de un proyecto individual. Los principales indicadores financieros utilizados son:
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a. Valor actual neto (VAN)

El VAN consiste en descontar todos los flujos de caja futuros del proyecto al momento
actual, es decir traer todos los valores futuros a valores actuales. Luego se procede a
restarle la inversién inicial que se realizd, y asi poder definir si las entradas futuras
lograrén superar la inversion inicial realizada. Si el valor del VAN es mayor a cero, se
recomienda aceptar el proyecto, en su contraparte si el indicador es menor a cero sera

mejor no aceptarlo.

b. Tasa Interna de Retorno(TIR)

La TIR es aquella tasa de descuento que convierte el VAN en un valor igual a cero, es
el promedio geométrico de los valores futuros esperados para el proyecto estudiado,
este indicador financiero es expresado en porcentaje. La TIR es comparada con la tasa
de costo de capital, para asi definir si el invertir en el proyecto es mas beneficioso que

el costo del dinero en el mercado.

c. Periodo de Recuperacién

Es un instrumento que permite medir el plazo de tiempo que se requiere para que los

flujos netos de efectivo de una inversion recuperen su costo o inversion inicial.

2.6. Analisis del riesgo
El riesgo se define como la combinacién de la probabilidad de que se produzca un
evento y sus consecuencias negativas. Los factores que lo componen son la amenaza

y la vulnerabilidad.

Luego de definir los riesgos asociados al proyecto, se procede a determinar cual es la
probabilidad de ocurrencia y el impacto que podrian originar. Cada riesgo se
categorizara en significativo, moderado o insignificante. Luego se definiran planes de

accién para cada tipo.

Sapag & Sapag (2008, pag.371) describe que “el riesgo de un proyecto se define como
la variabilidad de los flujos de caja reales respecto a los estimados. Cuanto mas grande
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sea esta variabilidad, mayor es el riesgo del proyecto.” De esta manera se entiende que
el riesgo asociado al proyecto estara determinado por la incertidumbre de los flujos
proyectados, es decir, que tanto se alejara el flujo, a la realidad que nos vamos a

encontrar.

El riesgo también estarq asociado a diferentes eventos que pueden suceder en el
futuro y que pondrian en peligro la continuidad del negocio, por lo cual previo al inicio
del proyecto, es recomendable realizar un estudio de los posibles riesgos y asi
establecer desde el inicio, posibles planes preventivos para evitar que estos afecten al

negocio en el futuro.

Ademas, es necesario establecer la escala de ocurrencia que tenga el posible riesgo,
asi como el grado de afectacion que pueda tener el negocio si llegard a ocurrir dicho
evento. De esta manera se pueden establecer prioridades en los planes mitigantes que

la empresa haya establecido.

37



CAPITULO Il
MARCO METODOLOGICO

En el presente capitulo se detallan los aspectos que poseen relacion con la elaboracion
del estudio a fin de determinar el enfoque utilizado, el tipo de investigaciébn que se
realizo, asi como el disefio, las fuentes y sujetos de informacion, las técnicas utilizadas

para el procesamiento y analisis de la informacién recopilada.

3.1. Enfoque de lainvestigacion

El presente trabajo se basé en un enfoque mixto, que se entiende segun Hernandez,
Ferndndez & Bautista (2006, pag.546) “como un conjunto de procesos sistematicos,
empiricos y criticos de investigacion que implican la recoleccion y analisis de datos
cualitativos y cuantitativos, esto con el objetivo de obtener una “fotografia” mas
completa del fendmeno. Se realiza una descripcién de procesos, tomando en cuenta
ciertas mediciones para determinar que las descripciones se estén realizando de una

manera correcta”.

Es por esto que, la investigacion sera de tipo mixta, ya que en el inicio se basdé en un
enfoque cualitativo, de esta manera se realizé un estudio de todos los requerimientos
legales y administrativos, luego se detallaron los pasos y documentacion que son
necesarios dentro del mismo. Ademas, se elaboré un andlisis de los procedimientos
que se deben seguir para la limpieza de un automovil y la determinacion de los

productos que deben ser utilizados.

Luego, se tomd en cuenta, la parte cuantitativa del estudio, puesto que se definieron los
tiempos de duracion de cada proceso, ademas se proyectaron los costos que iba a
generar el proyecto, asi como las posibles ventas que se podrian realizar, para
construir un flujo de efectivo y determinar, tomando en cuenta indicadores financieros,

la rentabilidad que posee el proyecto en investigacion.
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3.2. Tipo deinvestigacion

Este trabajo fue realizado bajo los siguientes tipos de investigacion:

a. Investigacion exploratoria

El objetivo principal de este tipo de investigacion es recolectar, recoger, explorar
antecedentes generales, nimeros, temas, datos. Esto con la meta de documentar esta

informacién y que sirva de base para analizar y tomar decisiones con base en ella.

En el presente trabajo se realiz6 una investigacion exploratoria con el fin de recolectar
toda la informacioén relevante y necesaria para poder desarrollar y cumplir los objetivos
del estudio. El fin ser& explorar la informacion referente al negocio estudiado, y de esta

manera, realizar proyecciones basadas en los datos encontrados.

b. Investigacion descriptiva

Segun Hernandez, Fernandez & Bautista se entiende como “los estudios que buscan
especificar las propiedades, caracteristicas y los perfiles de procesos que se sometan a

un analisis.” (2006, pag. 80).

Por lo tanto, el proceso de descripcion se basa primordialmente en recolectar
informacién de un tema especifico, con el objetivo de determinar sus principales
caracteristicas para obtener un conocimiento de las propiedades que componen el

mismo.

Dentro del presente trabajo se busco realizar una clara descripcion de los procesos que
conformaron el nuevo negocio, de la estrategia de mercadeo, asi como de los
requerimiento legales que son necesarios para cumplir con el objetivo de mantener el
funcionamiento normal del negocio y una determinacion amplia de las conclusiones

arrojadas luego del analisis final del proyecto.
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3.3. Fuentes y sujetos
3.3.1. Fuentes

En el presente estudio fueron utilizados dos tipos de fuentes para la realizacion de la
investigacion: Fuente primaria y fuente secundaria. Estas son las fuentes mas

utilizadas para la elaboracion de proyectos.

Las fuentes primarias de informacidon “proporcionan datos de primera mano, pues se
trata de documentos que contienen los resultados de estudios” (Hernandez, Fernandez
& Bautista, 2006, pag.66). Se utilizo como fuente primaria la poblacion de estudio, ya
gue de ella se extrajeron datos completamente nuevos los cuales fueron recolectados

por medio de la encuesta disefiada.

Hernandez, Fernandez & Bautista describe las fuentes secundarias como ‘“listas,
compilaciones y resumenes de referencias o fuentes primarias publicadas en un area
de conocimiento en particular para la investigacion” (2006, pag.66). Como fuentes
secundarias se consultdé material bibliografico de temas relacionados con estudios de
prefactibilidad. Entre el material consultado se utilizaron libros, asi como articulos
relacionados con el tema de estudio, revistas y periddicos de circulacién nacional.
Ademas se consultaron paginas del gobierno para conocer los requisitos legales que se

debian cumplir.

3.3.2. Sujetos

Los sujetos que se tomaron en cuenta para la presente investigacion fueron todas las
personas encuestadas para recopilar datos, acerca de la aceptabilidad que tendria el
nuevo servicio de centro de lavado de vehiculos que se ofreceria en el Lubricentro

Chrisma.

Ademas, se pudo realizar una entrevista al actual duefio del Lubricentro, a pesar de
gue él no es un interesado directo del nuevo negocio, resulté importante su aporte para
conocer las expectativas con las que cuenta para este servicio, asi como para obtener
datos importantes que ayuden a la presente investigacién para determinar la demanda

del servicio.
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3.4. Técnicas de investigacion
Las técnicas son los procedimientos e instrumentos que se utilizaron para acceder al
conocimiento. Entre ellas se encuentran: Encuestas y observaciones. A continuacion se

explica cada una de ellas enfocada a la investigacion.

3.4.1. Observacioén

La observacion es un elemento del proceso investigativo, en ella se apoya el
investigador para obtener el mayor nimero de datos. Por medio de la observacion se

puede obtener el conocimiento y entender directamente algiin hecho relevante.

Hernandez, Fernandez & Bautista definen la observacién como el “registro sistematico,
valido y confiable de comportamiento o conducta manifiesta. Se recolecta informacion

sobre la conducta mas que de las percepciones.” (2006, pag. 374).

Para la presente investigacion se observd el Lubricentro Chrisma, para verificar el
espacio fisico que se iba a utilizar, asi como para determinar el fluido vehicular que
posee el establecimiento. Ademas, fueron observados varios centros de lavado de
automdviles para analizar la manera en la que son llevados los procesos, para
determinar los tiempos de duracién de los diferentes lavados que son brindados, los
materiales, las cantidades que son utilizadas y para conocer el funcionamiento del

negocio como tal.

3.4.2. Cuestionario

El cuestionario es “un conjunto de preguntas respecto de una o mas variables por
medir” (Hernandez, Fernandez & Bautista, 2006, pag. 310). El cuestionario contendra
una serie de preguntas estructuradas, que permitiran obtener la informacion deseada

del sujeto ademas, informacion importante para la empresa.

Se realizd un cuestionario a los clientes que frecuentaban el Lubricentro (ver

apéndice#l), este cuestionario ayudo a obtener informacion relevante acerca de las
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caracteristicas de consumo que poseen los clientes potenciales del servicio. Y como
parte importante del cuestionario se desea conocer la percepcion y opinién de los

encuestados hacia el nuevo servicio, asi como conocer sus gustos y preferencias.

3.4.3. Entrevista

Es una manera de obtener informacion mediante una serie de preguntas a una persona
que cuente con el conocimiento necesario. Dicha recopilacibn de datos puede
realizarse ya sea, con una interrogacion estructurada o hasta una conversacion libre,
donde las preguntas van surgiendo durante la conversacion. En ambos casos siempre
es recomendable realizar una guia para orientar la reunion y que esté plenamente

basada en los objetivos del estudio realizado.

En el presente trabajo se aplic6 una entrevista no estructurada a Cristian Chacon
Villalobos duefio y administrador del Lubricentro Chrisma (ver apéndice#2), con el
objetivo de obtener informacion relevante acerca del funcionamiento del negocio,
ademas de recopilar datos que puedan ayudar a orientar la investigacion, asi como las

expectativas con las que él cuenta sobre el nuevo negocio.

3.5. Método de recoleccion de datos

Para la recopilacion de los datos se utilizd6 un método de muestreo no probabilistico por
conveniencia, el cual es un método no aleatorio que utiliza los elementos que estan
disponibles mas facilmente. Ademas se aplico una entrevista personal a los sujetos de
estudio mediante un cuestionario en el cual se anotaron las respuestas brindadas por

cada de los entrevistados.
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3.6. Detalles estadisticos
3.6.1. Poblacion

Conjunto de personas que tengan carro y que visitan el Lubricentro regularmente

durante el segundo semestre del afio 2012.

3.6.2. Unidad de estudio

Las personas que posean un carro y que visitan el Lubricentro Chrisma regularmente

durante el segundo semestre del afio.

3.6.3. Unidad informante

Persona mayor de 18 afios que posea un carro y que visite el Lubricentro Chrisma

regularmente.

3.6.4. Marco muestral

No se cuenta con un marco muestral, pues como se determiné anteriormente el
muestreo se realizara por conveniencia, por lo que no fue necesario contar con este

instrumento.

3.6.5. Tamafno de la muestra
Se realizaron 80 encuestas, a las personas que visitaron el Lubricentro y de esta

manera conocer su percepcion acerca del nuevo servicio.

3.7. Trabajo de campo
Se procedio a visitar el Lubricentro Chrisma y aplicar la encuesta a los clientes que se

encontraban en el lugar.
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3.8. Procesamiento de datos
Luego de la aplicacion de las encuestas se revisaron las mismas, con el objetivo de

detectar posibles errores que se hayan podido presentar y asi poder corregirlos.

Después de la revision y conteo de las mismas se procedio a trasladar la informaciéon a
Microsoft Office Excel 2010, en el que se originaron los gréficos y cuadros para su
posterior colocacion en el proyecto.
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CAPITULO IV
ESTUDIO DE MERCADEO

En el presente estudio se realizé un analisis del mercado, del servicio ofrecido, entre
las principales variables por analizar estan: demanda, oferta, descripcion del producto,

andlisis del cliente, mezcla de mercadotecnia, entre otros.

4.1. Andlisis de lademanda

El analisis de la demanda de este servicio se basd en una investigacion de mercados,
para la cual se utilizé un cuestionario de 16 preguntas, las cuales tenian el objetivo de
recolectar la informacién mas relevante del mercado meta, su intencion de compra y
determinar a su vez factores relevantes de la demanda, como lo son el precio del
servicio, lo que esta el cliente dispuesto a pagar, los gustos y preferencias de los

consumidores y los ingresos de los mismos.

De acuerdo con la informacion brindada por Cristian Chacén duefio y encargado de
Lubricentro Chrisma se determiné que este lugar es visitado aproximadamente por
1,500 carros al mes, lo cual en primera instancia seria el mercado meta que espera

satisfacer el nuevo servicio.

A continuacion se detalla los resultados obtenidos en la encuesta realizada al mercado

meta del negocio, por pregunta.

La primera pregunta consistio en el lugar en donde acostumbra a limpiar el carro, la
idea de esta pregunta era conocer la costumbre de lavado que poseen las personas y
determinar si el cliente puede o no estar dentro del mercado meta del servicio. Los

resultados de esta pregunta fueron:
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Grafico N°1
¢EN DONDE ACOSTUMBRA A LAVAR EL CARRO?
Términos Relativos
OCTUBRE 2012

68%

31%

1%

Autolavado Enla casa Otro

Fuente: Elaboracion propia

Del grafico anterior se puede desprender que la mayoria de personas acostumbran
lavar su automdévil en un centro de limpieza de vehiculos, debido a que un 68% de los
encuestados mencionaron que preferian llevar su carro a este tipo de lugares. Entre las
principales razones que se analizaron estuvieron la comodidad que brinda este tipo de
servicio, la rapidez con el que es realizado, ademas de la facilidad que este genera,
debido a que muchas veces resulta complicado determinar cudles productos son los
Optimos a utilizar o cual es el proceso adecuado que se debe de seguir para realizarlo
uno mismo. También muchas personas indicaron su preocupacion por el ahorro de
agua, por lo que recurrir a este tipo de lugares puede en cierta manera ayudar a

disminuir el consumo de la misma.

Luego un 31% de los entrevistados mencionaron que prefieren lavar su carro ellos
mismos, debido a que les resulta mucho mas confiable garantizarse qué tipo de

limpieza debe realizarle a su vehiculo, asi de cédmo efectuarla. También se resalté que
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lavarlo por ellos mismos, resultaba mucho mas econémico que llevarlo a un centro de

lavado.

Y por dltimo una persona mencioné que no lava su vehiculo en ninguno de los sitios
mencionados anteriormente, debido a que cuenta con un beneficio en la empresa, con

el cual le proporcionan el servicio gratuitamente.

En la tercera pregunta, se quiso determinar el promedio de la cantidad de veces que
una persona limpia su carro al mes. Del total de respuestas, se determiné que el

promedio es de aproximadamente 2.50 veces.

En la quinta pregunta se procedio a determinar el dia de la semana que las personas

prefieren utilizar para lavar su automovil.

Grafico N°2
¢ QUE DIA DE LA SEMANA ACOSTUMBRA A LAVAR SU CARRO?
Términos Relativos
Octubre 2012

M Autolavado M En la casa

23%

13% 13%

0%

Lunes martes miercoles Jueves Viernes Sébado Domingo

Fuente: Elaboracién propia
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Dentro las preferencias de los encuestados, se denota claramente que el dia preferido
de las personas para llevar su vehiculo a un centro de lavado es el sabado, mientras
que otros dias que también son muy utilizados son los miércoles y los viernes. Ademas
dentro de las personas que prefieren limpiar su carro en su casa, se determiné que

usualmente utilizan el dia domingo para realizar este tipo de tarea.

En la siguiente pregunta se determino el tipo de lavado que los clientes potenciales

realizan con mayor frecuencia. A continuacion se muestran los resultados obtenidos:

) Grafico N°3
¢, QUE TIPO DE LAVADO FRECUENTA REALIZARLEA SU CARRO?
Términos Relativos
Octubre 2012

M Sencillo
1%
M Lavado con Encerado
M Chasis

H Motor

i Lavado completo

Fuente: Elaboracion propia

Del gréafico anterior se desprende que el tipo de lavado mas utilizado es el sencillo, casi
un 48% de los encuestados usualmente lo realizan. Luego el servicio con encerado se

posiciona de segundo dentro de las preferencias de las personas.
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También se preguntd, cuanto acostumbraban gastar en promedio por la limpieza de
su automovil, las respuestas obtenidas se agruparon de acuerdo al tipo de lavado

seleccionado, los datos obtenidos fueron los siguientes:

Cuadro N°1
Promedio del gasto que las personas realizan por tipo de lavado
Octubre 2012
(En colones)

. Lavado con Lavado con | Lavado con
Sencillo . Todos
encerado chasis Motor
3.200 4.300 6.000 7.200 11.000

Fuente: Elaboracion propia

La informacién contenida en este cuadro es muy relevante para establecer los precios
para cada tipo de lavado que se ofreceran, debido a que es muy relevante tomar en

cuenta cuanto estarian los clientes dispuestos a pagar por el servicio.

Entre las observaciones tomadas durante la aplicacién de las encuestas, se anotaba el
tipo de carro que cada cliente posee y asi determinar el costo que podria tener el

lavado que el cliente quisiera aplicar.
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Grafico N°4
TIPO DE VEHICULO
Términos Relativos

Octubre 2012

H Carro Pequefio

M Carro Grande

Fuente: Elaboracion propia

El porcentaje de personas que poseen un carro de tamafo pequefio es mayor que las
personas que poseen uno de dimensiones grandes. Aqui resulta importante establecer
las diferencias entre ambos, normalmente se llama vehiculo pequefio al que su altura
oscila entre los 1,35 y los 1,65 metros de altura, ejemplos son: Hyundai Elantra, Mazda
323, Nissan Sentra. Si el carro posee una altura mayor a esta se considera un carro

grande, por ejemplo, Hyundai Terracan, Geo Tracker, Toyota Hilux, etc.

En la pregunta nimero 7 se determinaron los aspectos que el cliente considera como

las principales caracteristicas que debe contener un autolavado:
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Grafico N°5
¢ CARACTERISTICAS QUE DEBE DE POSEER UN CENTRO DE
LAVADO?
Términos Relativos
Octubre 2012

35%
29%

17% 19%
Calidad Serv. Calidad. Mat Rapidez Poco costoso

Fuente: Elaboracion propia

Claramente queda establecido que las personas lo primordial que buscan es la calidad
del servicio, es decir, que su carro quede en impecables condiciones y que no haya
gueja alguna. Otro punto, importante es el precio del servicio.
) Grafico N6 )
¢ PROMOCION QUE LE LLAMA MAS LA ATENCION?

Términos Absolutos
Octubre 2012
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descuento frecuente

Fuente: Elaboracion propia
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Como se ve reflejado en el grafico anterior las 3 promociones sugeridas se encuentran
muy niveladas entre las preferencias de los encuestados, por lo que practicamente
ninguna sobresale sobre la otra. Por el tipo de negocio a implementar y por las
caracteristicas del mismo, pudiera resultar mucho mas adaptable, la oferta de una
tarjeta de cliente frecuente, en la cual por cierta cantidad de veces que utilice el
servicio, el consumidor pueda obtener algun tipo de descuento a la hora de realizar su

proximo lavado.

El siguiente punto consisti6 en preguntar al encuestado por cuales medios de
comunicacion le gustaria enterarse de ofertas y promociones del servicio.

Grafico N°7
MEDIOS PARA ENTERARSE DE OFERTAS Y PROMOCIONES DEL
SERVICIO
Términos Relativos
Octubre 2012

1%

M Revistas
B Redes Sociales
= Periodico

m Correo

Fuente: Elaboracion propia

Con la imagen se nota muy claramente que la mayoria de personas prefieren recibir
nuevas noticias del servicio por medio de redes sociales, como por ejemplo Facebook,
esto dada la facilidad existente con estos canales de comunicacion.
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En la siguiente pregunta se evalué la intencion de compra que poseen las personas

gue frecuentan el Lubricentro Chrisma en el nuevo centro de lavado de automoviles:

Grafico N°8
¢UTILIZARIA EL NUEVO SERVICIO DE AUTOLAVADO CHRISMA?
Términos Absolutos
Octubre 2012
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Fuente: Elaboracion propia

Segun el grafico anterior, de las 80 personas encuestadas, 54 utilizarian el nuevo
servicio, lo que demuestra que existe demanda para el mismo y que se puede lograr
alcanzar la rentabilidad del negocio. Por lo tanto, dentro de las estadisticas que se
manejan en el trabajo, se podria establecer que la demanda del producto, seria de casi
un 67% de las personas que visitan el Lubricentro Chrisma, siendo un aproximado de

1000 personas al mes.

En su contraparte tan solo 26 personas respondieron que no utilizarian dicho servicio,

porque lavan su vehiculo ellos personalmente.

En la pregunta nimero 11 se evaluaron los factores que el cliente considera que el

servicio y el local comercial deben contar:
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) ] Gréafico N°9
¢ QUE CARACTERISTICAS DEBERIA TENER ESTE LOCAL?
Términos Relativos

Octubre 2012

B Limpieza
B Amplio

Ameno

M Personal amable

12%

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo a la informacién brindada por los entrevistados, los aspectos que mas
valora el cliente es que el servicio cuente con personal amable, que lo trate
cortésmente y que ademas el local cuente con las debidas normas de limpieza para

gue el cliente se sienta comodo.

4.2. Anélisis de oferta

Como parte del proceso de investigacion de mercados es vital conocer la oferta a la
cual estan expuestos nuestros potenciales consumidores, tomando en cuenta los
factores que pueden producir cambios en la oferta como el valor de los insumos, el

desarrollo de la tecnologia y el valor de los bienes relacionados o sustitutos.

En el caso del proyecto por implementar, el conjunto de los competidores directos
estara dado por todo el grupo de centros de servicio para el lavado de vehiculos,
ubicados en el centro de Desamparados y que puedan significar una atraccion para los

clientes de este negocio.
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Dentro de los principales competidores que se encontraron estan:

Autolavado  Hermanos Abarca: El establecimiento se encuentra
aproximadamente a unos 500 metros de Lubricentro Chrisma, es un lugar
relativamente pequefio, esta en una carretera muy oculta y con poca afluencia
de vehiculos. El dia que se visitd el establecimiento, Unicamente contaba con 2
personas realizando el servicio de lavado. Los precios que ofrece el

establecimiento son los siguientes:

Cuadro N°2

Precios del Autolavado Hermanos Abarca
Octubre 2012
(En colones)

Precio Carro
Tipo de lavado Precio Automovil grande
Lavado Sencillo 3.000 4.000
Lavado y encerado 4.000 5.000
Lavado con Motor 9.000 9.000
Lavado con chasis 9.000 9.000
Lavado en combo 14.000 16.000

Fuente: Elaboracion propia

Autolavado Orso: Este establecimiento se encuentra a 1.5 Km de distancia, esta
en la calle principal que comunica Desamparados centro con Aserri, aun asi el
lugar esta un poco escondido y no cuenta con un rétulo a la vista que permita
establecer que existe un centro de lavado de automéviles en ese lugar. Las
instalaciones son bastante amplias, pero muy deterioradas. Cuando se realiz6 la
visita contaban con 3 personas laborando, pero las mismas eran sumamente
jovenes. Ademas para el lavado con cera, utilizan la marca F40, la cual no es de

muy buena calidad. Los precios ofrecidos son los siguientes:
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Cuadro N°3

Precios del Autolavado Orso
Octubre 2012
(En colones)

Precio Carro
Tipo de lavado Precio Automovil grande
Lavado Sencillo 3.000 4.000
Lavado y encerado 3.500 4,500
Lavado con Motor 6.500 7.000
Lavado con chasis 6.500 7.000
Lavado en combo 11.000 13.000

Fuente: Elaboracion propia

Autolavado La Union Tica: Este lugar esta a 1.2 Km del Lubricentro Chrisma, y
se encuentra en la calle principal hacia Aserri. Es un lugar sumamente pequenio,
pero en buenas condiciones. Los materiales que utilizan no son de buena
calidad, entre ellos cera Sapolio, que es un producto de muy baja calidad en el
mercado. Contaba con 3 personas realizando el trabajo de lavado de vehiculos.
El servicio que brindan es sumamente superficial y rapido, por lo cual ofrecen

precios sumamente accesibles:

Cuadro N°4

Precios del Autolavado Unién tica
Octubre 2012
(En colones)

Precio Carro
Tipo de lavado Precio Automovil grande
Lavado Sencillo 2.000 3.000
Lavado y encerado 3.000 4.000
Lavado con Motor 5.000 6.000
Lavado con chasis 5.000 6.000
Lavado en combo 10.000 12.000

Fuente: Elaboracion propia
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e Autolavado Central: Se encuentra dentro de un pequefio parqueo, que esta a
1km de distancia del Lubricentro Chrisma, el mismo se encuentra en la carretera
principal que comunica Desamparados con San Francisco de Dos Rios. El lugar
es bastante pequefio y en muy malas condiciones. Los materiales que se utilizan
no son de muy buena calidad. Los precios que se ofrecen en dicho

establecimiento son los siguientes:

Cuadro N°5

Precio del Autolavado Central
Octubre 2012
(En colones)

Precio Carro
Tipo de lavado Precio Automovil grande
Lavado Sencillo 3.000 4.000
Lavado y encerado 4.000 5.000
Lavado con Motor 6.000 7.000
Lavado con chasis 6.000 7.000
Lavado en combo 12.000 14.000

Fuente: Elaboracion propia

4.3. Producto (Bien/Servicio)

En el proyecto por implementar se ofrecera un servicio de limpieza de vehiculos en el
Lubricentro Chrisma, en Desamparados. El nuevo negocio intentara aprovechar que el
sitio es visitado por gran afluencia de automéviles dada la amplia gama de servicios

gue son ofrecidos en este lugar.

La limpieza de vehiculos se dividira basicamente en 5 tipos de lavados que se pondran

a la disposicién de la clientela:

e Lavado sencillo: Consistira en un lavado a base de agua con champu para
limpiar toda la suciedad que el carro tenga en su exterior. Luego se aplicara
abrillantador a los aros, con el objetivo de que los mismos luzcan brillantes y

limpios. Y este lavado también incluye un lavado interior del vehiculo, el cual
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4.4.

consistira en un aspirado completo, y en la limpieza del dash del carro con la

aplicacidon de productos especiales para darle brillo y durabilidad.

Lavado y encerado: Este tipo de lavado tendra las mismas caracteristicas que el
anterior, la Unica diferencia serd que a la parte exterior del vehiculo se le
aplicard una cera para carro, la cual le dar& brillo y mayor duracion a la limpieza
del carro. Para esto se utilizara la marca de ceras Maguiars, que es un producto

muy reconocido a nivel mundial por su de calidad y duracion.

Lavado con motor: Incluye lo mismo de un lavado sencillo y ademas esta
limpieza consiste en la aplicacion de desengrasante al motor, esto para eliminar
todo rastro de grasa que el mismo posea, la limpieza se realiza con una maquina
de agua a presion, esto con el objetivo de abarcar todo el motor. Ademas de

esto se le aplicara abrillantador a las piezas de aluminio.

Lavado con Chasis: Incluye lo mismo que un lavado sencillo y ademéas va a
tener la mision principal de eliminar la grasa que se acumula en el chasis del
automovil, para esto se aplicard un desengrasante y luego con la ayuda de una

maguina de agua a presion se limpiara toda esta parte del vehiculo.

Lavado combo: Este servicio sera la aplicacion de todos los lavados antes

mencionados, por lo que se considera una limpieza total sobre el automdvil.

Andlisis del cliente

En la encuesta realizada en Octubre del 2012 a una parte de la clientela de Lubricentro

Chrisma, se realizaron algunas preguntas acerca del perfil del consumidor. Las

preguntas se detallan a continuacion.

El siguiente grafico muestra la distribucion de la poblacion encuestada en el Lubricentro

de acuerdo al sexo:

58



Grafico N°10
SEXO DEL ENCUESTADO
Términos Relativos
Octubre 2012

m Hombres
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Fuente: Elaboracién propia

La mayoria de la poblacibn es masculina, con un 74% del total, mientras que la
poblacion femenina es de 26%. Lo cual determina que el sitio es visitado mas
frecuentemente por hombres, no dejando asi de ser importante la cantidad de mujeres

gue visitan el lugar.

Los rangos de ingresos de la poblacién que visita Lubricentro Chrisma se muestran en

el siguiente grafico:

Grafico N°11
RANGO DE INGRESOS DE LOS ENCUESTADOS
Términos Relativos
Abril 2012
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M De 1500 000 a 1 800 000
= Mas de 1 800 000

Fuente: Elaboracién propia
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Segun el grafico anterior la mayoria de poblacion, casi con un 35% del total, se
encuentra en un ingreso familiar entre los 900 000 y los 1 200 000, mientras que un
31% de la poblacion se situa entre los 600 000 y los 900 000.

Una de las caracteristicas de la poblacién es la edad en la que se encuentra, en el
siguiente grafico podemos ver claramente los rangos de edad de las personas

entrevistadas:

Grafico N°12
EDAD DE LOS ENCUESTADOS
Términos Absolutos
Octubre 2012
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Fuente: Elaboracion propia

La poblacién maneja un rango de edad que va desde los 20 afios hasta los 60 afios,

estando la mayoria de la poblacion entre los 20 y los 40 afios de edad.

Dentro de las principales caracteristicas del cliente potencial para el autolavado se

encuentran los siguientes factores:

e Factores Sociales: Se determin6 que el Lubricentro Chrisma en visitado
mayormente por hombres, siendo en menor grado el numero de visitas

femeninas al lugar. Ademas las personas cuentan con buen poder adquisitivo,
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dado que segun la pregunta de ingresos se encuentran en una clase social

media alta.

e Factores Culturales: La clientela le dio prioridad a que el lugar cuente un
personal amable, y un local limpio. Ademas el cliente potencial del servicio es
muy exigente, debido a que una amplia cantidad de personas apuntaron que le

daban a la calidad del servicio y de los materiales.

e Factores personales: Dentro de las caracteristicas principales que se determiné
luego de la encuesta esta que las personas disponen de un tiempo muy limitado
y que le dan mucho valor a la rapidez del servicio, y el mercado meta se
encuentra principalmente en un rango de edad que va desde los 20 afios a los
60 afios de edad.

4.5. Analisis del precio

Como base principal para establecer el precio del producto se tomaron en cuenta los
precios que el mercado ofrece, motivando tal proceder en que no se tiene una
diferenciacion tan grande entre los proveedores, salirse del precio que ofrece la

competencia podria resultar un poco arriesgado para un negocio nuevo.

Ademas, como parte principal a la hora de establecer el precio se debe tomar en
cuenta la opinion del cliente, para saber si estaria dispuesto a pagar por los montos
gue se establezcan para el servicio. Por esto, para el establecimiento del precio de
estos lavados se tomd en consideracion el cuadro #1 presentado en este capitulo, en el
cual los consumidores definen la cantidad de dinero que pagan actualmente por el

servicio.

Es por esto que, como parte de este proyecto se analizara si fijando un importe basado
en el promedio de los precios del mercado y de los montos que los clientes

mencionaron que estaban dispuestos a pagar, resulta factible y genera ganancia al
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inversionista. Dicho lo anterior los precios establecidos para los diferentes lavados son

los siguientes:

Cuadro N°5
Precios de los lavados
Octubre 2012
(En colones)

Tipo de lavado Precio Automovil Precio Carro grande

Lavado Sencillo 3.000 4.000
Lavado y encerado 4.000 5.000
Lavado con Motor 7.000 8.000
Lavado con chasis 7.000 8.000
Lavado en combo 12.000 15.000

Fuente: Elaboracion propia

4.6. Estrategia de comercializacion

4.6.1. Producto

Como ya se menciond previamente el servicio por comercializar es el lavado de
automoviles, el cual estara dividido a su vez en cinco servicios diferentes los cuales

son:

e Lavado Sencillo

e Lavadoy encerado
e Lavado con motor

e Lavado con chasis

e Lavado en combo

Por otro lado, la diferenciacion que se ha decidido brindar al negocio, se ha
establecido con la implementacion de camisetas que distingan al personal y que le den
una estética diferente al servicio. También se determind que la atencion al cliente sera

un punto muy importante para la nueva empresa.

Es necesario recalcar que otra diferenciacion seria utilizar materiales de calidad, es
por eso que, a la hora de escoger a los proveedores, se analiz6 la experiencia que los

mismos tenian en el mercado, ademas del prestigio de las marcas que distribuyen, un
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ejemplo claro de esto, es el distribuidor de ceras, es un distribuidor respetable y este
trabaja con la marca Maguiars, una de las marcas mas reconocidas en el mundo. De
esta manera, se quiere que el cliente reciba un servicio de calidad, que note la

diferencia de visitar este establecimiento a todos los que ha visitado antes.

4.6.2. Plaza

El servicio sera brindado en el Lubricentro Chrisma, ubicado 500 metros del Mall
Multicentro Desamparados. La mecanica del servicio sera muy sencilla, el cliente
debera presentarse en el sitio con su vehiculo, y ahi tendréa la opcion de dejar el auto y
retirarse y luego volver por el mismo, o esperar junto a su carro ser atendido por el

personal.

4.6.3. Precio

Para la fijacién del importe a pagar por el servicio se tomo en cuenta los precios que el
mercado de competidores ofrece actualmente, asi como la cantidad de dinero que el
cliente estd dispuesto a pagar. En el cuadro #5 del presente capitulo se detallan los

precios que han sido establecidos para los diferentes tipos de lavados.

4.6.4. Promocién

Para la promocion inicial del servicio se procedieron a confeccionar unos panfletos los
cuales seran disefiados por el administrador del centro de lavado de vehiculos. Los
mismos seran distribuidos una semana antes del inicio de las operaciones entre los
clientes del Lubricentro, esto para que se enteren de la apertura, caracteristicas y

promociones que poseera.

Ademas, como parte de los resultados del estudio de mercadeo, se determiné que las
redes sociales son un punto importante para la divulgacion del nuevo servicio entre los
clientes, por lo que se creara un perfil para el centro de lavado, con el fin de informar a
los consumidores de las promociones del lugar, asi como que otros amigos de nuestros

clientes puedan enterarse de este servicio.
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También se implementara una tarjeta de cliente frecuente, la cual sera distribuida entre
las personas que empiecen a utilizar el servicio de limpieza, esta tarjeta les permitira a
los mismos luego de realizar 5 lavados, la obtencion de uno sencillo que se les otorgara
de manera gratuita, con esta promocion se espera generar lealtad en el cliente y
ademas premiar la misma. Las tarjetas tendran un disefio alusivo al establecimiento,
esto con el objetivo de que la misma funcione a la vez como una tarjeta de

presentacion.

4.7. Mercado de proveedores
Los siguientes proveedores son los elegidos después de haber realizado un estudio de
la estructura de costos a la que incurria la empresa de acuerdo a los diferentes

vendedores del mercado.

e R&D: Esta compafia comercializa todo tipo de productos para la limpieza de
automoviles, y posee bastante experiencia en el mercado nacional, por lo que su
gran especializacion en este tema le permite vender sus productos a precios
muy accesibles y comodos. Los principales productos que se adquiriran en esta
compafiia son los siguientes: Abrillantador de aluminio, desengrasante, champd,
Nais, abrillantador de llantas, desodorantes ambientales, liquido limpiador de

vidrios y germicidas.

e Heromar Nacional: Compafiia comercializadora de productos para el lavado de
vehiculos, esta compafiia posee caracteristicas parecidas a R&D, y vende los
mismo productos, por lo cual podria resultar una opcion viable para comparar
precios y tener una cartera de proveedores variada, y asi disminuir el riesgo

asociado a la compra de materia prima.

e German-Tec: Distribuidor autorizado en Costa Rica para los aparatos, equipos y
accesorios Karcher de tecnologia alemana. Esta marca de productos es

reconocida a nivel mundial por su calidad y eficiencia en temas de limpieza tanto
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en el hogar como en tallares e industrias. Por lo que sera en esta empresa
donde se adquieran los equipos necesarios para la el funcionamiento adecuado

del negocio.

Instituto Costarricense de Acueductos y Alcantarillados (AyA): es el ente
gubernamental que se encarga del suministro y comercializacion de agua
potable en la mayoria del territorio nacional. Dado el servicio que se pretende
ofrecer, sera necesaria la utilizacion de agua para el lavado de los vehiculos, es
por esto que la relacion comercial que se tenga con este instituto sera de vital

importancia.

PROLUSA: Esta compafiia principalmente sera utilizada en la compra de ceras,
champus, pulidores y restauradores de cuero. Es una compaiiia con experiencia
internacional y que por lo tanto sus productos cumplen con muchos estandares
de calidad, por lo que adquirir productos de esta empresa brinda confianza y

seguridad.

EPA: Como parte de la inversién inicial del proyecto, es importante adquirir una
serie de materiales como mangueras, baldes, toallas, entre otros y seran
utilizados en el dia a dia del negocio, por lo que luego de un andlisis de precios
gue se efectué se determino que EPA podria ser un buen proveedor de estos

materiales, dado los bajos costos que maneja en sus productos.

Vector4: Es una empresa especializada en brindar servicios de publicidad de
punto de venta e impresiones digitales en pequefio y gran formato. Esta
empresa estara a cargo de la confeccion de las tarjetas de cliente frecuente que

se utilizaran en el negocio.
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4.8. Cursos e inversiones del componente del estudio de mercado

Los costos generados en el estudio de mercadeo son pocos, las inversiones para esta
parte de la investigacion son las siguientes:

Cuadro N°7
Inversiones estudio de mercado
Octubre 2012

Concepto Cantidad Precio(Colones)
Tarjetas de cliente frecuente 500 37.500
Perforadoras tarjeta cliente 8 4.800
Panfletos 500 10.000

Fuente: Elaboracion propia

4.9. Conclusiones y recomendaciones del estudio de mercadeo

4.9.1. Conclusiones

e El mercado meta del servicio son todas aquellas personas que poseen un
vehiculo y que visitan el Lubricentro Chrisma, de acuerdo a informacion

suministrada un aproximado de 1500 personas frecuentan este lugar al mes.

e De las 80 personas encuestadas, 54 personas contestaron que si usarian el
nuevo servicio de lavado de vehiculos, por lo cual se cuenta con un alto numero

de posible demanda para el negocio.

e EIl dia que la mayoria de las personas utilizan para lavar su automovil es el

sdbado. Siendo dias alternativos los miércoles y los viernes.

e El tipo de limpieza que las personas realizan con mayor frecuencia es el lavado

sencillo.

e Luego del analisis de la competencia, se determind que la calidad de los

productos que utilizan es muy baja, siendo este un punto importante por mejorar.
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4.9.2.

4.10.

La principal promocion del nuevo servicio seré una tarjeta de cliente frecuente, la
cual por la realizacion de 5 lavados dara la ventaja que el cliente pueda obtener

su proximo lavado sencillo completamente gratis.

El precio de los lavados seran definidos de acuerdo con el mercado de

competidores y a lo que la gente esta dispuesta a pagar por el servicio.

Recomendaciones

Aumentar la publicidad en los alrededores del Lubricentro, ya que varios talleres
mecanicos de la comunidad manifestaron su interés por utilizar el servicio,
debido a que ellos utilizan este servicio para devolver los carros limpios a los
clientes, y actualmente tienen que movilizarse mucho para llegar al centro de

lavado mas cercano.

Crear promociones los dias de la semana que son menos frecuentados por los

clientes, para de esta manera aumentar la demanda en estos dias.

Utilizar medios como el correo electronico y las redes sociales, para informar a la
poblacion en general acerca de las ventajas que existen de realizar un lavado
completo de su automovil al menos semestralmente, y de esta manera aumentar

las ventas en los lavados menos utilizados.

Enfocar la diferenciacion del nuevo servicio hacia la calidad, tanto del lavado,

como de los materiales que se utilizan.

Metas del estudio de mercadeo
Preparar una campafia publicitaria en los alrededores y en el Lubricentro
Chrisma, para lograr atraer la mayor cantidad de clientes.
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Elaborar una lista de talleres mecéanicos, de enderezado y pintura, a los cuales
se les puede ofrecer el servicio de manera frecuente y de esta manera

garantizarse una cartera de clientes mas sélida.

Enfocar la diferenciacion del servicio, en la calidad de los materiales ofrecidos y

una excelente atencion al cliente.

Buscar promociones, como la tarjeta de cliente frecuente, que creen un

sentimiento de lealtad del consumidor hacia el servicio ofrecido.
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CAPITULO V
ESTUDIO TECNICO

En el presente estudio se analizara toda la parte técnica del proyecto, es decir, se
definird el tamafo del producto, la localizacidon, el proceso del servicio, el equipo
necesario para el funcionamiento adecuado del servicio y la estimacion de los costos

de inversion, operacion y mantenimiento.

5.1. Tamafo del producto

Para determinar el tamafio que el proyecto tendra se tomo6 en cuenta la poblacion que
visita en promedio el Lubricentro Chrisma, la demanda arrojada del estudio de mercado
y el tamafio fisico de la instalaciones. Para lo cual se establecieron varios escenarios,

primero uno positivo, luego uno esperado o real y por ultimo uno pesimista.

Actualmente el Lubricentro es visitado aproximadamente por 1,500 carros al mes por lo
cual luego del dato arrojado por la encuesta de mercados que alrededor de un 67% de
personas estarian dispuestas a utilizar el servicio, se tomé este dato como la demanda
para el escenario optimista, proyectando que cada una de esas personas visitarian al
menos una vez al mes el Autolavado Chrisma. Por lo cual este escenario poseeria una

demanda aproximada de 1, 000 carros al mes.

Luego, para el escenario esperado, se proyecté que al menos 1 de cada 2 personas
gue contestaron que si usarian este servicio, realmente lo haran. Por lo cual, la
demanda en este caso alcanzaria un 33.5% de la totalidad de carros que visitan
actualmente el Lubricentro, lo anterior significa que el fluido vehicular mensual que

puede esperar el negocio seria de aproximadamente 500 carros.

Y por ultimo, para el escenario pesimista se determin6 que la cantidad de clientes que
frecuentarian el negocio seria al menos 1 de cada 3 personas que respondieron
positivamente. Esto alcanzaria un porcentaje de 22.33% de las personas que
frecuentan el Lubricentro, lo cual en nimeros absolutos seria un valor aproximado de

335 visitas mensuales.
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Ademas segun un articulo tomado de la pagina web de Noticias Monumental (Kristin
Hidalgo, 2011), el crecimiento vehicular durante el 2010 y el 2011 en Costa Rica
alcanzo un 5% anual, por lo cual en la presente investigacion se tomd en consideracion

que el aumento en la demanda del producto seria el mismo porcentaje.

Cuadro N°8
Demanda Mensual Esperada
Octubre 2012

1 335 500 1000
2 352 525 1050
3 369 551 1103
4 388 579 1158
5 407 608 1216

Fuente: Elaboracion propia

De esta demanda es importante establecer el porcentaje con el que contara cada tipo
de lavado, el siguiente cuadro expone dicha situacion, la cual fue determinada

basandose en las encuestas realizadas:

Cuadro N°9
Porcentaje de Demanda por tipo de lavado
Octubre 2012
Tipo de Lavado Porcentaje
Lavado Sencillo 48%
Lavado con cera 31%
Motor 10%
Chasis 1%
Combo 10%

Fuente: Elaboracion propia

Dado los anteriores porcentajes y obtenida la demanda mensual total, se procede a
continuacion a determinar cual seria la misma segun el tipo de lavado, en cada

escenario del estudio.
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Cuadro N°10
Demanda mensual escenario pesimista

Octubre 2012

o . Lavado Con Con
Afio | Sencillo enceradZJ Motor Chasis Combo
1 160 103 34 4 34
2 168 108 36 4 36
3 176 114 37 4 37
4 185 119 39 5 39
5 194 125 41 5 41

Fuente: Elaboracion propia

Cuadro N°11

Demanda mensual escenario esperado
Octubre 2012

. . Lavado Con Con
Afio | Sencillo encerad‘cl) Motor Chasis Combo
1 240 155 50 5 50
2 252 163 53 5 53
3 265 171 55 6 55
4 278 179 58 6 58
5 292 188 61 6 61

Fuente: Elaboracion propia

Cuadro N°12

Demanda mensual escenario optimista
Octubre 2012

. . Lavado Con Con
Afio | Sencillo enceradZ) Motor Chasis Combo
1 480 310 100 10 100
2 504 326 105 11 105
3 529 342 110 11 110
4 556 359 116 12 116
5 583 377 122 12 122

Fuente: Elaboracion propia
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De acuerdo con las observaciones realizadas durante el estudio de mercado, se
determind que del total de la demanda para cada tipo de servicio, un 65% seria para

carros pequefios y el otro 35% estaria compuesto por carros grandes.

La oferta que se ofrece para la limpieza de automdviles es de 2,5 hombres por jornada,
esto debido a que se contard con 2 personas laborando el tiempo completo en el
servicio y una tercera persona que funcionard como el administrador, por lo que
solamente el 50% de su tiempo lo dedicara a ayudar a realizar tareas de limpieza. Para
saber el total de horas disponibles mensuales con las que se cuenta se procede a
multiplicar las 2,5 personas por las 8 horas diarias de trabajo, luego por los 6 dias de
trabajo semanal y por dltimo por las 4,33 semanas que posee el mes. Esto da un
resultado de 519 horas, que convertido a minutos nos da un total de 31.140, que

significa el tiempo mensual de lavado que se puede ofrecer.

Luego en la siguiente tabla se realiza una distribucion de estos minutos entre los
porcentajes de demanda de cada lavado, para asi determinar cuantas horas se ofrece
para cada servicio. Por ultimo se divide el total de estos minutos entre el tiempo en
promedio que tarda cada limpieza (ver cuadros 13 al 15) para determinar cuantos

carros se podrian lavar con este tiempo.

Cuadro N°13
Oferta del servicio
Octubre 2012

Tipo de Lavado Porcentaje Minutos Tiempo p.o ( Total carros
lavado(min)
Lavado Sencillo 48% 14.947 33 453
Lavado con cera 31% 9.653 39 248
Motor 10% 3.114 59 53
Chasis 1% 311 68 5
Combo 10% 3.114 100 31

Fuente: Elaboracion propia

Si se compara este cuadro de oferta con la demanda del escenario esperado se nota

gque tanto en el servicio sencillo como en el lavado con cera se posee una oferta mayor
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gue la demanda, lo cual es importante para poder asumir el faltante en el lavado en
combo, puesto que es el que consume mayor tiempo. Ademas, cabe resaltar esta
diferencia, para poder hacerle frente al crecimiento del negocio en los primeros cinco

afnos.

Luego, si esta oferta se analiza junto al escenario pesimista, se denota claramente que
habria una sobreoferta del servicio, debido a que la demanda para ese escenario es
muy baja. Y por ultimo, si se hace la comparacidbn con el escenario positivo,
encontramos que la oferta no es lo suficientemente grande para cubrir la demanda que

genera dicho escenario.

5.2. Localizacion

5.2.1. Macro y micro localizacion

Para el presente trabajo se decidié que el canton de Desamparados era el idoneo para
colocar el nuevo negocio, debido a que es uno de los territorios méas poblados del gran
area metropolitana, esto dadas todas las ventajas que posee dicha zona, como
cobertura total de servicios basicos, en su gran mayoria cuenta con bastante seguridad

y ademas, cercania al centro de San José, ya que esta a tan solo 5Km.

Otra ventaja importante de esta zona del pais es el gran crecimiento poblacional y
comercial que ha sufrido. Es uno de los cantones con mas crecimiento econémico del

pais, por lo cual resulta un lugar atractivo para colocar cualquier tipo de negocio.

Dentro de este territorio, se determiné conveniente buscar un lugar que se encontrara
en el centro del cantén para asi contar con mayor afluencia de vehiculos, por lo cual,
Lubricentro Chrisma resulté un lugar muy atractivo debido a que esta a tan solo 500
metros del eje principal de Desamparados y de Multicentro, que se ha convertido en el

lugar de compras mas frecuentado por la poblacion de este territorio.

Otro factor importante que influyd en la ubicacion fue la buena reputacion con la que
cuenta el Lubricentro y también clientela que frecuenta dicho lugar. Ademas recalcar

gue el lugar cuenta con la patente municipal para desarrollar servicios econémicos en
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la zona, y con los debidos permisos sanitarios y ambientales, por lo cual esto facilitaria

la puesta en marcha del negocio.

Figura N°1
Ubicacion Fisica Lubricentro Chrisma
Octubre 2012

Escuela Joaguin
Garcia Monge

AR

Kinder Marnia
Lhimenez M

Lubricentro = §

£

Chrisma

5.2.2. Distribucion fisica

La planta fisica en la cual serd colocado el autolavado es bastante amplia, lo cual
permite bastante comodidad a los clientes para poder recibir el servicio. Unas de las
principales ventajas es que el lugar de limpieza de automdviles sera ubicado en la

entrada del Lubricentro, lo cual daria notoriedad y muy facil acceso.
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Dentro del lugar asignado para la limpieza de vehiculos, caben 2 carros a lo ancho y
dos carros a lo largo, permitiendo lo anterior mantener al menos 4 carros en la
estacion. Por otro lado, contiguo al centro de lavado existe una zona de parqueo, lo
cual también permitira tener en este sitio carros que se encuentran esperando recibir el

servicio.

En la parte superior del establecimiento se encuentran el resto de servicios que son
ofrecidos en el Lubricentro. La siguiente imagen presenta una idea mas clara de la
distribucion total de la propiedad:

Figura N°2
Distribucion Fisica Lubricentro Chrisma
Octubre 2012

Fuente: Elaboracién propia

En la parte principal del Autolavado Chrisma se cuenta con un area de bodega, la cual
permite almacenar todos los productos y quimicos que se utilizan durante la limpieza
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del automovil, es una bodega amplia que cuenta con una puerta y un portén bastante

seguros, lo cual permite mantener los articulos en ese sitio sin ningun riesgo.

En la parte inicial del de la zona se cuenta con una toma de agua de dos grifos, lo cual

permite tener facil acceso y en la cantidad necesaria a este insumo.

Posteriormente, en la parte superior del Lubricentro, existe una tarima que se comunica
directamente con la zona de lavado, este sera el lugar que se utilizara para colocar los
carros que requieran un lavado de chasis o un lavado de motor. En la siguiente imagen

se ilustra mejor la colocacion de estos lugares:

Figura N°3
Distribucién Fisca del Autolavado
Octubre 2012

Rampa para
limpiezas Toma de agua

Fuente: Elaboracion propia

A continuacién se detalla de manera mas grafica la ubicacion de la rampa y la

comodidad que se cuenta para acceder a la misma:
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Figura N°4
Rampa para limpieza
Octubre 2012

Fuente: Elaboracion propia

5.3. Descripcion de la tecnologia y diagrama de proceso

5.3.1. Tecnologia

Dentro de las principales herramientas tecnoldgicas que seran utilizadas en el proyecto

se encuentran las siguientes:

e Lavadora a presion: Esta es una maquina que bombea agua a gran velocidad a
través de una tobera para la limpieza de superficies con un chorro de agua a
presion. Estd compuesta por una toma de agua o depdésito, bomba, manguera,
lanza, tobera y accionamiento. Esta maquina sera de suma importancia para el
servicio de lavado, debido a que permite eliminar la gran mayoria de la suciedad
de las partes externas del carro, por la gran presion de agua que ejerce. La
misma sera utilizada en la limpieza del chasis, en el lavado de motor, y en la
limpieza de las llantas y aros del automdvil. Las caracteristicas que debe de
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tener una lavadora a presion para que cumpla con las caracteristicas para ser
utilizada para el lavado de vehiculos son: debe tener una presion de agua de

2.000 psi y una potencia de al menos 2.4 hp.

Aspiradora industrial: Esta herramienta permite, mediante la utilizacién de una
bomba de aire, aspirar el polvo y otras particulas pequefias de suciedad. Es
utilizada principalmente para limpiar la parte interior del automovil, como sillones,
respaldares y piso del automovil, ademas esta herramienta es utilizada para
limpiar las alfombras de tela que el vehiculo posea. Dentro de las caracteristicas
indispensables que debe poseer esta artefacto se encuentra que tiene que tener
un tanque que al menos tenga una capacidad para 48 litros de basura y que

posea una potencia de absorbida de 1.200 w.

Sopladora: Dicho instrumento mediante bombas que contiene en su interior
genera aire, el cual es expulsado a presiéon por medio de una boquilla, esto
ayuda a que el secado de algunas partes del carro, se realicen con mayor
facilidad y rapidez. Se utiliza en su mayoria para el secado del motor, debido a
gue al ser una parte tan delicada del carro, es necesario realizar un secado
rapido para evitar que con el calor al prender el mismo, alguna pieza pueda sufrir

algun tipo de dafo.

5.3.2. Materiales

Ademas de la tecnologia antes descrita, es necesario el uso de ciertos quimicos para el

lavado del automovil, los materiales a utilizar son:

Champu para autos: Es un detergente neutro especializado para la limpieza de
automoviles, debido a que sus ingredientes no causan dafios a la pintura,
ademas le dan brillo y color, tiene la caracteristica de permitir un secado rapido y
esta creado para no dejar manchas. Por sus caracteristicas, se recomienda diluir

en agua la formula en al menos 4 partes.
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Desengrasante: Quimico fabricado especialmente para limpiar de forma facil las
superficies grasosas y aceitosas del vehiculo. Se utiliza principalmente en
motores y chasis, debido a que en estas partes del carro, usualmente son
utilizados productos en base a aceite o grasa para el funcionamiento del carro.
Por la férmula de sus componentes, el producto se puede diluir en agua en 2

partes.

Abrillantador de aluminio: Es un limpiador concentrado creado para limpiar y
darle brillo a las partes de aluminio del vehiculo. Tiene la caracteristica de
eliminar éxidos blancos, rayas, manchas, ademas es muy seguro y sencillo de

usar. Por su concentracion, permite ser diluido en agua hasta en 3 partes.

Limpiador de Vidrios: Es un producto formulado para el tratamiento del lavado de
vidrios, cristales, aglomerados, etc. Entre sus principales caracteristicas se
puede mencionar que crea una capa protectora anti estatica y anti empafante, y
ademas evita la creacidbn de manchas. Se recomienda aplicar el ingrediente

puro, sin realizar ninguna diluciéon del mismo.

Abrillantador Nais: Protege a materiales de cuero, vinil, plastico y hule, su
formula permite abrillantar, embellecer, proteger y restaurar las aéreas donde se
aplique. Puede ser diluido hasta en 2 partes.

Abrillantador de llantas: Producto que posee el objetivo de crear en las llantas
del carro una capa de proteccion contra la suciedad y ademas, busca darles
brillo, por un tiempo prolongado. Se recomienda utilizar este producto en su

estado puro.
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e Ambiental germicida: Este material tiene la funcion de crear una capa de

proteccion en las alfombras y asientos de los carros, con el objetivo de evitar

gue gérmenes habiten en ellos. Por sus caracteristicas se puede utilizar de

manera pura.

e Cera: Sustancia que es aplicada al exterior del carro, la cual brinda proteccién y

brillo a la pintura. Ademas la aplicacion de este producto, ayuda a mantener el

carro limpio por mucho mas tiempo, dado que forma una capa que ayuda a

evitar que se adhieran particulas.

5.3.3. Proceso

A continuacion se dara una explicacion detallada de cada paso que se debe de seguir

para la realizacion del proceso de lavado en combo del vehiculo, como ya se describiod,

este es una combinacion de todas las limpiezas que son ofrecidas (chasis, motor,

sencillo y encerado). Se detallara en promedio, cuanto se tarda por cada paso del

proceso, el tiempo se calculd luego de realizar observaciones el dia sabado 20 de

octubre del 2012 en el Autolavado El Terrible, ubicado en el centro de Zapote. El

proceso seguido es el siguiente:

Cuadro N°14
Procesos y tiempos lavado Combo (chasis)
Octubre 2012

Tiempo
No. | Actividad Lavado (Min)

1| Se procede a montar el carro sobre una rampa. Chasis 2

Se aplica un desengrasante por la totalidad del chasis. Chasis 5
Se activa la lavadora a presidn para aplicar agua a presidén y junto a un cepillo se

3 | restriega el chasis para eliminar toda la suciedad que tenga acumulada. Chasis 20
Una vez que la suciedad haya sido eliminada, se procede a aplicar el abrillantador de
aluminio a todas las partes metalicas del chasis, esto con el objetivo de darles el

4 | brillo y color a las piezas. Chasis 5
Se utiliza nuevamente la lavadora a presién, para remover el abrillantador de

5 | aluminio aplicado con la presién de agua. Chasis 3

Total 35

Fuente: Elaboracion Propia
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Cuadro N°15
Procesos y tiempos lavado Combo(Motor)
Octubre 2012

Tiempo
No. | Actividad Lavado (Min)

6 | Se aplica desengrasante a toda la parte inferior del motor del automavil. Motor 4
Utilizando la lavadora a presion, se procede a eliminar todo el polvo y suciedad que

7 | posea el motor por su parte inferior. Motor 3
Luego se aplica abrillantador de aluminio a todas las piezas metalicas y se procede a

8 | ejercer presion de agua para limpiar este producto. Motor 3

9 | Se procede a bajar el vehiculo de la rampa. Motor 1
Se tapa el alternador y el distribuidor con un trapo que luego va a ser sujetado junto
con una bolsa plastica a estas piezas del motor. Esto tiene el objetivo de evitar el

10 | ingreso de agua a estas partes, puesto que les podria causar un dafio permanente. Motor
11 | Se aplica desengrasante sobre la parte de arriba del motor. Motor

Con presion de agua se procede a retirar todo el polvo y suciedad acumulada en el

12 | motor. Motor 4
Se esparce abrillantador de aluminio sobre las piezas metalicas de la parte de arriba

13 | del motor y se procede a quitar este quimico con presién de agua. Motor 3
Con una sopladora se seca completamente el motor, se le aplica Nais y con la

14 | sopladora se esparce el producto por el motor. Motor 1

Total
Motor 26

Fuente: Elaboracion propia
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Cuadro N°16

Procesos y tiempos lavado Combo carro (Lavado y encerado)

Octubre 2012

Tiempo
No. | Actividad Lavado (Min)

Se retiran las alfombras del vehiculo, si las mismas son de tela se procede a

15 | aspirarlas, si son de hule se lavan con agua. Y se les aplica el germicida. Sencillo 4
Utilizando la aspiradora se procede a realizar el aspirado interior del vehiculo, esto
con la intencion de remover todo el polvo y suciedad que se acumula en los asientos,

16 |y en el piso. Sencillo 5
Se aplica el Nais en el dash y todas las partes plasticas que se encuentran en la parte

17 | interior del automovil. Sencillo 3
Se aplica desengrasante en las llantas y guardabarros, se utiliza agua a presion para

18 | quitarlo. Sencillo 3
Se pone abrillantador de aluminio a los aros del carro y con la lavadora a presion se

19 | procede a removerlo. Sencillo 2
El vehiculo es mojado externamente y se aplica el champu correspondiente, el cual

20 | es restregado por todo el carro con unas espumas. Sencillo 5

21| Se aplica agua para quitar el champu. Sencillo 2

22 | Se seca completamente el automovil pasando trapos secos sobre el mismo. Sencillo 3

23 | Se aplica abrillantador de llantas con una espuma. Sencillo 3
Con un trapo completamente seco se aplica liquido limpiador de vidrios por la parte

24 | interior y exterior del automovil. Sencillo 3
Se aplica la cera sobre y se espera a que la misma seque, para luego removerla con

25| un trapo seco. Encerado 6

Total 39

Fuente: Elaboracion propia

Este tiempo fue el promedio de todos los carros que se lavaron mientras se realizé la

observacion, y puede tener una oscilacion de 5 minutos hacia abajo o hacia arriba

segun el tamafo, ancho y la suciedad del vehiculo (ver flujograma del proceso en

apéndice #3).

5.4.

Resumen de inversiones y costos de operacion del proyecto

5.4.1. Inversion Inicial del proyecto

A continuacion se presenta un cuadro que resume la inversion inicial:
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Cuadro N°17
Inversion Inicial
Octubre 2012
(En colones)

Concepto Proveedor Cantidad Precio Unitario | Monto
Hidrolavadora German-Tec 2 1.354.000,00 | 2.708.000,00
Aspiradora German-Tec 2 241.500,00 483.000,00
Sopladora German-Tec 1 271.000,00 271.000,00
Mangueras EPA 3 4.700,00 14.100,00
Cubre asientos EPA 5 2.700,00 13.500,00
Cubetas EPA 6 1.625,00 9.750,00
Atomizadores EPA 6 875,00 5.250,00
Caja de dinero EPA 1 8.845,13 8.845,13
Conos de plastico EPA 15 630,00 9.450,00
Escobas EPA 3 1.500,00 4.500,00
Cepillos EPA 3 1.200,00 3.600,00
Camisetas Fabian Umana 18 6.500,00 117.000,00
Depdsito de alquiler Lubricentro Chrisma 1 250.000,00 250.000,00
Tarjetas cliente frecuente | Vector4 500 75,00 37.500,00
Panfletos - 500 20,00 10.000,00
Perforadoras - 8 600,00 4.800,00
Capital de trabajo Propietario 1 1.600.000,00 | 1.600.000,00
Total 5.550.295,13

Fuente: Elaboracion propia

La cotizacién de todos los precios para la maquinaria fue realizada con el proveedor
German-Tec, el cual distribuye productos de marca Karcher, una de las mas
reconocidas a nivel internacional por su calidad y durabilidad (ver anexo#5)

Luego, para todos los diferentes suministros, como mangueras, cubetas, cubre
asientos, atomizadores, caja de dinero, conos plasticos, escobas y cepillos, se realizo
una visita a EPA para conocer el precio de estos productos, para adquirir los mismos

en este establecimiento comercial.

Para las camisetas que se quiere que cada empleado porte, se realiz6 la cotizacion de
18 camisetas (6 por persona) con Fabian Umafia, quien tiene experiencia en creacion

de todo tipo de camisetas con logos para su venta.
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Es oportuno resaltar que en el contrato de alquiler que se debe firmar, se establece que
el arrendatario debe pagar un monto correspondiente al depdsito de garantia, para
cubrir cualquier dafio que este realice sobre la propiedad, el monto equivaldrd a un mes
de alquiler.

Con respecto a la apertura del negocio, se enviaron a cotizar la confeccion de unas
tarjetas de cliente frecuente con Vector4, es una agencia de impresion y publicidad que

realiza este tipo de trabajos (ver anexo#6).

Y la parte de capital de trabajo esta relacionado a un aporte del socio para cubrir todos
los gastos que se generen durante el primer mes de operacién y asi evitar que el
negocio tenga problemas de liquidez.

5.4.2. Costos Indirectos del proyecto

. Los costos indirectos que se determinaron para el proyecto son los siguientes:

Cuadro N°18

Costos indirectos del proyecto
Octubre 2012
(En colones)

Concepto Gasto Mensual

Alquiler 250.000,00
Péliza Responsabilidad Civil 8.503,42
Péliza Riesgo Trabajo 21.916,67
Total 280.420,08

Fuente: Elaboracion propia

Dentro de los costos indirectos que mantiene el proyecto se encuentran los asociados
al alquiler, que de acuerdo con lo expresado por el propietario del Lubricentro

alcanzaria el monto de ¢250.000 mensuales.

Y por ultimo se realizaron dos cotizaciones via telefénica en el Instituto Nacional de

Seguros al numero 800-TELEINS, la primera acerca del pago de la péliza de seguro
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contra riesgos del trabajo para 3 trabajadores de un centro de lavado de automoviles, y
de acuerdo a la informacion brindada el pago anual que tendria que realizarse seria de
¢263.000. Y la segunda respecto a una péliza de responsabilidad civil que cubra al
negocio en caso de algun accidente ocasionado mientras los carros se movilizan dentro

del establecimiento, dicha pdliza protege hasta un total de ¢50.000.000.

5.4.3. Costos directos

Para los costos directos se procedio a realizar un calculo de la cantidad de carros que
se pueden lavar con cada quimico y asi determinar el costo a prorratear, la siguiente

tabla muestra la cantidad de producto en promedio que se gasta en un carro pequefio:

Cuadro N°19
Distribucion costos variables carro pequefio
Octubre 2012

Preci Cantidad de carros por tipo de
Producto Cantidad (coT:::s) lavado Precio por tipo de lavado

Sencillo | Encerado | Motor | Chasis |Sencillo | Encerado | Motor | Chasis
Desengrasante |1 litro 791,00 10 5 6(79,10 158,20 (131,83
Abrillantador
Aluminio 1 litro 847,50 14 8 10| 60,54 105,94 |84,75
Champt 1 litro 678,00 9 - - 75,33 - -
Abrillantador
de Llantas 1 Galén |5.130,20 100 - - 51,30 - -
Ambiental
Germicida 1 Galén |5.035,28 150 - - 33,57 - -
Limpiador de
Vidrios 1 Galéon |4.107,55 150 - - 27,38 - -
Abrillantador
Nais 1 Galén |6.780,00 160 - - 42,38 - -
Cera en Pasta 311 gr 10.727,09 25 |- - 429,08 - -

Total 369,60 429,08 264,14 216,58

Fuente: Elaboracion propia
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Luego se realizdé el mismo andlisis para el lavado de un carro grande:

Cuadro N°20
Distribucion costos variables carro grande
Octubre 2012

. Precio | Cantidad de carros por tipo de lavado | Precio por tipo de lavado(colones)
Producto Cantidad = = : =
(colones) |Sencillo| Encerado | Motor | Chasis |Sencillo| Encerado | Motor | Chasis
Desengrasante |1 litro 791,00 6 5 51131,83 158,20 |158,20
Abrillantador
Aluminio 1 litro 847,50 10 8 984,75 105,94 |94,17
Champu 1 litro 678,00 6 - - 113,00 - -
Abrillantador
de Llantas 1 Galén |5.130,20 100 - - 51,30 - -
Ambiental
Germicida 1 Galén |5.035,28 150 - - 33,57 - -
Limpiador de
Vidrios 1 Galén |4.107,55 150 - - 27,38 - -
Abrillantador
Nais 1 Galén |6.780,00 160 - - 42,38 - -
Cera en Pasta 311 gr 10.727,09 18- - 595,95 - -
Total 484,21 595,95 264,14 252,37

Fuente: Elaboracion Propia

Los precios de estos quimicos fueron cotizados en distribuidora RyD (ver anexo#3) y la

cera en pasta con PROLUSA (ver anexo#4).

Para determinar el costo total del lavado con encerado, con motor y con chasis, se

debe de sumar el monto del servicio sencillo, esto debido que para la presente

investigacion se determind, basandose en el estudio de mercadeo, que los clientes

siempre unen estas limpiezas.

Luego, hay que realizar el pago del agua gastada por el lavado de los autos, de

acuerdo a la investigacion que se realiz0 en los centro de lavados que se visito, se

determind que el consumo mensual de agua para limpiar entre 450 y 550 carros ronda

un promedio de 180 metros cubicos Ademas a este monto hay que agregarle lo que se
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consuma en el resto del Lubricentro, dado que segun lo acordado el inversionista del
centro de lavado se hara cargo de pagar el recibo completo. Por lo que se determind
qgue el consumo total por mes tendria un aproximado de 205 metros cubicos, por lo que
usando la tabla que proporciona acueductos y alcantarillados (ver anexo#2) se

determind el monto por pagar para el escenario esperado es de ¢237,446.

También a los costos indirectos, se deben de agregar las remuneraciones brindadas a
los trabajadores. Los salarios se determinaron utilizando el salario minimo mensual (ver
anexo#1), esto para 3 trabajadores, mas el 26% de cargas patronales que deben ser
pagadas por ley y el 17,72% de reservas legales que se deben realizar, por lo que el
pago de salarios sera de ¢ 1.044.897,20 para el primer semestre del afio (ver
cuadro#24).

Por otra parte, como se estipuld en el estudio de mercadeo, la fijacion del precio del
producto se basd en un analisis de los competidores y del dinero que estarian los
clientes dispuestos a pagar, esto debido a que es un mercado muy parejo entre si, por
lo que subir o bajar los precios pudiera resultar negativo. Por lo tanto, para garantizar
gue con los precios de mercado se pudiera cubrir los costos indirectos y los directos del
proyecto y ademas que generara una ganancia al inversionista se realizd una
comprobacién previa del precio, la cual se detalla a continuacion primeramente para

carro pequefio:
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Cuadro N°21

Precio vs. costo carro pequefio
Octubre 2012
En Colones

Lavado con
Concepto Sencillo Sencillo y encerado | Lavado con Motor Chasis Combo
Prorrateo Costos
directos 369,60 798,68 633,74 | 586,18 1.279,40
Salarios 1.549,39 1.831,09 2.770,12 |3.192,68 4.695,11
Agua 352,09 416,10 629,49 | 725,51 1.066,93
Costos indirectos | 415,81 491,41 743,42 | 856,82 1.260,03
Costo total 2.686,89 3.537,29 4.776,77 | 5.361,19 8.301,48
Precio 3.000,00 4.000,00 7.000,00 | 7.000,00 12.000,00
Ganancia 313,11 462,71 2.223,23 | 1.638,81 3.698,52

Fuente: Elaboracion propia

A continuacion se detalla la misma para carro grande:
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Precio vs. costo carro grande

Cuadro N°22

Octubre 2012
En colones

Sencillo y
Concepto Sencillo encerado Lavado con Motor |Lavado con Chasis | Combo
Prorrateo costos
directos 484,21 1.080,16 748,35 736,58 1.596,67
Salarios 1.549,39 [1.831,09 2.770,12 3.192,68 4.695,11
Agua 352,09 416,10 629,49 725,51 1.066,93
Costos indirectos 415,81 491,41 743,42 856,82 1.260,03
Costo total 2.801,50 3.818,77 4.891,38 5.511,60 8.618,75
Precio 4.000,00 5.000,00 8.000,00 8.000,00 15.000,00
Ganancia 1.198,50 1.181,23 3.108,62 2.488,40 6.381,25

Fuente: Elaboracion propia

El prorrateo de costos indirectos, de salarios y de agua se realizé tomando en cuenta la

duracion y la demanda mensual de cada servicio, para de esta manera establecer el

tiempo de duracion de cada limpieza, y luego dividir este, entre el total de estos

conceptos y establecer el coeficiente de costo por cada minuto. Este coeficiente debe

ser multiplicado por los minutos de duracion de cada lavado y asi obtener el monto a

distribuir.

5.5. Conclusiones y recomendaciones del estudio técnico

5.5.1. Conclusiones

e La oferta que se ofrece para el servicio es la suficiente para cumplir con la

demanda del escenario esperado o real, para el escenario negativo habria una

sobreoferta, y para el escenario optimista la demanda no puede ser cubierta con

la oferta existente.
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5.5.2.

El centro de lavado de vehiculos se ubicard en Desamparados, y mas
especificamente en el Lubricentro Chrisma, esto dada todas las ventajas que

ofrece tanto el cantdn como el establecimiento.

Las principales herramientas industriales a utilizar dentro del centro de lavado de

automoviles son: lavadora a presién, aspiradora y un soplador.

La inversion inicial del proyecto alcanzo un total de ¢5.550.295,13, con cual se
cubre toda la compra inicial de maquinaria y de suministros, asi como el capital

de trabajo para poder soportar todos los gastos operativos del primer mes.

Recomendaciones

Analizar posibles maneras y métodos para lograr disminuir el consumo agua,
para alcanzar una rebaja considerable en los costos asociados a dicho
suministro y ayudar de esta manera a la conservacion del planeta y de sus

recursos naturales.

Determinar que otras actividades pueden realizar los empleados en su tiempo
libre durante horas laborales, dado que segun el analisis de oferta que se

realizd, van a quedar minutos libres durante la jornada laboral.

Crear estandares de procesos, para que en todos los casos los lavados siempre
se realicen con los mismos pasos y con los mismos tiempos para evitar
desviaciones considerables de tiempo y productos, esto ayudara a disminuir

costos.
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CAPITULO VI
ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y LEGAL

El presente capitulo abordara la descripcién de las actividades organizacionales, asi
como la estructuracion de las funciones, la fijacion de las remuneraciones y el
establecimiento de la jornada laboral que habra que cumplir. Ademas se considerara la
parte legal que se acatara para que el negocio cumpla los requisitos para su debido

funcionamiento.

6.1. Programacién de actividades

Como ya se ha mencionado, la actividad principal que se desarrollard en el nuevo
negocio, sera la prestacion del servicio de limpieza de automoviles. Por lo tanto, las
principales actividades estaran ligadas directamente al lavado de carros, es decir a la
parte operativa del negocio, teniendo muy pocas funciones dirigidas a la parte

administrativa.

La parte operativa del negocio estara compuesta basicamente por la realizacion de los
diferentes lavados que se ofrecen, en su totalidad seran 5, y la descripcién de la

actividad que se efectuara en cada uno se detalla a continuacion:

e Lavado sencillo: Consistird en un lavado a base de agua con champu para
limpiar toda la suciedad que el carro tenga en su exterior. Luego se aplicara
abrillantador a los aros, con el objetivo de que los mismos luzcan brillantes y
limpios. Y este lavado también incluye, un lavado interior del vehiculo, el cual
consistira en un aspirado completo, limpieza de alfombras y vidrios, y por ultimo

se aplicara abrillantador al dash del carro con el objetivo de darle lucidez.

e Lavado y encerado: Tendré las mismas caracteristicas que el lavado sencillo, la
Unica diferencia sera que, a la parte exterior del vehiculo se le aplicara una cera,

la cual le dara brillo y mayor duracién a la limpieza del carro.
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e Lavado con motor: Incluye lo mismo de un lavado sencillo y ademés esta
limpieza consiste en la aplicacion de desengrasante al motor, esto para eliminar
todo rastro de grasa que el mismo posea, se utilizara una maquina de agua a
presion, esto con el objetivo de abarcar todo el motor. También se le aplicara
abrillantador a las piezas de aluminio del motor. Este lavado es de suma
cuidado, debido a que si no se realiza siguiendo los pasos correctos, podria

poner en riesgo el funcionamiento del automovil.

e Lavado con Chasis: Incluye lo mismo que un lavado sencillo y ademas este
servicio tendra la mision principal de eliminar la grasa que se acumula en el
chasis, para esto se aplicard un desengrasante y luego con la ayuda de una

maquina de agua a presion se limpiara toda esta parte del automovil.

e lLavado combo: Este, sera la aplicacion de todos los lavados antes

mencionados, por lo que se considera una limpieza total sobre el automovil.

Dentro de las funciones administrativas del negocio, estd el trato directo con los
proveedores de los materiales y servicios necesarios para su funcionamiento. Las
principales tareas dentro de este apartado son: negociacion de precios, compra de

materiales, devolucion de materiales y pago por lo materiales o servicios.

Otra funcion importante es la atencion al cliente, es decir, darles la bienvenida al
negocio, brindarles la informacion que requieran, preguntarles el servicio que desean
recibir, y segun fuera la necesidad mover los carros hacia la zona de parqueo o hacia el

area de lavado. Y por ultimo punto, realizar el cobro respectivo por el servicio otorgado.
6.2. Procedimientos administrativos
6.2.1. Estructura Organizacional

La estructura organizacional de Autolavado Chrisma es muy sencilla, debido a que
cuenta con muy poco personal y ademas las tareas a realizar son muy similares, por lo

gue no existe mucha diferenciacion entre la mayoria de puestos.
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En la parte inicial del organigrama se contara con un administrador, que es el duefio del
negocio, quien estara dividido la mitad de su tiempo en una parte operativa y la otra
mitad en actividades administrativas. Dentro de sus principales funciones estara el trato
directo con los clientes, proveedores, supervision de los empleados, control de los
materiales, equipos y manejo del negocio. Y por ultimo, dentro de su tiempo restante,
dara soporte con la limpieza de automdéviles, y se enfocara mas a los lavados de motor,

esto debido el riesgo con el que cuenta dicho servicio.

Luego se contara con 2 trabajadores operativos, los cuales basicamente tendran dentro
de sus funciones la realizacion de los diferentes lavados, que se pondran a disposicion

de la clientela.

FIGURA N°5
Estructura Organizacional Autolavado Chrisma
Octubre 2012

Administrador

Operario 1 Operario 2

6.2.2. Remuneracion

De acuerdo a las leyes estipuladas por el pais y por el Codigo de Trabajo, todo
trabajador debe de recibir al menos el salario minimo estipulado por ley, el cual para el
segundo semestre del afilo en curso se estipuld en ¢242.345,58 mensuales (ver

anexo#l).
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A este salario hay que adicionarle el 26% de cargas patronales que por ley todo

patrono debe pagar, en el siguiente cuadro podemos ver la distribucién y el concepto

de dichas cargas.

Cuadro N°23

Distribucion Cargas sociales

Octubre 2012

Fuente: Elaboracion propia

Concepto Porcentaje
Seguro de Enfermedad y Maternidad 9,25%
Invalidez, Vejez y Muerte 4,75%
Cuota Patronal Banco Popular 0,25%
INA (Instituto Nacional de Aprendizaje) 1,50%
IMAS (Instituto Mixto de Ayuda Social) 0,50%
Asignaciones Familiares 5%
Aporte Patronal al Banco Popular 0,25%
FPC (Fondo Pensiones Complementarias) 1,50%
FCL (Fondo de Capitalizacion Laboral) 3%
Total 26,00%

Ademas de esto, de acuerdo a la ley se debe de realizar provisiones para los siguientes

rubros:

e Aguinaldo: La provision debe ser del 8,33%

e Cesantia: Se debe de reservar el 5,33%

e Vacaciones: Se debe de separar un 4,06%

En el caso especifico de este negocio, se les otorgara a los 3 empleados el pago

minimo de ley, para asi cumplir con esta regulacion gubernamental, por lo que el

salario final a pagar sera el siguiente:
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Cuadro N°24
Célculo de laremuneracién

Octubre 2012

Salario Cargas Sociales | Provisiones
Puesto Mensual (26%) (17,72%) Total Trabajadores | Total
Lavador de
carros 242.345,58 |63.009,85 42.943,64 348.299,07 2(696.598,14
Administrador |242.345,58 |63.009,85 42.943,64 348.299,07 1|348.299,07

Total 1.044.897,20

Fuente: Elaboracion propia

6.2.3. Jornada laboral

Para ofrecer un servicio adecuado a los clientes que frecuentan el Autolavado Chrisma
se decidié que la jornada de servicio que se ofrecerd sera de 8 am. a5 p.m. y de
lunes a sdbado. Los dias domingos el establecimiento permanecera cerrado. Ademas

cada empleado contara con una hora para el almuerzo.

6.3. Requerimientos legales
En este punto se analizaran todos los requerimientos legales que deben ser cumplidos

por el nuevo negocio para funcionar de acuerdo con las leyes de Costa Rica.

Dentro de las ventajas y beneficios que se tuvo al ubicar el negocio en el Lubricentro
Chrisma, es que dicho establecimiento ya cuenta con todos las permisos municipales
para su debido funcionamiento, asi como de los permisos sanitarios del Ministerio de
Salud, con la patente de funcionamiento y con todos los requisitos ambientales
correspondientes. Por lo anterior dichos requisitos legales se excluiran del siguiente

analisis.
6.3.1. Inscripcién como contribuyente

De acuerdo con lo establecido por ley, toda persona fisica o juridica debe inscribirse

como contribuyente ante Tributacion Directa, desde el momento mismo en que inicia
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cualquier actividad comercial dentro de Costa Rica, esto, debido a que, al iniciar estas

actividades adquiere el deber y la responsabilidad de pagar impuestos al pais.

El Autolavado Chrisma sera inscrito ante dicho ente regulador como persona fisica con
actividad comercial, y el duefio del negocio respondera por los ingresos y gastos que
reciba durante el periodo fiscal.

De acuerdo al Ministerio de Hacienda, la inscripcion para un contribuyente, persona
fisica, puede realizarse en linea en su pagina web o personalmente en el Area de

Registro de Contribuyentes de la Administracion Tributaria mas cercana.

Si el tramite se realiza de manera personal se requiere que se presenten los siguientes

documentos:
e Presentar original y fotocopia simple de la cédula de identidad.
e Presentar el formulario D-140 “Declaracion de Inscripcion, Modificacion de Datos

y Desinscripcién, Registro Unico de Contribuyentes” completo, sin tachones ni

borrones. (Ver Anexo# 9).

Si la gestion de inscripcion se desea realizar electronicamente, se debe ingresar en la

siguiente direccion: https://www.haciendadigital.go.cr.

Es importante mencionar que dentro de la ley, se establecen sanciones para los
comerciantes que no cumplan realizar la debida inscripcién, se estipula que la multa
serda de medio salario base, por mes, o fraccion de mes, hasta un maximo de tres

salarios base.

6.3.2. Contratos de trabajo

Segun el Codigo de Trabajo en su articulo 24, el contrato debera contener:
e Nombres y apellidos, nacionalidad, edad, sexo, estado civil y domicilio de los

contratantes.
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Numero de sus cédulas de identidad, si estuvieran obligados a portarlas.

Designacion precisa de la residencia del trabajador cuando se le contratare para
prestar sus servicios 0 ejecutar una obra en lugar distinto al de la que tiene

habitualmente.

Duracion del contrato o la expresion de ser por tiempo indefinido, para obra

determinada o a precio alzado.

El tiempo de la jornada de trabajo y las horas en que debe prestarse este.

Sueldo, salario, jornal o participacién que habra de percibir el trabajador; si se
debe calcular por unidad de tiempo, por unidad de obra o de alguna otra

manera, la forma, periodo y lugar del pago.

Lugar o lugares donde debera prestarse el servicio o ejecutarse la obra.

Las demas estipulaciones en que convengan las partes.

El lugar y fecha de la celebracion del contrato.

Las firmas de los contratantes, en el entendido de que dos testigos podran

sustituir validamente la de quien no sepa o no pueda hacerlo.

6.3.3. Inscripcién ante la Caja Costarricense del Seguro Social

Todo patrono debe inscribirse como tal en las oficinas de la Caja Costarricense de

Seguro Social (CCSS) o electronicamente, para contribuir al régimen de la seguridad

social de sus colaboradores. La inscripcion patronal y el aseguramiento de los

colaboradores deben efectuarse dentro de los ocho dias siguientes a la fecha de

ingreso a la compaifiia de los colaboradores.
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Si lo desea realizar personalmente debe seguir los siguientes requisitos:

Aportar original y fotocopia de la cédula.

Lista de colaboradores, indicando nombre completo, cédula de identidad,
namero de asegurado (si lo tiene), salario bruto, fecha de inicio, ocupacion,
horario y jornada.

Recibo de algun servicio publico del lugar donde va a operar la empresa para

verificar la direccion.

Presentar el Formulario de Inscripcion Patronal de la CCSS. (Ver Anexo#8).

Si el tramité se desea realizar electronicamente se debe se acceder a la péagina

www.ccss.sa.cr, en dicha direccion existe un manual que sirve como instructivo de los

pasos que se deben de seguir para dicha inscripcion.

Una vez inscrito ante la C.C.S.S. el patrono deberd de cumplir con ciertas obligaciones

en materia de aseguramiento, dichas responsabilidades son las siguientes:

Otorgar permiso a sus trabajadores, para que puedan recibir las prestaciones a
gue se refiere el Reglamento del Seguro de Salud.

Acreditar la condicion de aseguramiento de los nuevos trabajadores conforme el
procedimiento que la Caja indique.

Presentar dentro de los plazos programados y en la forma que disponga la
administracion (disquete, cintas, facsimil, etc.), la lista de sus trabajadores,

correspondiente al mes inmediato anterior con los datos requeridos.
Deducir de los salarios la cuota de los trabajadores, todo de conformidad con el

articulo 30° de la Ley Constitutiva de la Caja Costarricense de Seguro Social y el

articulo 95° del Cédigo de Trabajo.
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e Pagar en los plazos establecidos y en la forma que disponga la administracion
(transferencia de fondos, tarjeta de crédito, teleproceso, etc.), tanto las cuotas

patronales, como las de sus trabajadores.

6.3.4. Poliza de seguro

De acuerdo con el Articulo 193 del Codigo de Trabajo, que textualmente dice “Todo
patrono, sea persona de Derecho Publico o de Derecho Privado, estd obligado a
asegurar a sus trabajadores contra riesgos del trabajo”. Dada esta obligacion que se
tiene como patrono, se procedidé a realizar las averiguaciones correspondientes con el
Instituto Nacional de Seguros (INS), para conocer los requisitos que se deben de
cumplir para adquirir dicha poéliza. En su pagina web, dicha institucion menciona los

siguientes requisitos:

e Nombre del patrono o asegurado, persona fisica o juridica.

e Presentacion de la cédula de identidad — buen estado-.

e Direccién para notificaciones o correspondencia, direccidon exacta del lugar de
residencia del patrono o apoderado de la empresa, u oficinas, direccion por

sefias, indicando el nimero telefonico, fax, apartado postal y correo electronico.

e Direccidn exacta donde se efectlian los trabajos.

e Clase de trabajos por realizar en forma temporal o permanente.
e Actividad econémica de la empresa, indicando la actividad principal a la que se

dedica.

e Nombre, niumero de cédula, ocupacion, salario de cada una de las personas

contratadas o estimacion de las personas por contratar.

e Nombre y firma del patrono o representante autorizado.
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Dicha informacién es completada en el formulario de Seguro de Riesgos de Trabajo

(ver anexo#7).

6.4. Normativa ambiental aplicada
El centro de lavado debe someterse y cumplir la Ley Organica del Ambiente, que regula
en muchos de sus articulos el uso del agua y la manera en que las aguas residuales

son tratadas.

Dentro de su Capitulo Xll, y en su Articulo 50, la ley recuerda que “el agua es de
dominio publico, su conservacion y uso sostenible son de interés social”’, por lo cual
toda persona o negocio debe velar por utilizar dicho recurso de manera racional, sin
realizar ningun exceso que darie el interés publico. Debido a esto, el centro de lavado
se ha comprometido al ahorro del agua y a evitar que se realice cualquier desperdicio

de la misma.

Ademas, se acatara la Ley Constitutiva del Instituto Costarricense de Acueductos y
Alcantarillados, la cual menciona que, dicho ente es el encargado de dirigir todos los
temas relacionados con el suministro de agua potable, recoleccion, evacuacion de

aguas negras y residuos industriales liquidos.

6.5. Determinacién de costos e inversiones del componente del estudio
organizacional y legal
El Unico costo que generara el estudio organizacional, es el pago de la podliza de
riesgos de trabajo, por lo cual se realiz6 una cotizacidon via telefénica en el INS al
namero 800-TELEINS acerca del pago de la péliza de seguro contra riesgos del trabajo
para 3 trabajadores de un autolavado, y de acuerdo a la informacion brindada el pago
anual que tendria que realizarse seria de ¢263,000 anuales. Ademas se quiere adquirir
una poliza de responsabilidad civil, para proteger al establecimiento contra cualquier

accidente que suceda, el costo anual de la misma sera de ¢102,041.
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6.6.
6.6.1.

6.6.2.

Conclusiones y recomendaciones del estudio organizacional y legal
Conclusiones

Se determind que se contara con 3 trabajadores fijos, 2 de ellos asumiran un rol
completamente operativo, realizando los lavados de carros, mientras existira un
tercero, denominado el administrador, que se encargara en parte de su tiempo a

la parte administrativa del negocio.

El salario de los trabajadores se basaré en lo establecido por ley como el salario
minimo para trabajadores no calificados, ademés de eso, se pagara el 26% de
cargas patronales a la Caja Costarricense del Seguro Social y se realizara una

provision del 17,17% para el aguinaldo, la cesantia y las vacaciones.

La jornada laboral quedé definida de lunes a sabado de 8 de la mafiana a 5 de la
tarde y ademas cada colaborador podra disfrutar de una hora diaria de

almuerzo.

Dentro de los principales requisitos legales, se encuentran: Inscripcion como
contribuyente, inscripcibn como patrono ante la Caja Costarricense de Seguro
Social, emisién del debido contrato laboral y adquisicién de una pdéliza de riesgos
del trabajo. Ademas Lubricentro Chrisma, ya contaba con todos los permisos

municipales y sanitarios para su debido funcionamiento.

Recomendaciones

Dependiendo del comportamiento de la demanda del producto, analizar la
posibilidad de contratar un operario extra, debido a que la estructura
organizacional actual posee la capacidad para cubrir la demanda esperada, pero

no para cubrir la demanda positiva.

Hacer revisiones anuales de las leyes y requerimientos legales que impactan
directamente el tipo de negocio, ya que puede generar que el proyecto deba

reestructurarse.
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6.7. Supuestos para cumplir el proyecto
Para poder realizar proyecciones a 5 afios sobre la presente investigacion, se tuvieron

gue considerar los siguientes supuestos:

e La demanda determinada con base en la encuesta de mercados, crecera cada
afio un 5%, esto tomando en cuenta el porcentaje de aumento anual de la

cantidad de vehiculos en Costa Rica.

e El aumento salarial estimado para los proximos 5 afios sera de un 3% semestral,
esto basandose en el promedio de los incrementos aprobados por el gobierno de
Costa Rica durante los ultimos 2 afios.

e EIl costo del alquiler, los costos indirectos y el precio de venta tendran un
aumento del 5%, esto tomando como base el promedio de la inflacién registrada

en los ultimos 3 afios en el pais.

e EIl promedio de ¢237.446 calculado para el agua, sera utilizado en el escenario
esperado. Para el escenario negativo se considerara que se utilizard un 30%
menos y que para el escenario positivo su usara un 100% mas, esto basandose
en las diferencias de demanda, ademas se determinara un crecimiento anual del

5%, relacionado con el crecimiento de la demanda.

e Los costos que generen los 500 lavados gratis que se deban de realizar por las
tarjetas de cliente frecuente, se dividiran en partes iguales durante los 2

primeros afnos.
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CAPITULO VII

ESTUDIO FINANCIERO

Dentro del presente capitulo se analizara la parte financiera del proyecto, es decir que

tan rentable resulta el negocio para los inversionistas, por lo cual se prepararan flujos

financieros proyectados a 5 afios, y junto con ciertos indicadores financieros se

determinara si es inteligente invertir en este negocio.

7.1. Resumen deinversiones y costos del proyecto

7.1.1. Inversién inicial

A continuacion se presenta el detalle de los elementos que componen la inversion

inicial para la Autolavado Chrisma.

Cuadro N°25

Inversién Inicial

Octubre 2012
(En colones)

Concepto Proveedor Cantidad Precio Unitario | Monto
Hidrolavadora German-Tec 2 1.354.000,00 2.708.000,00
Aspiradora German-Tec 2 241.500,00 483.000,00
Sopladora German-Tec 1 271.000,00 271.000,00
Mangueras EPA 3 4.700,00 14.100,00
Cubre asientos EPA 5 2.700,00 13.500,00
Cubetas EPA 6 1.625,00 9.750,00
Atomizadores EPA 6 875,00 5.250,00
Caja de dinero EPA 1 8.845,13 8.845,13
Conos de plastico EPA 15 630,00 9.450,00
Escobas EPA 3 1.500,00 4.500,00
Cepillos EPA 3 1.200,00 3.600,00
Camisetas Fabian Umana 18 6.500,00 117.000,00
Deposito de alquiler Lubricentro Chrisma 1 250.000,00 250.000,00
Tarjetas cliente frecuente Vector4 500 75,00 37.500,00
Panfletos - 500 20,00 10.000,00
Perforadoras - 8 600,00 4.800,00
Capital de trabajo Propietario 1 1.600.000,00 1.600.000,00
Total 5.550.295,13

Fuente: Elaboracion propia
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La inversion inicial esta compuesta por todos aquellos desembolsos que se realizaran

para poner en marcha el negocio. Los elementos tomados en cuenta para la inversion

inicial, dependeran, del tipo de proyecto que se esté analizando y su tamafio.

7.1.2. Costos directos

Los costos directos van ser todos aquellos costos que incidirdn directamente en la

creacion del producto final y que por ende, su cantidad dependera proporcionalmente

del volumen de produccion de la compafia. En el caso particular de este negocio, son

todos aquellos costos que se requieren para realizar todos los diferentes lavados. Los

costos que se han establecido son los siguientes:

Cuadro N°26
Costos directos carro pequefio
Octubre 2012
(En colones)

Precio por tipo de lavado
Producto - -
Sencillo Encerado Motor Chasis
Desengrasante 79,10 158,20 131,83
Abrillantador Aluminio 60,54 105,94 84,75
Champu 75,33 - -
Abrillantador de Llantas 51,30 - -
Ambiental Germicida 33,57 - -
Limpiador de Vidrios 27,38 - -
Abrillantador Nais 42,38 - -
Cera en Pasta 429,08 - -
Total 369,60 429,08 264,14 216,58

Fuente: Elaboracion propia
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Cuadro N°27
Costos directos carro grande
Octubre 2012
(En colones)

Precio por tipo de lavado
Producto = .
Sencillo Encerado Motor Chasis

Desengrasante 131,83 158,20 158,20
Abrillantador Aluminio 84,75 105,94 94,17
Champu 113,00 - -
Abrillantador de Llantas 51,30 - -
Ambiental Germicida 33,57 - -
Limpiador de Vidrios 27,38 - -
Abrillantador Nais 42,38 - -
Cera en Pasta 595,95 - -

484,21 595,95 264,14 252,37

Fuente: Elaboracion propia

Ademés de esto, hay que considerar el monto mensual del agua, que asciende a un

monto de ¢237.449 para el escenario esperado, y al pago de salarios de ¢1.044.897,20

(ver cuadro #24)

7.1.3. Costos Indirectos

Los costos indirectos son todos aquellos costos que la compafia realizara y que no

estan asociados a la produccion del bien o del servicio. Los costos indirectos

determinados para Autolavado Chrisma son los siguientes:

Cuadro N°28
Costos indirectos del proyecto
Octubre 2012

(En colones)

Concepto Gasto Mensual

Alquiler 250.000,00
Péliza Responsabilidad Civil 8.503,42
Péliza Riesgo Trabajo 21.916,67
Total 280.420,08

Fuente: Elaboracion propia
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7.2. Flujos financieros

Dentro de los flujos de efectivo proyectados se analizara el comportamiento financiero
qgue tenga el nuevo negocio estudiado. De esta manera se determinarg, si al cabo de
cierto periodo de tiempo se pueda lograr que el servicio cuente con flujos positivos, o si

en su contrapartida no generara réditos, por lo cual se vera su saldo en forma negativa.

Las principales variables que se tomaron en cuenta para la confeccién de los mismos

son.

e \Ventas: Se realiz6 una proyeccion del monto total de las ventas, esto tomando
en cuenta el precio fijado para los servicios y la demanda que se poseia en cada
escenario para cada tipo de lavado (ver cuadros del 10 al 12) y para cada tipo
de carro.

e Costos del servicio: Basandose en el detalle del costo individual para lavar cada
tipo de carro (cuadros 26 y 27), se determiné el costo total multiplicAndolo por la
demanda esperada. A esto se le sumo el monto correspondiente a consumo de
agua y al pago de salarios.

e Gastos generales, administrativos y de ventas: Se analizaron los gastos
indirectos que iba a tener el proyecto, ademas se tomo en consideracion el costo
de las lavadas gratuitas realizadas por el canje de las tarjetas de cliente
frecuente.

e Depreciaciéon: Es el calculo de la pérdida de valor de los activos fijos y el
reconocimiento del gasto durante el tiempo que Tributacion sefiala. En primera
instancia se resta este monto para determinar la utilidad sujeta a impuesto, luego
se vuelve a sumar, para determinar el flujo real de efectivo, ya que la
depreciacion no es un movimiento de efectivo.

e Flujos descontados: Tomando como base la tasa de costo de capital (ver
apartado 7.4), se procede a descontar las utilidades a lo largo del tiempo. Esto
se realiza con el objetivo de reconocer la pérdida de valor del dinero a través del

paso de los afos.
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7.2.1. Flujo de efectivo escenario pesimista

El siguiente cuadro muestra el flujo financiero tomando encuentra todas las variables

propuestas para el escenario pesimista.

Cuadro N°29
Flujo de efectivo escenario pesimista
Octubre 2012
(En colones)

Afio 0

Afo 5

Inversion Inicial

(5.550.295,13)

Ingresos por ventas

20.484.600,00

22.584.271,50

24.899.159,33

27.451.323,16

30.265.083,78

Costo directos

17.489.877,92

18.648.439,85

19.888.275,98

21.215.491,57

22.167.112,43

Utilidad bruta en ventas - 2.994.722,08 3.935.831,65 5.010.883,35 6.235.831,59 8.097.971,36
Gastos generales, administrativos y

de mercadeo 4.210.516,49 4.372.676,15 3.709.919,08 3.893.587,11 4.076.790,99
Gastos por depreciacién 346.200,00 346.200,00 346.200,00 346.200,00 346.200,00
Total Gastos operativos 4.556.716,49 4.718.876,15 4.056.119,08 4.239.787,11 4.422.990,99
UAI - (1.561.994,41) (783.044,50) 954.764,26 1.996.044,49 3.674.980,37
Impuesto sobre la renta 63.298,04
uDI (1.561.994,41) (783.044,50) 954.764,26 1.996.044,49 3.611.682,33
Gastos depreciacion 346.200,00 346.200,00 346.200,00 346.200,00 346.200,00
flujo neto de efectivo (5.550.295,13) (1.215.794,41) (436.844,50) 1.300.964,26 2.342.244,49 3.957.882,33
flujo neto de efectivo acumulado (1.215.794,41) (1.652.638,91) (351.674,65) 1.990.569,84 5.948.452,17
Flujo neto de efectivo (1.215.794,41) (436.844,50) 1.300.964,26 2.342.244,49 3.957.882,33
Factor d descuento 1,1442 1,3092 1,4980 1,7140 1,9611
Flujo neto descontado (1.062.571,58) (333.674,48) 868.479,43 1.366.546,62 2.018.148,69
Flujo neto descontado acumulado (5.550.295,13) (1.062.571,58) (1.396.246,06) (527.766,63) 838.779,99 2.856.928,68

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo a lo proyectado, durante el primer y segundo afio de operacion el negocio

tendra un flujo de efectivo negativo, buena parte esta relacionado a los lavados gratis

gue se proyectaron por tarjetas de cliente frecuente. Luego en los restantes periodos

dicha situacién se revierte y se generan saldos positivos. Aun asi estos no resultan los
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suficientes para cumplir las expectativas del inversionista. En los indicadores
financieros se analizarda mas profundamente la rentabilidad del proyecto bajo este
escenario.

7.2.2. Flujo de efectivo escenario esperado

A continuacion se muestra los resultados de acuerdo a los factores para el escenario

esperado:
Cuadro N°30
Flujo de efectivo escenario esperado
Octubre 2012
(En colones)
Afo 0 Ao 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4 Ao 5

Inversion Inicial (5.550.295,13)
Ingresos por ventas - 30.420.000,00 33.538.050,00 36.975.700,13 40.765.709,39 44.944.194,60
Costos directos - 19.701.871,09 21.042.285,02 22.480.369,13 24.023.797,04 25.211.318,14
Utilidad bruta en ventas - 10.718.128,91 12.495.764,98 14.495.331,00 16.741.912,35 19.732.876,46
Gastos generales, administrativos y de
mercadeo - 4.210.516,49 4.372.676,15 3.709.919,08 3.893.587,11 4.076.790,99
Gastos por depreciacion - 346.200,00 346.200,00 346.200,00 346.200,00 346.200,00
Total Gastos operativos - 4.556.716,49 4.718.876,15 4.056.119,08 4.239.787,11 4.422.990,99
UAI - 6.161.412,42 7.776.888,82 10.439.211,91 12.502.125,24 15.309.885,48
Impuesto sobre la renta - 392.861,86 645.177,76 1.177.642,38 1.590.225,05 2.158.021,37
uDI - 5.768.550,56 7.131.711,06 9.261.569,53 10.911.900,19 13.151.864,11
Gastos depreciacion - 346.200,00 346.200,00 346.200,00 346.200,00 346.200,00
flujo neto de efectivo (5.550.295,13) 6.114.750,56 7.477.911,06 9.607.769,53 11.258.100,19 13.498.064,11
flujo neto de efectivo acumulado - 6.114.750,56 13.592.661,62 23.200.431,15 34.458.531,34 47.956.595,45
Flujo neto de efectivo 6.114.750,56 7.477.911,06 9.607.769,53 11.258.100,19 13.498.064,11
Factor d descuento 1,1442 1,3092 1,4980 1,7140 1,9611
Flujo neto descontado 5.344.127,39 5.711.844,93 6.413.819,69 6.568.365,87 6.882.746,42
Flujo neto descontado acumulado (5.550.295,13) 5.344.127,39 11.055.972,32 17.469.792,01 24.038.157,88 30.920.904,30

Fuente: Elaboracion propia
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En este escenario, durante todos los afios se generan flujos positivos, y los mismos

cumplen con las expectativas formadas. Punto importante a mencionar es que la

mayoria de la inversion inicial se recupera durante el primer afio. lgualmente si se

analiza el flujo neto descontado acumulado, se obtiene un monto importante al finalizar

el periodo. Con los indicadores financieros se analizara si el proyecto es rentable.

7.2.3. Flujo de efectivo escenario optimista

En el siguiente estado se muestran los resultados para el escenario optimista:

Cuadro N°31
Flujo de efectivo escenario optimista
Octubre 2012
(En colones)

Ao 0

Afo 2

Ao 3

Ao 5

Inversion Inicial

(5.550.295,13)

Ingresos por ventas

60.840.000,00

67.076.100,00

73.951.400,25

81.531.418,78

89.888.389,20

Costos Directos

26.676.894,25

28.582.657,08

30.636.558,79

32.851.072,09

34.770.218,62

Utilidad bruta en ventas

34.163.105,75

38.493.442,92

43.314.841,46

48.680.346,69

55.118.170,58

Gastos generales, administrativos y de

mercadeo - 4.210.516,49 4.372.676,15 3.709.919,08 3.893.587,11 4.076.790,99
Gastos por depreciacién - 346.200,00 346.200,00 346.200,00 346.200,00 346.200,00
Total Gastos operativos - 4.556.716,49 4.718.876,15 4.056.119,08 4.239.787,11 4.422.990,99

UAI

29.606.389,26

33.774.566,77

39.258.722,38

44.440.559,58

50.695.179,60

Impuesto sobre la renta

5.732.147,32

6.774.191,69

8.145.230,59

9.440.689,90

11.004.344,90

UDlI = 23.874.241,95 27.000.375,08 31.113.491,78 34.999.869,69 39.690.834,70
Gastos depreciacion - 346.200,00 346.200,00 346.200,00 346.200,00 346.200,00
Flujo neto de efectivo (5.550.295,13) 24.220.441,95 27.346.575,08 31.459.691,78 35.346.069,69 40.037.034,70

Flujo neto de efectivo acumulado

24.220.441,95

51.567.017,03

83.026.708,81

118.372.778,49

158.409.813,19

Flujo neto de efectivo

24.220.441,95

27.346.575,08

31.459.691,78

35.346.069,69

40.037.034,70

Factor de descuento

1,1442

1,3092

1,4980

1,7140

1,9611

Flujo neto descontado

21.168.014,29

20.888.105,66

21.001.418,69

20.622.122,18

20.415.131,76

Flujo neto descontado acumulado

(5.550.295,13)

21.168.014,29

42.056.119,94

63.057.538,63

83.679.660,81

104.094.792,57

Fuente: Elaboracion propia

109




Para el escenario optimista, los flujos de efectivo son bastante buenos, y si se analiza
el saldo neto descontado acumulado, este implica un monto importante de efectivo al
concluir el periodo analizado, lo que confirma que las expectativas del inversionista
bajo este escenario se cumplen. En los indicadores financieros se estudiara mas

profundamente la viabilidad del proyecto.

7.3. Estructura de financiamiento del proyecto
El proyecto actual no cuenta con financiamiento, debido a que la inversion inicial fue

dada en su totalidad por el propietario del negocio.

7.4. Indicadores financieros del proyecto
Para determinar la factibilidad financiera del Autolavado Chrisma se utilizaran una
serie de indicadores, que serviran para analizar si el proyecto resultara viable.

Dentro de los indicadores por considerar se encuentran:

¢ TIR: tasa interna de retorno.

¢ VAN: valor actual neto.

e PR: periodo de recuperacion.

¢ VANAE: valor actual neto equivalente.
e IL: indice de Lucro o Ganancia

e |B/C: indice de Beneficio Costo

Ademés se analizara cada indicador en funcién de los distintos escenarios creados,
esto con el objetivo de analizar como varia la factibilidad del proyecto ante un cambio

en los costos, ventas y utilidades.

También es importante resaltar que, la tasa de costo de capital sera de una 14,42%. La

cual fue calculada sumando las siguientes tasas:

e Inflacion:3,42%
e Tasa pasiva segun Banco Central: 9%
e Premio por riesgo:2%
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7.4.1. Escenario pesimista

Cuadro N°32
Indicadores financieros escenario pesimista
Octubre 2012

Indicador Cifra

PR 4,90
Periodo con flujos netos descontado acumulado -
indice o coef. Beneficio/Costo 0,51
indice de Lucro o Ganancia (0,49)
Valor Anual Equivalente ¢792.467,55
VAN (2.693.366,45)
TIR 1%

Fuente: Elaboracion propia

Los indicadores para el escenario pesimista no son muy alentadores, debido a que los
flujos negativos obtenidos en los 2 primeros periodos y los bajos excedentes obtenidos
durante los demas periodos apenas permitieron recuperar la inversion en la finalizacion
del proyecto, lo cual, para un proyecto tan pequefio como este, no resulta una buena
cifra. Peor aun, si se analiza el periodo de recuperacion con base en los flujos netos
descontados, el panorama resulta mas complicado, debido a que no existe
recuperacion del aporte inicial dentro de los 5 afios en los cuales se proyect6 la

investigacion.

El indice de Beneficio/costo explica que las utilidades obtenidas no superan la inversién
inicial efectuada, por lo que no se obtendra ningun beneficio asociado al proyecto. Por
lo tanto el indice de lucro y el VAN se expresan en forma negativa, dado que no existen

excedentes en comparacion con el dinero invertido.

Por altimo, si se compara la TIR con la TREMA el resultado confirma que la primera es
menor, esto denota que el retorno del aporte inicial no superara las tasas de inversion

del mercado, por lo que no resultaria inteligente invertir el dinero en este proyecto.
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El analisis final bajo las condiciones presentadas en este escenario resulta sumamente
negativo, dado que todos los indicadores financieros mostraron que no existe

rentabilidad bajo las circunstancias mencionadas.

7.4.2. Escenario esperado o real

Cuadro N°33
Indicadores financieros escenario esperado
Octubre 2012

Indicador Cifra

PR 0,91
Periodo con flujos netos descontado acumulado 1,04
indice o coef. Beneficio/Costo 5,57
indice de Lucro o Ganancia 4,57
Valor Anual Equivalente (¢7.464.778,69)

VAN 25.370.609,17
TIR 128%

Fuente: Elaboracion propia

Los indicadores para el escenario real demuestran que el periodo de recuperacion de lo
invertido inicialmente, tanto con los saldos sin descontar como descontados, sera
practicamente dentro del primer afio del proyecto, esto resulta sumamente positivo

dado que es un lapso corto de tiempo y se ajusta a las expectativas del inversionista.

Ademas, el indice de beneficio costo analiza que por cada col6n que se invierte, se
recuperara alrededor de 5,57 colones, lo que significa que se logrard una ganancia de

4,57 por cada colon gastado.

Por otra parte, en este escenario se tiene un VAN positivo, lo que se vera reflejado en
un incremento de casi ¢25,4 millones en el patrimonio del negocio para los primeros 5

afnos.

El proyecto contara con una tasa interna de retorno de 128% la cual es mayor que el

costo de capital. Por lo que si se analiza el costo de oportunidad, queda completamente
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claro que dara mas rentabilidad invertir el dinero en el proyecto que hacerlo en el

mercado financiero.

Por lo tanto, las caracteristicas de este escenario vislumbran un proyecto que resultara
rentable para el interesado principal, por lo que realizar una inversién bajo estos

factores tendra buenos beneficios.

7.4.3. Escenario positivo

Cuadro N°34
Indicadores financieros escenario positivo
Octubre 2012

Indicador Cifra

PR 0,23
Periodo con flujos netos descontado acumulado 0,26
indice o coef. Beneficio/Costo 18,75
indice de Lucro o Ganancia 17,75
Valor Anual Equivalente (28.994.686,73)
VAN 98.544.497,44
TIR 449%

Fuente: Elaboracion propia

Los indicadores para el escenario optimista demuestran que la inversiéon inicial se
recuperara en los primeros meses de la puesta en marcha del negocio, también es
importante resaltar que de acuerdo al indice de beneficio por cada coldn invertido se

recuperara alrededor de 18,75 colones.

El VAN nos dice que el patrimonio de la compafiia aumentaria en los primeros afios del
negocio alrededor de ¢98,5 millones, y la tasa interna de retorno sigue siendo mayor

que el costo de capital, por lo cual el negocio bajo este escenario resulta muy rentable.
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7.5.
7.5.1.

7.5.2.

Conclusiones y recomendaciones estudio financiero

Conclusiones

Luego del andlisis del proyecto bajo las variantes pesimistas, se determind que
el nuevo negocio no es rentable en esas circunstancias, dado que ni la inversion

inicial se recuperaria durante la proyeccion realizada.

El estudio financiero realizado sobre el escenario esperado o real arrojé buenos
indicadores financieros que respaldan la viabilidad del negocio, dado que
generara importantes flujos de efectivo durante la mayoria de periodos
estudiados y ademas cumplen con las expectativas del inversionista, tanto en

temas de recuperacion del aporte como en generacion de réditos.

Los resultados obtenidos en el escenario optimista reforzaron la viabilidad del
negocio, debido a que los excedentes fueron superiores a los esperados. De
igual manera, la proyeccion de ventas de este escenario superan la oferta del
servicio, por lo que seria complicado alcanzar las expectativas para lograr las

cifras propuestas bajo este andlisis.

El nuevo negocio no contara con un financiamiento bancario, debido a que el
inversionista aportard el dinero suficiente para afrontar el inicio de las

operaciones.

Recomendaciones

Luego de los diferentes analisis realizados, se determind que el proyecto cuenta

con bastante viabilidad para ser desarrollado, por lo cual se recomienda invertir.

Realizar un analisis detallado de los costos y materias primas utilizadas en el
proyecto, para determinar posibles acciones que se puedan implementar para

disminuir los gastos relacionados a esos rubros.
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CAPITULO VI
ANALISIS INTEGRAL DEL ESTUDIO DE RIESGO DEL PROYECTO

Como parte importante de la puesta en marcha del negocio, es necesario analizar
todos los riegos a los cuales la empresa se podria ver expuesta y de esta manera

crear planes que ayuden a mitigarlos.
Las principales posibles amenazas para el Autolavado Chrisma son:

e Entrada de nueva competencia al mercado.

e Que el territorio se vea afectado por un desastre natural.

e Problemas con el suministro del agua.

e Falta de suministros de materia prima.

e Que la administracion del Lubricentro Chrisma decida al término del contrato de

alquiler no volver a renovar el mismo.
La matriz de riesgo que se tomara en cuenta para evaluar los riesgos es la siguiente:

Cuadro N°35
Matriz del riesgo
Octubre 2012

Matriz de riesgo
Probabilidad Impacto del riesgo
Bajo
Alta Moderado
Media Pequefio Moderado
Baja Pequefio Pequefio Pequefio

Fuente: Elaboracion propia

La clasificacion de los riesgos identificados dentro de la matriz de riesgo es la siguiente:
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Cuadro N°36
Riesgos del proyecto
Octubre 2012

. Probabilidad de Clasificacion del
Riesgos . Impacto .
ocurrencia riesgo
Entrada de competencia Moderado Moderado Moderado
Desastres naturales Moderado Moderado Moderado
Problemas con el suministro del agua Moderado Significativo Significativo
Falta de suministro de materia prima Insignificante Significativo Insignificante
Que se no renueve el contrato de alquiler Moderado Significativo Significativo

Fuente: Elaboracion propia

Los planes de accion para disminuir el riesgo asociado en el negocio son los

siguientes:

Entrada de competencia: Uno de los objetivos principales de la administracion es
crear en el cliente un sentido de fidelidad, esto mediante la creacion de tarjetas
de cliente frecuente y brindandole un servicio de calidad, para que este cliente
se encuentre siempre satisfecho con el centro de lavado.

Desastres naturales: Actualmente el Lubricentro Chrisma cuenta con una pdliza
de seguro que cubre a todo el territorio en caso de algun siniestro, por lo que si
llegase a ocurrir un desastre esta pdliza cubriria la parte del centro de lavado de

vehiculos.

Problemas con el suministro de agua: Siempre se cuenta con al menos 4 baldes
de reserva por cualquier problema que ocurra con el suministro de agua. Pero el
negocio si se veria altamente impactado, debido a que solamente el lavado
sencillo se puede realizar utilizando estos baldes, debido a que los demas

lavados requieren el uso de la hidrolavadora.
Falta de suministros de materia prima: El Autolavado Chrisma se ha garantizado

mantener una cartera variada de proveedores con el fin de minimizar el riesgo

de falta de materia prima.
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e No renovacion del contrato de alquiler: Para disminuir este riesgo se pueden
firmar contratos por periodos largos de tiempo, de esta manera nos

garantizaremos la permanencia en el Lubricentro por un buen periodo de tiempo.
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9.1.

CAPITULO IX
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES GENERALES

Conclusiones
Se determind que el proyecto cuenta con una demanda adecuada dentro de la
zona analizada, dado que aproximadamente un 68% del mercado estudiado

estaria dispuesto a utilizar el servicio.

Para soportar la demanda del servicio, se determiné6 que la estructura
organizacional deberia estar compuesta por 3 trabajadores. Se contaria con un
administrador que dedicara la mitad de su tiempo a asuntos administrativos y la
otra mitad a la parte operativa del proyecto, y los otros 2 empleados estaran

enfocados completamente en la limpieza de automaviles.

De acuerdo con la estructura organizacional determinada, se establecié que la
oferta de servicio realizada por el negocio cubre a cabalidad la demanda
esperada, y ademas deja un rango importante para poder continuar con el

crecimiento que se quiere realizar.

Se analiz6 la tecnologia requerida para el proyecto y se logré encontrar
proveedores de buena reputacién que distribuyen marcas reconocidas y de
buena calidad. Lo que permitirA dar un servicio con estdndares altos a los

clientes y con el equipo adecuado.

El proceso de servicio determinado para el negocio, cumple con los estandares
necesarios y el tiempo adecuado para garantizar que todos los diferentes
lavados seran de la manera adecuada y con la precauciones del caso, para que

el cliente quede completamente satisfecho con el servicio.

Segun el estudio legal realizado, existen varios tramites a los cuales el proyecto
se veria exento, como la patente municipal y los permisos del Ministerio de

Salud, dado que el Lubricentro Chrisma ya cuenta con estos requerimientos. Las
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9.2.

demas obligaciones gubernamentales fueron descritas ampliamente y se cuenta

con toda la informacion necesaria para su adecuado cumplimiento.

Se determiné que bajo la oferta que el servicio puede dar y comparado con la
demanda esperada o real para el negocio, se alcanzan los niveles de efectivo
esperados por el inversionista, ademas los indicadores financieros respaldan la
viabilidad financiera del proyecto bajo estos niveles de demanda.

Los niveles de ganancia del escenario positivo son muy buenos, pero la
estructura propuesta para el negocio, no lograria satisfacer la demanda

planteada para dicho escenario.

Los riesgos asociados con el proyecto, pueden ser en su gran mayoria

controlados y mitigados para que no afecten el funcionamiento del negocio.

Recomendaciones
Establecer relaciones buenas y permanentes con los proveedores, ademas de

intentar realizar un plan de compras trimestral para disminuir costos.

Establecer y analizar diferentes métodos para lograr disminuir el consumo de
agua. Por ejemplo, muchos lugares acostumbran a utilizar agua de lluvia para
reutilizarla en lavado de automoviles. Por lo que se podria analizar si seria un
método higiénico y aceptado por la clientela del negocio. Esto podria enfocarse

como un esfuerzo del negocio para ayudar a la sostenibilidad del ambiente.

Aumentar la publicidad en los alrededores del Lubricentro, ya que varios talleres
mecanicos de la comunidad manifestaron su interés por el servicio del centro de
lavado, debido a que ellos utilizan este servicio para devolver los carros limpios
a los clientes, y actualmente tienen que movilizarse mucho para llegar al centro

de lavado mas cercano.
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e Enfocar la diferenciacién del nuevo servicio hacia la calidad, tanto del lavado,

como de los materiales que se utilizan.

e Crear un plan estratégico de crecimiento controlado, para tener la certeza que la
oferta que da el servicio sea la suficiente para cubrir el aumento en la demanda,

dado que un crecimiento descontrolado podria resultar negativo para el negocio.

e Implementar el proyecto del Autolavado Chrisma, debido a que luego del analisis
y estudio realizado, se determiné que dicho negocio cumple con las expectativas
generadas por el inversionista, ademas bajo todos los indicadores financieros
proyectados se concluyd que el servicio cuenta con viabilidad financiera y
econOmica para ser llevado a la realidad.

e Construir un plan de determinacion y mitigacion de riesgos, para definir
previamente las acciones que se pueden realizar para que los riesgos asociados

al proyecto no afecten el funcionamiento normal del negocio.
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1. Salarios Minimos

Panadero TC
Pamillera TSC
Pasteler TC
Pedimentador Aduana, Vapores TE
Peinadora TC
Pedn Agricala Labores Livianas ~ TNC
Peon Agric Labores Pesadas (8 hrs.) THC
Pedn de Bodegas Frias TC
Pedn de Camion Distribuidor TNC
Pedn de Carga y Descarga TNC
Padn de Construzeion TNC
Pedn de Jardin TNC
Pedn en General TNC
Periodista *

Pilers (Lavador de Platos) THC
Pintor Automatriz TE
Pintor de Brocha Gorda TC
Pistera TSC
Pizzero (Cocina Pizzas Preparadas) TSC
Portero * THCG
Prensista de Anes Graficas TE
Preparador documentos, Ag. Aduana TE
Programadar de Computacion TE
Programador en Radicemisoras~ TE
Proveedor " TCG
CQuemador de Marcos (Serigrafia)  TC
Quemador de Planchas TE
Recamarera TNC
Recepionista * TSCG
Recibidor de docu, Ag. Aduana TE
Recalectores de Café Cajusla
Recolectores de Coyol Kilo
Relojero TC
Repartidor de Cargas Livianas THC
Repartidor-Propagandista THC
Repostera TC
Sabanero THC
Salonero TNC
Sastre (Prendas a la Medida) TE
Secretania * TCG
Secretana’ TMED
Secretaria” DES
Secretana’ Bach
Secretana’ Liz
Sellista (Artes Graficas) TC
Senicio Domeéstica *

Soldador (Soldaduras Especiales) TE
Soldador en General TC
Tapicern TC

Tasista 30% Entradas Brutas (4 5i se
Interrumpe &l Servicio)

Talleres Dentales (Operarios) TC
Tecnico de Educacion Superior*  TEdS
Tecnica en Aire Acondicionada TC
Técnico en Aparatos Oriopedicos  TES
Técnico en Lentes de Contacte  TES
Tec. Refrigeracion Domésfica-Indust. TES
Técnico en Registros Médicos*  TCG
Técnico Maq. Coser Ind. Especiales TES
Teenico Medio Educ. Diversificada " TMED

501,20
4132
501,20
10.800.80
501,20
812033
£120.3
801130
812033
512033
212033
£.12033
512033
£52.588.40
212033
10.80080
5.011,20
884132
864132
¢ 2424558
¢ 10.80080
¢ 1080080
¢ 1080080
¢ 10.80080
¢ 27485873
¢ o0i1a
¢ 1080080
¢ 81203
¢ 26105152
¢ 10.80080
¢TI
¢ B4
¢ 001188
¢ 8103
¢
¢
¢
¢

WL L L L R L L L L L L L R

R L L L

812033
5.011,20
£120.3
£.12033

¢ 10.800,60

¢ 27485873

¢ 20248280

§ 380.075, 04

£ 44152108

¢ 520.855.43

¢ o018

§ 143.746,51

¢ 10.800,60

¢ 001130

¢ 001188

§ 07782
¢ 000188
¢ 36042822
¢ 001188
¢ 1676144
¢ 1676144
¢ 1676144
§ 27485073
¢ 1878144
¢ 202.482.80

CAPITULO X
ANEXOS

Técnico Reparacian Audio y Vides TES ¢ 1678144
Técnicos en Salud * TEdS ¢ 36042822
Tejedora Manual de Prendas, Musbles TG ¢ 8.01188
Telefonista " TSCG ¢ 261.051,52

Tomero en Madera TC ¢ 80188
Tarnero en Metal TE ¢ 1080060
Tractorista (Oruga o Llanta) TC ¢ 80118
Tramitador - Abridor Aduanal TSC ¢ 813
Vagonetero TC ¢ 80118
Verdulero TEC ¢ s
Zapatero TC ¢ 901188

Estos salarios contienen un 3% de incremento para
fodas las categorias, en relacion con los minimos
anteriores.

Para efectos de los Salarios Minimos el mstrumento
para la clasificacion de ocupaciones son los Perfiles
Ocupacionales aprobados por el Consejo Nacional
de Salarios. De conformidad con ellos se la
elaborado esta guia ilustrativa que contiene algunas
ocupaciones clasificadas por Personal Tecnico del
Departamento de Salarios, en el enfendido de que
se basan en las farezs tipicas conocidas, por lo que
un puesto deferminado podria temer uma
clasificacion distinfa segin sus caracteristicas y
responsabilidades especificas.

Esfa lista esta disponible en: www.mtss.go.cr

Para consultas laborales llamar gratuitamente:

800 TRABAJO
800 8722256

MINISTERIO DE TRABAJO
Y SEGURIDAD SOCTAL
DEPARTAMENTO DE SALARIOS

Lista de ocupaciones clasificada por el personal
técnico del Departamento

SALARIOS MiNiMoS

PARAEL SECTOR FRIVADO
SEGUNDO SEMESTRE 2011

Decraty N° 37213-MT55 publicade en el Alcance Digitl No. 100
de La Gaceta No. 140 del 19 de julio del 2012
Rige 1° de julio del 2012.

SIGLAS Y SALARIOS MINIMOS:

THC:  Trabajador no Calificado ¢ B12033

T5C:  Trabajador Semicalificado ¢ B3

TC.  Trabgjador Calificada ¢ 901186

TE:  Trabajador Especializad ¢ 10.800,60
THCG: Trahbajador no Calificado Gengricos £242345 50
TSCG: Trabajador Semicalificado Genéricos £261.051,52¢
TCG: Trabajador Calificado Genericos £2174638,73¢
TMED Técnico Medio Educacion Divar 202462304
TEG:  Trabsjador Especializado Genéricos e313411,04%
TEdS: Tecnico de Educacion Superior £36042822¢
DES:  Diplomados de Educacion Superior £300.275,94¢
Bach:  Bachiller Universitario £441.531 04
Lic.  Licenciado Universitario £520855 43¢
TES:  Trabajader Especializacion Superior ¢ 167614

* Salario mensual El que no tiene ninsuna
indicacion. esta por jornada ordinaria.

Para mayor informacién v debido a que se han becho
circular  algunas listas alteradas, se sugiere consultar

personalmente en la Oficina de Salarios, Sequndo Piso
Antiguo Edificio Numar, Calle 1, Avenida 3

Teléfono: 22562221, Fax: 12374633,

121



Acomodador (cines, teatros, ete)
Agente de Aduana o Vapores
Agente de Ventas *

Albari

Alistador Automotriz (ljader)
Analista de Computacion
Aplanchador (plancha fipo casera)
Aplanchador con Equipo de Vapor
Analista de Credito"

Asistents de Abogacia *

Asistente de Auditoria

Asistente de Consultorio Medico
Asist. Domicili/Ancianos

(culdados espaclales)

Auziliar Agente de Aduana, Vapares
Auxiliar de Contabilidad"

Auiiar Dental

Ayudante de Cocina

Ayudante de Mecanica general
Ayudante de Operario, Canstruceion
Bachiller Universitario

Baqueang

Bartendsr (Coctelera)

Bodeguero (Encargada) *
Bodeguero (Peon) "

Boletern T5C
Cajero " TCG
Cajista de Artes Graficas TE
Calderetero (Operador de Caldera) TC
Calderefista (Mantenimienta) TE
Camarografo de Prensa TES
Cantants de Msica Popular TC
Cantinero T5C
Capitn de Embarcacin TE
Camicero Empleada Despacho T5C
Camicero Destazador TC
Carpintero TC
Cemajern TC
Chapulinero TC
Chequeador Agenc Aduana,Vapores TE
Chequeador de Buses TNC
Chafer de Bus (no cobrador) TC
Chafer de Trailer TE
Chafer de Vehiculo Liviano T5C
Chofer de Vzhiculo Pesado TC
Chaofer Microbls (menos de11pasaj.) T5C
Chofer-Cobrador de Bus TE
Cobrador de Buses TNC
Cobrador * T3CG
Cotinero TC
Confeccion Muestras de Ropa TE
Conserje ' THCG
Contadar Privado * TMED
Contador Privado * DES
Contador Privade * Bach.
Contador Privads * Lic.
Cortador de tela TC
Cosedor Piezas [Prendas a Maquina TC
Costurera (Modista) TE
Counter (Vendedor de Pasajes)”  TCG

THC
TES
TCG
TC
T5C
TES
THC
TC
TCG
TEG
DES
Tc
TE

TE
TCG
TE
T5C
T5C
T5C
Bach
T5C
TC

§ 81N
¢ 1878144
¢ 27485873
¢ oniige
¢ a1
¢ 1876144
¢ 51203
¢ a0
¢ JT4B5873
¢ 31341104
¢ 38027504
¢ a0
¢ 1080060

¢ 1080080
¢ 27485873
¢ 1080080
¢ saaz
¢ a2
¢ a3z
¢ 44153108
¢ a2
¢ 901gs

TSCG ¢ 26105152
THCG ¢ 242.345.58

¢ L
¢ 27485873
¢ 1080080
¢ o0ngs
¢ 1080080
¢ 1876144
¢ o0ngs
¢ 8832
¢ 10.800,80
¢ a2
¢ B0
¢ 901188
¢ aDnes
¢ B0nEs
¢ 10.80080
A Pl K
¢ B0
¢ 10.80080
¢ Baaz
¢ B0nes
¢ MR
¢ 10.80080
¢ 8103
¢ 26105152
¢ angs
¢ 10.80080
¢ 24234558
¢ 20246280
¢ 380.275.84
¢ 44153108
¢ 52085543
¢ B0
¢ 001188
¢ 10.80060
¢ 27485873

Dealer (Distribuider de cartas)
Demostrador (Display)
Demostrador-Vendedor
Dependiente

Dapendients Café Intemet
Despachador Agencia Aduana, Vapores
Diagramador en Artas Graficas
Dibujante en Artes Graficas
Dibujante de Ingenieria, Arquitectura "
Digitador

Diplomada Parauniversitario *
Diplomada Universitari"

Ebanista

Educador Aspirante sin Titulo *
Electricista

Elacromacanico

Empacador, Efiquetador

Empleado de Despacho

Empleada Doméstica”

Encargado (indica acomodo parquen)
Encargado de Limpieza en General
Encargado de Limpieza en Piscinas
Enc. Mantznim. Correctivo Computo
Enc. Mantznim. Preventivo Computo
Encargado de poner Discos (Disjokey)
Encargado de Camaras Frigarificas
Encargado Mantenimiento Edificios
Encerador de Carros
Encuadernadar - Empastador
Encuadernader en Fing
Encuadernador en Risfica
Encuestador *

Enderezador Automotriz
Engrasador de Autos

Ensamblador de Computadoras
Envasador Manual

Esparcidor de Plaguicidas (8hrs)
Estampador en Texti (Serigrafia)
Esteticista

Estibader por Caja de Banano
Estibador por Movimiento

Estibader por Tonelada

Estilista

Florista

Fontanen

Fotocopiader (Centro fotocopiada)
Fotografo de Prensa

Fotomecanico de Artes Graficas
Fotomontador (Artes Graficas)
Fresadar (Metalmecanica)
Fumigader {Domestica)

Fundidor

Futbolista Primera Division
Futbolists Segunda Divisian
Gondalero

Graduade del INA "

Guarda*

Guarda Custodio Valores-Portavalores
Guia Turistico

Guillotinista (Guillatina Eléctrica)

¢
¢
¢
¢
¢
¢
¢
¢
¢
T ¢
¢
¢
¢
¢
¢
¢
¢
¢
¢

™ ¢
TNCG ¢
THC

TE

1

THC
TSC

TC
TC
TC
TsC
TE
TE
TE
TE
TsC
TC
TE
TC
NG ¢

¢
¢
¢
¢
¢
¢
¢
¢
¢
¢
¢
¢
¢
¢
¢
TNCG ¢
¢
¢
¢
¢
¢
¢
¢
¢
¢
¢
¢
¢
¢
¢
¢
¢
¢

812033
812033
Ba4132
B84132
B.841.32
10.800,80
10.800,60
10.800,60
27485873
201188
380.275.84
38027584
10.800,60
341104
201188
10.800,60
812033
84132
14374551
812033
24234558
812033
10.800,60
201188
812033
884132
201188
812033
2011868
10.800,80
884132
261.051,52
201188
884132
884132
812033
812033
201188
10.800,80
1.1
204,10
a7
201188
201188
ap11ee
884132
10.800,60
10.800,80
10.800,60
10.800,60
Ba1 32
201186
10.800,60
201188
812033

TMED ¢ 20248280
TSCG ¢ 261051582
TCG ¢ 27465873

T ¢
¢

an1ee
201188

Guilletinista (Electronica programable)
Hojalatero

Homeadar (Homo Electronica program)
Homero

Inspector de Camaras

Instructor de Bailes Populares
Jardinero (Crear Jardines)

Jefe de Gocina (Chef)

Jefe de Saloneros (Maitre)

Joyero

Laboratorista Civil

Laboratarista Clinica

Lagueador (Mugbles y Similares)
Lavador de Cabelo

Lavador de Camos

Levantador da Taxto (Artes Graficas)
Licenciado Universitario *

Limpiader de Tanques Septicos
Linctipista (Ares Graficas)
Liguidador Agencia Aduana, Vapaores
Llantero

Locutor de Radioemisora

Locutor de Television

Luminotéenico TV

Maestro de Obras (Construccion)
Manicurista; Maquilladora
Manuinista de Embarcaciones
Marinero

Masajista

Mecanico General

Mecanico Precision

Mecanico Maguinas de Coser Industrial
Mecanico de Maquinas de hacer Telas
Mensajers *

Miscelanzo *

Miscelanao en Hagares Tercers Edad
Montacarguista

Mucama

Musicalizador en Radioemisoras
Mifiera, excepto en el Hagar del Nifio
Mifiera en el Hogar del Nifio

(Sarvicio Doméstica)

Oficial de Mesa (panaderia)

Oficinista (General) *

Operador de Cabina de Radicemisora
Operador de "Arana’ (Serigrafia)
Operador de Carrusel

Operador de Computacion

Operador de Draga

Operador de Gria Estacionaria
Operador de Maguina de Lavar Ropa
Operador de Maquinaria Pesada
Operador de Maguinas en Genaral
Operador de Planta Transm. Radio
Operador de Prensa Rotativa
Operador de Radio-Taxi

Operador de Escogedoras de Café
Operador Escaner separadar colores
Operario en Construceion

Ordefiador a Mana

THC

Lic.

TNC

¢ 1080060
¢ o0i1ge
PR TILE
¢ 001188
¢ 1080060
¢ 001188
¢ o0i1ge
¢ 1080060
¢ 1080060
¢ 001188
¢ o0IEe
¢ 001188
¢ o0i1ge
¢ o8imm
¢ o8I03
¢ 1080060
¢ 52085543
¢ 001188
¢ B0i1ge
¢ 1080060
P TTLE
¢ 1080060
¢ 1BTEI4
¢ IBTEIM
¢ 1080060
¢ o0I1Ee
¢ 001188
¢ o8iMn
¢ 001188
¢ 001188
¢ 1080060
¢ 1080060
¢ 1080060

TNCG ¢ 24234558
TNCG ¢ 242.345,58

TNC
T3C
THC
TE

TNC

TC
T3CG
TE
T
TC
TE
TE
TE
TG
TC
TC
TC
TES
T
TG
TES
TC
THC

P13
P13
¢ 81203
¢ 1080080
¢ 81203
¢ 14374551

¢ oo1ms
¢ 261.05152
¢ 10.800,80
¢ o0nes
¢ 00nms
¢ 10.800,60
¢ 10.800,60
¢ 10.800.60
¢ 80188
¢ oo1ms
¢ 00nms
¢ 80188
¢ 1876144
¢ 00188
¢ 80188
¢ 1876144
¢ 00188
¢ 812033
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2. Tarifas de Acueductos y Alcantarillados (AyA)

Toda Tactura a partirael 7 de
aguslo del 2012 lendra un = 3 (EELEE R s STs
cargo fijo, el cual comprende: vigcnic  la aphcacion dc
la tarta dc midranics, quc

WA

INSTITUTO COSTARRICENSE DE

s dose Srvici
Tratandose del servicio CUEDUETOS ¥ AL CANTARL

de acueducto, tal cargo
es el pago por el derecho
a estarconectado ala red
y recibir agua cuando el
cliente abre su [lave. Este
cargo fijo es de
1.500 colones por

cada conexion.

comprende la suma de
¢12 colones porcada

melv  cabico de agud

consumida y de ¢280 INFO RMA
colones en =encios a s“s clientes
Tjos.

Que a partir del 7 de agosto
del 2012, entran €n vIgenca
lads nueves Ldnlas para el sevicio
de Acueducly vy AlcEnlnllade,
aprobadss por la  Autoridad
Reguladera de  los  Scrvicios
Piblcos (ARESEP) y publicadas
en el diario oficial La Gaceta,
numero 150 del 8 de Agosto del

Por su parte, fratindose
del servicio de

alcantanlladn  sanitano,
también hay un cargo
fijo mensual de
600 colones que
debera  paga cada
cliente que dispone de
esta facilidad d= red.

Estamos para servirle y atender

Adidonal al cargo fijo cualquisr consulta eniodas
correspondiente, e le eobrard nuesiras ofizinas a nivel naclonal.
Ia cantidad de meotros cilbicns Tambien cofrecemos nuestra
que s& consuman de acuerdo pagina web: WWW.aya.go.cr
a la categoria de tarifa que ah donde sncontrard mas
romesponda infoarmacidn. Fl aqua es vida
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Las tarifas aprobadas por la
Auroridad Reguladora de los
Servicios Plblicos (ARESEP), se
dividen en cuatro categorias,
que dependeran del uso que se
le dé al agua en su propiedad.

Cuatro categorias
y detalle del uso del agua:

DOMICILIAR:
Casas, Apartamentos destinados a
la habitacion, uso doméstico.

EMPRESARIAL:
Actividades comerciales 0
industriales, uso principal de aseo,
y donde el agua forme parte del
proceso productivo.

PREFERENCIAL:
Escuelas Publicas, Asociaciones de
Desarrollo Comunal e Instituciones
de Beneficiencia y Culto (inscritas
con personeria juridica).

GOBIERNO:
Central, segun
clasificacion del Sistema de
Cuentas Banco Central CR,
Gobiemos Municipales, Empresas
Piblicas, demas instituciones

descentralizadas.

Gobiemo

A continuacién se muestran los cuadros donde se detallan los
rubros aprobados por la Autoridad Reguladora de los Servicies
Publicos (ARESEP) vigentes a partir del 7 de agosto del 2012:

Tarifas - Servicio de Acueducto 2012

Bioquesde | UNIDAD — - Categm"as.' ,
Consum (m3) Domiciliar | Empresanal | Preferencial | Gobiemno
1 hasta 15 ¢/m3 330 744 330 744
Mas de 15 ¢/m3 661 826 661 826
Cargo fijo ¢ 1,500 1,500 1,500 1,500
Tarifa fija ¢ 8,110 38,681 34,550 142,787

Tarifas - Servicio de Alcantarillado 2012

Bloquesde | UNIDAD — - Categm"as. ,
Consumo (m3) Domiciliar | Empresanal | Preferencial | Gobiemo
1 hasta 15 ¢/m3 132 296 132 296
Mis de 15 ¢/m3 264 329 264 329
Cargo fijo ¢ 600 600 600 600
Tarifa fija ¢ 3235 12,459 23,660 67,309
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3. Cotizacion RyD

v v v
INVERSIONES R&D, S.A. PROFORMA #
San Antonio, Desamparados 285-2012
Apdo. Postal: 129-2450 San Antonio
Tel/Fax: 2276-6759/ 2276-4646
Cédula Juridica: 3-101-140954
E-mail: inversionesryd({@.ice.co.cr TECNOLOGIA QUIMICA
SENORES CARLOS DELGADO ALFARD
DIRECCION
ATENCION
TEL CONDICIONES DE PAGO
FAX CREDITO
FECHA Monday, October 22, 2012
Cant | Unidad Deseripeidn P/Unitario Toral
19 LITROS DESENGRASADOR INDUSTRIAL (1X19) 700.00 13,300.00
19 LITROS ABRILLANTADOR DE ALUMINIO {1X19) 750.00 14,250.00
19 LITROS SHAMPOQ PARA AUTOS (1X19) 600.00 11,400.00
1 GALON ABRILLANTADOR PARA LLANTAS 4,540.00 4,540.00
1 GALON AMBIENTAL GERMICIDA 4,456.00 4.456.00
1 GALON LIMPIADOR PARA VIDRIOS 3,635.00 3,635.00
1 UNIDAD AMBIENTAL 24 HORAS 2,250.00 2,250.00
1 GALON ABRILLANTADOR NAIS 6,000.00 &,000.00
SUB 59.831.00
13% i.v. 7,778.03
TOTAL 67,609.03

MIANOR AORA
GERENTE SENERAL

Muchas Gracias por permitirnos servirles como lo merecen W

125



4. Cotizacion Productos Lubricantes S.A. (PROLUSA)

PRODUCTOS LUBRICANTES S.A.

Proforma #: 00254590

Ced Temidica: 3-101-029473-34 Condiciones: Crédite 1 dias
Tiempo de Entrega:
Vigencia de la Oferta:
Telafono: Fax: Vendedor: OFICINA OFICINA
Atencion:  CARTOS DELGADO Fecha: 291072012
Cliente: 999984 CARLOS DELGAD ATFARO Pisinz: 1 de 1
Dhreccion: Sz
100 01 Glo800-01 GOLD CLASS RICH LEATHER WIPES (1x] wud) 651280 651289
100 01 Al214401 CLEANER WAS PASTE (1x311 gr) 949347 949347
100 01 G1l4816-01 EMGIME CLEAN 6,705.18 6,705.18
100 01 Gl2664-01 MXT GENERATION CAR WASH (1x1.89 k) 10.568.77 10,568.77
=+ Tlltims Linea **
Sub Total: 33,280.31
Descuento: 0.00
Impuesto de Ventas: 432644
Firma Responsahile: Monto Total: 37,606.75
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5. Cotizacion German-Tec

}
'Yhm,q CORREQC

Dlasico

Datos martes, 30 de octubre, 2012 11:52

De: "Mauricio Castro™ <ventas2@germantec-cr.com>
Para: "'Carlos Delgado Alfare™ <carlosdaniel3089@yahoo.es>
1 Archivo (154KB)

Estimado Carlos:

Adjunto ficha técnica del equipo de soplado lo tenemos para la modica suma €271.000 i.v.i.

Gracias por la atencion brindada esperamos su pronta respuesta

Saludos Cordiales...

GERMAN-TEC

MAURICIO CASTRO
ASISTENTE DEVENTAS

Tel: (506) 22200303 / Fax (506) 22200310
o-mail vontas2@germantec-<r.com

¥ KERCHER Barbil

www.germantec-cr.com

De: Carlos Delgado Alfaro [mailto:carlosdaniel3089@yahoo.es]
Enviado el: lunes, 29 de octubre de 2012 21:12

Para: Mauricio Casto

Asunto: Re: Datos

Buenas noches Mauricio.

Muchas gracias por la informacion. una ultima pregunta, ustedes no distribuyen algun tipo de compresor de aire, para el secado del motor?

Muchas gracias por su ayuda.
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YAHOO!, CORREO

ESPANA Clisico

Ficha martes, & de noviembre, 2012 18:27
De: "Mauricle Castro" <ventas2@germantec-cr.com:
Para: "Carles Delgado Allaro"™ <carlosdaniel 3083 @yahoo, es>

Estimado Carlos;

Adjunto datos de los equipos

Cualquier consulta o informacion estamos para servirles
Hidrolavadora industrial de agua fria eléctrica HD 7/12-4 M ¢1354000 v

de 1500 a 2000
» Presion de trabajo (psi) F"EE}G
« Caudal de trabajo (1/h) 220 monofdsico
Es « Voltaje (v) 24
» Potencia (hp) 205
« Peso sinaccesorios (Tg) 375 1 360 x 035
« Medidas (mm) delad
» Promedio de uso (hrs)
Incluye
« Pistola easy-press « Boquilla de chorrotriple 07/ 25° / 40°
» Manguerade altapresionde 10mts ~ « Contador de horas
o Lanza 850 mm « Aplicador de detergente

Aspiradora industrial para aspiracion en seco 'y hiimedo NT 48/1 ¢241.300 i.v.i.

67
o Caudal de aire (I/seg) 196
« Vacio (mbar) 120
« Voltaje (V) 48
o Capacidad de recipiente (1) 1380
« Mdxima potencia absorbida (w) 105
o Peso sinaccesorios (kg) s
490x390x780
o Medidas (mm) [xAxA 7 RoAe
o Nivel de ruido (dB(A))
Incluye
« Manguera de aspiradode 2,5m « Boquilla para ranuras
o 2tubos de aspirado metdlico « Filtro de cartucho
« Bolsa de filtro de papel « Sistema de desagiie
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6. Cotizacion Vectord

YAaHOO!, CORREO

ESPANA Clasico

Re: Cotizacion
De: "Trafice" <trafico@vectorcuatre.com >
Para: "Carlos Delgado Alfaro” <carlosdaniel3089@yahoo.es>

Buenas tardes, respondo su amable solicitud de cotizacion

Los precios solicitados quedan de la siguiente manera;

Trabajo: Tarjetas

Cantidad: 500 unidades

Tamario: 9x5 cms

Material: Opalina

Impresidn: Full color, tiro 6 tirofretiro.
Acabado: Corte

Precio total neto: ¢37.750

*Precios no incluyen disefio.

El costo de Disefio es de ¢10.000 |a hora, en este caso tendriamos que ver cuanto nos demora hacer

el arte para darte un aproximado.

-Los artes deben venir en PDF o ilustrador en curvas (editable).

-Con un exceso de 3mm
-Deben venir al tamafio real y en forma individual.

martes, & de noviembre, 2012 19:56

-Se procede con la impresion luego de realizado el primer pago del 50%.

-Vigencia de la oferta: 8 dias.

Saludos
José Miguel Berrocal Gonzalez
Departamento de tréafico.
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7. Formulario Inscripcion del INS

Anverso del formulano utihizado el INS.
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F:P'HI"HI-H Fl:-l'l'l'l.lll'l".' lddlire b slirmesden de sr morseris)

NOMERE DEL TRABAJADOR QCUPACION  [NUNEROC DE
CEDULA

SALARID  [PORMADE
PAGO

TAOAL K S0 SRR IOE P s [0 7R L0005 FAMA, RGP TS ) FRMRPA L |G 4%k AL TRABANY
YEIMERA

Pambpy fal Pyi=ans Brprmwninpir

LA FARS LAl LU TRRIFE PRSI

PEdr D Ll

Lagar:

Berw y Fusha:
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8. Formulario Inscripcion Caja Costarricense del Seguro Social (C.C.S.S.)

CATA COSTARRICENSE DE SECCTURO SOCTAT
INSCEIPCTON PATROMNAL

Mo, Patromal Tombre del perroao
1
[ 7T Act. | Nianeso | Sub. SC.
2 |Pnncspal actrnidad econdnuica Mombre de In empress
3 |Dar=craém del cembro de trabage Tel=tono Apartado Localiracion
4 |Dteccitn codrespondencia Teléfono Apsrtado Localizacidn
5 Bepreseptante Leasnl o Patrono i HSCRTPCION REGISTRO
Mombre: Cexdula de 1denixdad o residencaa: Toms Folo Asenio
|6 Destine Logar de page  Nombee v ugar de pago | Peszona Clase pairono [MA IMAS
1 z I z L 2 1 2
|F|:-|lrr| Juridical Famne. | Awton 51 HO = ¥
Lugar Fecha FIEIP a partr: No. Trabapdores

Dioawicilio del patroms o Fepreseniamte Lemal:

MOTA: Las casillas combesadas son para use de 1o Oficina

Finna patrono o Represcntante Legal. ' Firma representante de la CCSS

L i R e B

CAls COSTARRICENSE DE SEGURD SOCLAL
Dr=pariamento de Inspeccidmn.
Area oe Servicios Area edustria  Coemercio

SEMCR PATROMOD
Farm aiecics de Glandar su aoclched da II'I:HG-I"ID{H:-IH paironal, debard pregentErese 6l 5T peaT da
Cficinas Cendrakes de la CAJA COSTARFRIC EMSE DE SEGURD SOCLAL y aporiar los siguieniee
dabos.

A S usted es Patrono Fleico Homive del patnono. Actividad del palronos.
Fobooonpia de  Cedula fel  MimeEno de ElATornn del centro
patmono de= trabajo.

Direccion esxacta del o=ntro de= Diomidio de mesidenscks del
trakEo. patno.

Radbo de |la luz (cenima ds Mo, PSiza dal IMS

tral-mjol.

B 5% waked e= Pabrono MNombre dala ennpresa. Actnvidad de la empresa.

Juridico Cedula Juridica. Himere de beléfono ded centno
Eszcrtura de Comstibucion de o de trabajo.

e el b e chel i P e nbaThe
Direccion smacta del comtro de kegal
trakao. Caduka ded e D e e
Radbo O la luz (cenina da KBgal
irakmEa). Mo, PSiza dal IMS
IDhermeec: il o sl chencEa del
represen tanke legal
C Respecio a o= HMomibr= complieio del brabhajador
rabaacores a eu eersicio Cfduls de ke ldad.
CaMmE de ARegLracio
Fechs de indcio, ocussacitn, salaro g horanko

Db sreaciones: De=bera aporar foboccopizs de los documenbos irdiced ce
Em caso de mo presemtarse e pawons o reprecernlantse legal, pl:ﬂl'é realizar
tramite cuslqueer obra Eersona debidaments autorzoada
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9. Formulario D-140

Declaracion de Inscripciéon, Modificacion de Datos y Desinscripcion. Registro Unico

de Contribuyentes.
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LTI
[ 148
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10.Tarifas del impuesto sobre las utilidades

Tarifas del impuesto sobre las utilidades para personas fisicas con actividad lucrativa

Se aplica cada porcentaje de impuesto a los tramos respectivos de renta neta declarada por el

contribuyente, acumulédndose los resultados para calcular el impuesto total.
Periodo 2012 Tarifa
Hasta ¢3.042.000 Exento
Sobre el exceso de ¢3.042.000 hasta ¢4.543.000 10%
Sobre el exceso de ¢4.543.000 hasta ¢7.577.000 15%
Sobre el exceso de ¢7.577.000 hasta ¢15.185.000 20%
Sobre el exceso de ¢15.185.000 25%
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CAPITULO XI
APENDICES

1. Encuesta de mercado

ITCR
Estudio de mercado de Autolavado Chrisma
Septiembre 2012

Fechay Hora: Cuestionario No.

Buenos dias mi nombre es . Estamos realizando un estudio sobre
la apertura de un autolavado en el lubricentro Chrisma. Seria tan amable de contestarme una breve
encuesta para conocer el grado de aceptacion del nuevo servicio... Gracias.

SOLO APLICA A PERSONAS MAYORES DE 18 ANOS

1. ¢Endénde acostumbra a lavar su carro? MARCAR SOLO UNA.

1./ _/ Autolavado ¢Cual?

2./ /Enlacasa.

3. Otro:

2. ¢Por qué razon(es) prefiere lavar su carro en ese lugar? ANOTE TEXTUALMENTE

3. ¢Cuantas veces al mes lava su carro?

Veces al mes (Anote cantidad)

4. Aproximadamente ¢ Cuédnto acostumbra a gastar por la limpieza de su vehiculo?

Colones (Anote cantidad)

136



5. ¢Qué dia de la semana acostumbra lavar su carro? NO LEER, PUEDE MARCAR VARIAS

/__/ Lunes
/__/ Martes
/__/ Miércoles
/__/Jueves
/__/ Viernes
/__/ Sébado
/__/ Domingo

NoukwNne

6. ¢Qué tipo de lavado frecuenta realizarle a su carro? LEER OPCIONES, PUEDE MARCAR
VARIAS

/__/ lavadoy aspirado
/__/lavadoy encerado
/__/ Lavado de chasis
/__/ Lavado de motor
/__/ Todos los anteriores

ukhwnNeE

I. Intenci6on de compra

7. Para usted, ¢Cudles son las principales caracteristicas que debe de poseer un
autolavado? LEER OPCIONES, PUEDE MARCAR VARIAS

/__/ Calidad de servicio
/__/ Calidad de materiales

/__/ Rapidez
/__/ Poco Costoso

PwwnNPE

8. ¢Cual tipo de promocién le llama mas la atencién? LEER OPCIONES, MARCAR SOLO
UNA

1./ _/2x1

2./ | Descuentos del 50%

3./ __| Tarjeta de cliente frecuente para ganar puntos y cambiarlos
por productos.

4. Otra

9. ¢Por cuadles medios de comunicacion le gustaria enterarse de las ofertas y promociones
del servicio? PUEDE MARCAR VARIAS
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1. /__/Periédico
2./__/ Televisién

3./__/ Redes sociales
4./ / Correo electrénico

5.1 [ Otro

10. Si se pusiera un autolavado en el lubricentro Chrisma, ¢Usted utilizaria el servicio?
MARQUE SOLO UNA

1. Si 2. No

11. ¢Qué caracteristicas deberia tener este local para que usted se sienta comodo como
cliente?

/__/ Limpieza

/__/ Amplio

/__/ Ameno

/__/ Personal amable

PwnNE

V. Datos personales

12. ¢Podria decirme cudl es su edad en afios cumplidos?: (afios cumplidos)

13. ¢En cual empresa labora?

14. ¢Cual es su ocupacion principal?

15. Sexo
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1./ / Masculino 2./ __/ Femenino

16. Ya para terminar, ¢En cudl de los siguientes rangos se encuentra su ingreso familiar
mensual, 0 sea, la suma de todos los ingresos de las personas que residen en su casa?

1. ( ) Menos de 100.000 colones

2.( ) De 100.000 a menos de 300.000
3.( ) De 300.000 a menos de 600.000
4.( ) De 600.000 a menos de 900.000
5.( ) De 900.000 a menos de 1.200.000
6.( ) De 1.200.000 a menos de 1.500.000
7.( ) De 1.500.000 a menos de 1.800.000

8.( ) 1.800.000.00 o mas.

Observaciones

MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION
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2. Entrevista no estructurada

ITCR

Entrevista no estructurada de Autolavado Chrisma
Proyecto de Graduacién de Bachillerato
Septiembre 2012

A continuacidn se presenta un extracto de la entrevista no estructurada realizada a Christian Chacén
Villalobos cédula 1-858-464 actual duefio y administrador de Lubricentro Chrisma. La misma fue
efectuada el 23 de septiembre del 2012.

1. ¢Hace cuanto tiempo se creé el Lubricentro Chrisma?

El lugar se cred hace aproximadamente 5 afios.

2. ¢éQué servicios ofrece actualmente el establecimiento?

Bueno actualmente ofrecemos varios servicios como cambio de aceite, alineado, tramado, frenos,
gases, venta de repuestos, venta y cambio de llantas, y ademds un mecdnico arrienda una parte del
lubricentro y el ofrece servicios de mecanica general.

3. ¢Y cudles de estos servicios son los que cuentan con mayor demanda?

En general todos los servicios cuentan con bastante demanda, se podria decir que el mas
frecuentado es el cambio de aceite. También el alineado y el tramado tienen bastante visita.

4. ¢Cudantos vehiculos en promedio visitan el lubricentro mensualmente?

Durante este afio el promedio ha estado bastante bueno, entre todos los servicios que ofrecemos,
mensualmente podriamos estar hablando de unos 1400 a 1600 carros por mes.

5. ¢Cudles son sus expectativas con el centro de lavado de vehiculos?

Por el flujo vehicular que maneja el lubricentro, me parece que el nuevo servicio contaria con una
clientela importante. Lo que me interesa mucho es que esos clientes que vienen al lubricentro y
utilizan el servicio de lavado se vayan satisfechos, porque también estad en juego el nombre del
establecimiento. Mientras que el servicio sea de calidad y los clientes salgan contentos, yo voy a

estar tranquilo.
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6. ¢Cudl seria el monto del alquiler por el espacio para el autolavado?

El alquiler seria de ¢250.000 mensual. Esto considerando el espacio para el autolavado como el
parte de la bodega.

7. éComo se trataria el tema del a luz y el agua?

Me pareceria que una manera ordenada de trabajarlo podria ser que ustedes se encargardn de
cancelar todo el servicio del agua, puesto que es un solo medidor, por lo que separar el consumo es
complicado, y luego nosotros pagariamos lo correspondiente al recibo de electricidad.

8. ¢En promedio, cuanto consumo de agua tiene le lubricentro?
Por lo general siempre andamos por un consumo de 25 a 35 metros cubicos de agua.

9. ¢Como se encuentra Lubricentro Chrisma con el tema de los permisos municipales y
sanitarios?

Todo completamente al dia, por lo que no habria problemas para la colocacién del autolavado.
10. ¢Como les ha ido con el tema de seguridad?

Realmente el lugar nunca ha tenido problemas con la seguridad, en la noche contamos con un
guarda que se encarga del cuido del establecimiento, ademas contamos con camaras de vigilancia y
con alarma, que mantienen el terreno resguardado.
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3. Flujograma

Cliente

Administrador

Lavador de carros

Inicio

=3 con su vehiculo al
o de lavado

el lavado gue

desea

Confirma los golpes

Le da |z bienvenida y le
pregunta por el sen
que desea

; llaves del
iz3 el estado
pes del ca

Aplica desengrasante por
|z totalidad del chasis
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Cliente

Administrador

Lavador de carros

O

=g fimpia el chasis con
FEUS 3 presion y e
restri 1 un cepilly

Ze aplica abrillantador de
lurminio

Ee remueve el
abriilantador de aluminio
CON 3ZUa 3 presion

Aplica desengrazante 2 la
parte inferior del motor

Se elimina |z suciedad
TU3 3 presion y

cepillando
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Cliente

Administrador

Lavador de carros

Ze coloca abrillantador de
aluminio en pietas
metalicaz

Ze remueve el
abriilantador de aluminio
CON 3ZUE 3 Presion

se baja el vehiculo de 1z
rampa

Cubre el aternadory el
distribuidor

Ze gplica desengrazante
zobre |3 parte superior del
meotor
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Cliente

Administrador

Lavador de carros

Ze eliming Iz suciedad
apiicando agua a presion

Remueve el abrilantador

de alumi

Con el uso de una
zdora, se procede 3
secar el motor

Ze aplica Nais sobre gl
on la
da de |z sopla
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Cliente

Administrador

Lavador de carros

Retira las affom

Son de tela?

Aspira las alfombras

%e les aplica germicida

Aspirar el camo
internamente

Eelavancon
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Cliente

Administrador

Lavador de carros

Ze aplica Nais 3 las partes
plasticas internas del
cam

Colocar desengrazante en
I3z llantas y guardzbamos

Efliminar el desengrante

£0N 35UA 3 presion

Aplicar abrillantador de
aluminio en a
Con agua a
presion
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Cliente

Administrador

Lavador de carros

Reviza el camo

Aplicar abrillantador de
llantzs

liquido fimpiador
de vidrios intemamente

Utilizar cera sobre el camo
' BSQETAT 3 QUE seque
para remaoveria con un

trapo
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Cliente

Administrador

Lavador de carros

Realiza el pa

comespondiete

%e lo entrega 3l cliente

Despide 3l cdiente

Comegi lo que quedo mal
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