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Resumen Ejecutivo

El presente plan de negocios detalla la creacion e implementacion de una empresa de
lavado de autos, la cual llamaremos Yaku CarWash SAC, la cual tiene como misién brindar
servicios de lavado de autos, ofreciendo el servicio de lavado basico, lavado/encerado y
pulido. Los factores diferenciadores de este proyecto son que la empresa busca proyectar una
imagen real de cuidado al medio ambiente, mediante la reutilizacion del agua empleada en
los servicios de lavado. Ademas, la empresa busca potenciar la experiencia del cliente que se
atiende en este tipo de negocios, brindandole un lugar confortable y una experiencia “eco
amigable”.

Actualmente, existe un mercado amplio en el Peru, ya que cada 3 de 4 personas utiliza
este tipo de servicios. Sin embargo, es preciso sefialar que de los hogares limefios solo el 19%
posee autos y este porcentaje estd concentrado en los niveles socioecondmicos A y B (INEI,
2007), por lo que bajo estas premisas el proyecto pretende iniciar operaciones en el primer
afio con aproximadamente 82 mil servicios de lavado logrando una utilidad neta del 17%.

Por lo que bajo estas consideraciones el proyecto concretard un VAN financiero de S/
2,367,205 y una TIR de 41%, permitiendo a Yaku Car Wash ser un propuesta rentable y
sostenible con el tiempo; ademds de concretar un VAN social de S/ 1,100,023 confirmando el

impacto social de Yaku.



Abstract

In this business plan, the creation and implementation of a car wash company under
the name Yaku Car Wash SAC is described. The company's mission is to provide car wash
services, including basic washing, washing/waxing and polishing services. Its aim to promote
environmental awareness, by reusing the water employed on its services, is the differentiating
factor of the business. The company also aims to improve the car wash customer's experience
in a comfortable and eco-friendly setting.

Nowadays, the Peruvian car wash market is vast, as every 3 out of 4 Peruvians resort
to this service. However, it should be noted that only 19 % of households in Lima have their
own car, percentage that falls within socioeconomic classes A and B (INEI, 2007). In this
context, the company intends to operate with approximately 82 000 car washes in its first year
and generate a net profit of 17 %.

Based on the above considerations, the project is expected to achieve a financial NPV
0f 2367205 PEN and an IRR of 41 %. This would enable Yaku Car Wash to be a profitable
and sustainable business over time, as well as achieve a social NPV of 1 100 023 PEN,

demonstrating Yaku Car Wash's social impact.



10

Capitulo 1. Definicion del Problema
1.1.  Contexto en el que se Determina el Problema a Resolver

Del total de agua disponible en el planeta, el 97% se encuentra en los mares y océanos
(agua salada) y solo el 3% es agua dulce. De ese pequeiio porcentaje, poco mas del 2% esté
en glaciares (en estado s6lido) y por tanto menos del 1% esta disponible para el consumo
(Blog Espacial, 2023).

Segtin Naciones Unidas, cada persona necesita 3,3 litros de agua al mes (unos 110
litros de agua al dia para cubrir las necesidades de consumo e higiene).

El Peru es un pais privilegiado, cuenta con 1.89 % de la disponibilidad de agua dulce
del mundo, por ello, debemos cuidarla y administrar con justicia y equidad para todos. Esta
yace en 159 cuencas hidrograficas en nuestro territorio, cada una de ellas tiene sus
singularidades y necesidades de gestion de recursos hidricos adecuados (ANA, 2023).
Ademas del 99% de los glaciares tropicales del mundo se encuentran en la cordillera de los
Andes: 71% en Peru, 20% en Bolivia, 4% en Ecuador y 4% en Colombia (Ceballos, 2012),
esto nos ubica en una posicion relativamente mejor al resto de paises. Sin embargo, no se
cuentan con suficientes iniciativas para cuidar este valioso recurso.

Por lo que, considerando que existen aproximadamente entre 7 y 8 millones de
peruanos sin acceso al recurso hidrico, debemos tomar accion para asegurar que las futuras
generaciones puedan contar con agua (Oxfam, 2023).

1.2.  Definicion del Problema

En el afio 2021 (APP, 2023), Pert contaba con un parque automotor de 3.187 millones
de vehiculos y solo en Lima se concentra el 65.6% de ese nimero (Ministerio de Transportes
y Comunicaciones, 2022). (INEI, 2023).

Adicional a lo antes expuesto en el 2021 se incrementaron las ventas de vehiculos

livianos en un 40% con respecto al 2020, en el 2020 en un 26.2% con respecto al 2019, el
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2019 en un 2.4% con respecto al 2018, esto nos marca un crecimiento constante afio a afio, a
pesar de la pandemia COVID-19 (GanaMas, 2022).

Siendo asi, en promedio el crecimiento anual del parque automotor de vehiculos
livianos aumenta en un 22.9% esto quiere decir a simple vista que tendremos mas vehiculos
en las calles, cada uno de estos vehiculos necesita mantenimiento ya sea estético o mecanico,
y para cada uno de estos servicios se necesita agua (Posada, 2018).

Segun fuentes espafiolas para lavar un auto en un tinel de lavado (muy escasos en
Lima) se requieren 500 litros de agua y para un lavado con pistolas a presion (principal
herramienta en estaciones de lavado) se gastan entre 40 y 50 litros de agua (Mars, 2008).

Si en el Pert tenemos un parque automotor de 3.187 millones de vehiculos (APP,
2019), estamos hablando de 134,145,000 litros de agua aproximadamente utilizados solo en
el lavado (siempre y cuando sea con pistola de agua a presion), agua que ademas es
contaminada con productos quimicos y que va directamente al desagiie, esto en un pais donde
8 millones de habitantes no cuentan con servicio de agua potable.

Ante todo, lo expuesto previamente, es necesario encontrar una forma de contribuir a
la reduccion del desperdicio de agua, y de esta manera asegurar la sostenibilidad de este
recurso para las futuras generaciones y para quienes mas lo necesiten.

1.3.  Sustento de la Complejidad y Relevancia del Problema a Resolver

A razdn de lo anteriormente mencionado es que se considera relevante la
implementacion de un carwash con sistema de reciclado de agua, lo cual implicaria una
inversion hidrica inicial de aproximadamente 4,600 litros de agua que serian tratados y
reutilizados en los siguientes lavados. Para lo cual, se hard uso de un sistema de reciclado y
tratamiento de agua que asegurara un retorno del 90% de agua, por lo que se estarian

reciclando 4,140 litros aproximadamente.
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Es totalmente relevante indicar que al reciclar este volumen de agua estaremos
ahorrando un recurso que diariamente podria beneficiar a 24 familias en las zonas con poco o
nulo acceso al agua potable. En Lima tenemos mas de 1.5 millones de habitantes sin acceso a

la misma (Oxfam, 2023).
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Capitulo I1. Analisis del Mercado
2.1.  Descripcion del Mercado o Industria

El sector automotriz en el Pert ha tenido un crecimiento constante en los tltimos 10
afios, con un valor de los afios 2021 y 2022 de 10.8% (AAP, 2022); cifras que resaltan frente
a periodos de recesion causados por la coyuntura Covid-19 que ralentizo la dindmica de la
industria automotriz en nuestro pais.

Por otro lado, es importante tomar en cuenta el indice de renovacion del parque
automotor el cual se sittia en 6% anual (AAP, 2019) el cual permite tomar como referencia la
continuidad del negocio a lo largo del tiempo. Ademas, en el Peru los negocios de Car Wash
se encuentran en la lista de los més rentables y con menor grado de inversion; dichas
variables nos brindan referencias claras de las dimensiones de la industria automotriz y de los
servicios facilitados.

Figura 1

Industria automotriz

Nota: Asociacion Automotriz del Pera (2022)



Figura 2

Incremento de ventas en la industria automotriz

Automdviles y SW 3637
Camionetas 1405
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Para que nuestra propuesta obtenga una ventaja competitiva, debe permanecer

vigilante, alerta y estar permanentemente rastreando los cambios que se producen en su
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entorno con los competidores. Por otro lado, debe ser agil para alterar sus estrategias y planes

cuando surge alguna dificultad. Analizaremos el FODA.

Fortalezas

° Servicio Innovador

° Tecnologia moderna y de alta calidad

° Reutilizacion de materia prima

° Ubicacion estratégica con gran afluencia de vehiculos
° Ecoamigable

Oportunidades

° Crecimiento del Mercado Automotriz

° Preocupacion mundial por el cambio climatico

° El valor del tiempo libre para los clientes
Debilidades

° Elevado costo para iniciar la empresa

° No hay una empresa en Peru que pueda brindar el servicio de mantenimiento a

las maquinarias
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° Inexistencia de proveedores en Pera

Amenazas

° Alta competencia por empresas que no dan el servicio de reutilizacion de agua
° Fenomenos Climaticos (Fenémeno del Nifio)

° Entrada de otras empresas con similares caracteristicas

° Falta de concientizacion de la poblacion en el ahorro del agua

2.2.  Anailisis Competitivo Detallado

Para realizar el analisis competitivo de la industria, se procedera con el analisis a través
de las cinco fuerzas de Porter:

° Poder de negociacion de los clientes: Debido a la poca oferta formal e
informal de negocios de lavado de autos con poco uso de agua que dafien las partes del auto,
los clientes tienen poca libertad de escoger el servicio que se adecue a sus necesidades.
Motivo por el cual consideramos que el poder de negociacion de los clientes representa una
poca amenaza real (PureAqua, 2022).

Debido a la gran cantidad de oferta formal e informal de negocios de lavado de autos,
los clientes tienen la libertad de escoger el servicio que se adecue a sus necesidades; tanto
economicas como de calidad. Motivo por el cual consideramos que el poder de negociacion
de los clientes representa una amenaza real.

° Poder de negociacion de proveedores: Tomando en consideracion que el
proyecto estd enfocado en la limpieza y renovacion de las condiciones fisicas de los
vehiculos; existen diferentes soluciones para acompaiiar el proceso de lavado. Motivo por el
cual se puede afirmar que el nivel de negociacion de los proveedores es bajo.

° Amenaza de nuevos competidores: Las estaciones de lavado informales,
suelen representar soluciones econdmicas frente a la necesidad de mantener tu vehiculo

limpio; ademas, las empresas de lavado formales estdn incrementando su share dentro del
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mercado. Por lo que podemos inferir que existe un alto grado de amenaza de nuevos
competidores.

° Amenaza de productos sustitutos: Los productos sustitutos para las estaciones
manuales de lavado de autos son las estaciones automatizadas; sin embargo, dichos negocios
aun no se presentan debido a los altos costos de inversion. Por lo que bajo la consideracion
antes mencionada; podemos afirmar que no hay un riesgo real en productos sustitutos.

° Rivalidad de competidores: De acuerdo a las investigaciones realizadas, los
car wash se suelen diferenciar en la cantidad de servicios facilitados y en el costo de los
mismo; motivo por el cual suele haber una escala de precios en funcién a la calidad del

servicio y los insumos utilizados.
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Capitulo III. Investigacion del Usuario

En el marco del proyecto propuesto se implementaron diferentes estrategias para
reconocer el perfil del usuario principal, para lo cual se utiliz6 como filtro principal el Lienzo
Meta Usuario, donde se pueden definir todas las caracteristicas principales de los usuarios de
este proyecto.
3.1.  Perfil del Usuario

Se disefio una encuesta para el usuario, enfocada en conocer mas de cerca y sobre
todo saber si ellos estan dispuestos a pagar algo més por el servicio sabiendo que estan
contribuyendo al cuidado del agua mediante la reutilizacion de este. A partir de la
informacion obtenida se logr6 identificar datos relevantes que nos ayudaron a determinar los
patrones de las necesidades de los usuarios. Asi mismo, bajo el Lienzo Meta Usuario se pudo
clasificar la informacion obtenida y de esa manera poder conocer el perfil de usuario
Figura 3

Perfil del usuario

Nota: Elaboracion propia
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Usuario Comprador

Edad: 20 a 50 afios

Distritos: Surco, Miraflores, La Molina

Motivacion:

- Prolongar las condiciones estéticas de su vehiculo

- Ser parte del cambio para la mejora del medio ambiente

- Mantener su unidad pulcra

- Diferente estilo de vida

Constancia: Diaria

El usuario comprador es el que va a permitir que este negocio sea rentable. como
caracteristicas principales son el ahorro de tiempo, tener un estatus social acorde a sus
posibilidades y ser parte del cambio para la mejora del medio ambiente.

Son conscientes de los peligros que traeria el no cuidar el agua y esperan contribuir de
una u otra manera en su cuidado.

Como en su mayoria son trabajadores dependientes e independientes, les interesa dar
una buena impresion al llegar a cualquier lugar, y al no contar con tiempo ni la infraestructura
para poder hacerlo ellos mismos, les obliga recurrir a los centros de lavado de autos.

Para este usuario mas que una guia utilizamos una encuesta y preguntas al final de esta

para definir su motivacion.



Figura 4

Encuesta de Usuario Comprador
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Nota: Elaboracion propia

3.2. Mapa de Experiencia de Usuario

El momento seleccionado para el desarrollo de la experiencia del usuario esta
enfocado desde que el cliente tiene la necesidad de lavar su auto hasta que se retira de las
instalaciones “Yaku Car Wash”. Se identifica el detalle de cada una de las doce etapas
identificadas, cada una de ellas son positivas, negativas o indiferentes. La etapa mas positiva
es cuando se cobra por el servicio, esto es producto de una serie de etapas de arduo trabajo,
existen etapas positivas de mediana intensidad, como cuando ingresa un nuevo cliente o se le
brinda la bienvenida a éste.

De la muestra, se identifico que la etapa mas negativa para el usuario es en el antes y
durante. Por lo cual se concluy6 que el instante que le genera mayor dolor es la eleccion, la
expectativa de las instalaciones del car wash con la calidad del servicio de lavado, el precio
que pagara por ello y si quedard bien el lavado con el agua reutilizada”. Esta es una buena

oportunidad para aliviar este dolor que es muy fuerte para los usuarios.
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Figura 5

Mapa de la experiencia de usuario del producto/servicio

Nota: Elaboracion propia

El usuario necesita encontrar un servicio de calidad que satisfaga su necesidad contribuyendo ademas con el cuidado del agua, es por ello

por lo que no escatima esfuerzos en recomendar el servicio una vez recibido y verificado.
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3.3. Identificacion de la Necesidad a Resolver para el Usuario

Luego de haber identificado los puntos negativos en el mapa de experiencia del
usuario e identificar el punto de mayor dolor, se busco disefar una solucion con la
informacion obtenida que reduzca el “pain”. Para brindar una solucion adecuada es necesario
satisfacer los siguientes requerimientos: que sea un lugar recomendado por clientes
satisfechos, que las instalaciones y areas de espera sean acogedoras, que el precio sea
competitivo y que el resultado del servicio sea bueno, finalmente podria traducirse en una
excelente experiencia y, por consiguiente, contribucion al cuidado del agua y del medio

ambiente.
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Capitulo IV. Diseiio del Servicio

Para lograr disenar la solucion, hemos iniciado con el proceso de ideacion utilizando
la Matriz Lienzo 6x6 (Figura 5). Durante el proceso y a través de la técnica de brainstorming
surgieron ideas creativas por parte del equipo que se plasmo en el lienzo. Por ultimo, se
realizo una priorizacion de Costo - Impacto (Figura 6) para elegir las mejores ideas que se
convertiran en funcionalidades de nuestro producto y servicio.
4.1. Concepcion del Servicio

Se realiz6 el proceso de ideacion con todos los miembros del equipo y obtuvimos los
siguientes resultados:

a) Objetivo: Proporcionar un servicio de lavado de autos eficiente con la
reutilizacion del agua

b) Necesidad: El usuario José necesita mantener limpio su auto, con un servicio

rapido y de calidad cuidando el medio ambiente.

) Preguntas Generadoras: “How Might We”
1) (COomo podriamos lavar el auto con mayor eficiencia?
1) (Como podriamos atender rapidamente a mi cliente?
1i1) (Como podriamos mantener tranquilo al cliente mientras espera su auto?
1v) (Como podriamos hacer que el lavado sea menos desgastante para el auto?
V) (Como podriamos fidelizar al cliente?

Vi) (Como podriamos darles mas opciones de pago?



Figura 6

Matriz Lienzo 6x6 - CarWash

Nota: Elaboracion propia
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Figura 7

Perfil del usuario

Nota: Elaboracion propia

a) (Como podriamos lavar el auto con menos contaminacion?

Mejores ideas:

) Rehusando el agua

° Sin ingredientes que puedan afectar de forma permanente la composicion del
agua y que afecten al medio ambiente.

b) (COomo podriamos atender rdpidamente a mi cliente?

Mejores ideas:

° Reserva por whatsapp

° Reserva por calendar

) Reserva por teléfono



c) ( Como podriamos mantener tranquilo al cliente mientras espera su auto?

Mejores ideas:

° Un lugar limpio, seguro y acogedor para descansar

° Un lugar con puntos de luz en muchas partes (tipo coworking)

° Facilitar servicios adicionales de confort dentro de la sala de espera

d) ( Como podriamos hacer que el lavado sea menos desgastante para el auto?

Mejores ideas:

° Lavado con poco quimico que dafie el auto
° Presion de agua graduada
e) (Como podriamos fidelizar al cliente?

Mejores ideas:

° Con promociones y descuentos por recomendacion

° Que sea seguro y sepas qué estan haciendo con tu auto
° Con servicios post venta de mantenimiento

f) (Coémo podriamos darles mas opciones de pago?

Mejores ideas:
° Pagos digitales con visa, mastercard, yape, plin o canje de puntos
° Sistema de membresia mensual y anual

Prototipo agil y rapido

Luego se procede a aplicar la técnica de Lean Startup donde construimos prototipos
rapidos y baratos para validar la posible solucion. Para lograrlo, elegimos las principales
funcionalidades que podemos lograr en un corto tiempo y con mucho impacto y lo

bosquejados en un boceto a mano utilizando una pizarra digital en Miro app (ver figura 7)
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Figura 8

Prototipo

Nota: Elaboracion propia

En esta etapa validamos con los clientes y recibimos feedback con ellos que luego se
reflejaran en las mejoras de nuestro producto. Esto lo registramos en el lienzo blanco de

relevancia (ver figura 8).
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Figura 9

Lienzo blanco

Nota: Elaboracion propia

Lo mas interesante fue que necesitaban que el lavado sea rapido, sencillo y que no
contamine. Por otro lado, las personas se aburren en esperar tanto tiempo por su auto y
esperan estar tranquilos esperando hasta que esté listo su auto.
4.2. Desarrollo De La Narrativa

Para lograr desarrollar la narrativa, debemos de conocer lo que realmente hace nuestro
cliente en el dia a dia, asi que fuimos a entrevistar a Juan, quien representa a nuestro cliente.

Le consultamos sobre sus actividades diarias y obtuvimos lo siguiente:
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Figura 10

Desarrollo de la narrativa

Nota: Elaboracion propia

Juan se prepara para ir a su trabajo y se da cuenta que tiene el auto muy sucio. No
sabe qué hacer y le da vergiienza ir al trabajo con su auto en dicho estado. Entonces busca
desesperadamente un lugar donde pueda lavar su auto de forma rapida y sencilla para llegar a
su trabajo tranquilamente. Busca sus grupos de whatsapp y sus amigos le recomendaron ir a
un carwash conocido que abren temprano. Entonces Juan va al carwash s6lo con la direccion
que le indicaron, asi que abre el waze y se dirige al destino. Al llegar, se da cuenta que atn
estan abriendo el local, se estan acomodando y espera 1h aproximadamente hasta que lo
atiendan y se siente desesperado. Le toca su turno y por fin lavan su auto, pero se da cuenta la
cantidad de agua que desperdician lavando su auto y se siente un poco mal por eso. Al final
tiene su auto limpio, llegara tarde a su trabajo, pero no pasara vergiienza por su auto y se
pregunta: ;existird algiin carwash que utilice menos el consumo de agua? ;Podran no
desgastar la pintura de mi auto mientras lavan? ;Podré pagar con tarjeta o medios digitales?

Si me toca esperar, /sera grata la experiencia?
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Posterior de realizar la narrativa del usuario (storytelling) a través del Storyboard (ver
figura anterior), comenzamos a trabajar los lienzos de la metodologia Design Thinking donde
utilizamos los 5 procesos: empatizar, definir, idear, prototipar y testear; donde en cada etapa
conocemos a nuestros clientes.

Todo el proceso es interactivo, donde validamos cada etapa del flujo, recibimos
feedback y validamos nuestras hipotesis de cliente y producto.

4.3. Caracter Innovador Y Disruptivo Del Producto O Servicio

Respecto al caracter innovador de la propuesta, se propone la reutilizacion del agua a
través de un sistema de filtrado y separacion de los residuos. En ese sentido se dispone el
agua a tanques de almacenamiento que se utilizan para la limpieza de los préximos autos.

Esta propuesta nos ayuda a ahorrar dinero por el consumo de agua que podemos
reflejar en el precio del servicio. Ademas, el impacto que esto genera al medio ambiente.
Figura 11

Flujo de sistema de agua

Nota: Elaboracion propia

4.4. Propuesta De Valor
Durante la conversacion con el cliente nos coment6 que es muy importante tener su

auto limpio, esto porque es su presentacion como persona y no espera verse con el auto sucio
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en una reunioén familiar, amigos o en el trabajo. El problema es que en muchas ocasiones es
complicado ir a que laven el auto por lejania, productos para lavar, dafios en el auto,
seguridad, desperdicios de agua, esperar en la calle o en un apartado del local y no se sienten
tranquilos por ello. Ante esto, proponemos tener un servicio donde podamos guiar al
conductor con Waze o Google Maps al local, optimizacién del agua para el uso de lavado,
utilizar ingredientes que no origina dafos al auto, espacio de coworking seguro para la espera
mientras lavan su auto y pago con tarjeta de crédito.

Figura 12

Propuesta de valor

Nota: Elaboracion propia

4.5. Producto Minimo Viable (PMYV)

Para el desarrollo del producto minimo viable se elaboré en diferentes etapas; en
nuestra primera iteracion, un bosquejo a mano alzada de la distribucion de planta donde se
refleja el servicio de Carwash a través de Miro app. Con el feedback encontrado, seguimos en
nuestra segunda iteracion con el disefo de la planta, en esta etapa disefiamos la distribucion
de planta (ver figura 12) y las imagenes en autocad para simular la maqueta y poder validar

con los usuarios.
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Todo esto se resume en las tres etapas del proceso de Lean Startup, donde a través del
disefio de prototipos, recibimos feedback y aprendemos en nuestro proceso. Este resultado
nos llevé a validar nuestras hipotesis.

Figura 13

PMV

Nota: Elaboracion propia

Con esto, disefiamos nuestro plano de distribucion de planta donde tenemos una
entrada y salida en U. Ademas de los espacios de lavado de autos, espera de clientes y el

tanque de recepcion del agua utilizada (ver figura 13)



Figura 14

Plano de distribucion de local
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Nota: Elaboracion propia

Ademas, lo disefiamos en Revit donde simulamos la maqueta de nuestro
establecimiento (ver figura 14)
Figura 15

Prototipo

Nota: Elaboracion propia

También, disefiamos nuestro sistema de recopilacion de agua de lavado para

posteriormente tratarlo y utilizarlo en nuestro proceso de lavado (ver figura 15).



Figura 16

Flujo de sistema de agua
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Nota: Elaboracion propia
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Capitulo V. Modelo de Negocio

5.1. Lienzo del Modelo de Negocio

El lienzo del modelo de negocio se detalla en la siguiente figura. En resumen, Yaku es
un servicio de lavado de autos que reutiliza el agua a través de sistemas de filtros para asi
impactar en menor escala en el medio ambiente. Ademas, se brinda un servicio de calidad,
rapido, sencillo y con seguridad para los clientes. El precio promedio serd de S/ 35 por
servicio de lavado.
Figura 17

BMC

Nota: Elaboracion propia

Dentro del modelo de negocio propuesto, la propuesta de valor es el lavado de autos
sustentable optimizando el uso del agua, asi como reservas online de citas de lavado y el
espacio seguro y tranquilo de espera para los clientes, con esto se propone poder optimizar el
uso de agua con el retso del mismo, generando un uso sustentable y generando conciencia a

los usuarios.
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5.2.  Viabilidad Financiera del Modelo de Negocio

El modelo de negocio presentado busca aportar una solucion real al problema del uso
del agua; esto a través de un servicio remunerado de lavado de vehiculos, ademas de otros
servicios adicionales como lavado de salon, lavado express (tradicional) y servicios asociados
a la limpieza del habitaculo vehicular. El servicio tiene como objetivo atender a los
conductores que se acerquen a los locales ubicados en los distritos de Surco, Miraflores y La
Molina; ademas de brindar un servicio de lavado para flotas los cuales tendran un servicio
diferenciado en el flujo de atencidn, pero manteniendo el mismo proceso de lavado. Este
modelo de negocio es viable financiera y socialmente debido a los valores generados en
términos de rentabilidad. El Valor actual Neto proyectado es de S/ 2,367,205, mientras que la
Tasa Interna de Retorno (TIR) es del indice de 41% la cual es superior a la tasa de descuento
de los flujos de caja; al impacto financiero calculado es necesario afiadir el VAN Social de S/
1,100,023. Los sustentos de estas afirmaciones seran abordados en las proximas secciones.
5.3.  Escalabilidad/Exponencialidad del Modelo de Negocio

Yaku es un negocio exponencial debido a la naturaleza del servicio y al mercado
objetivo, principalmente por las siguientes palancas:

- Presencia en los distritos con mayor indice de densidad vehicular

- Necesidad de realizar més de un lavado por mes por cliente

- Numero de centros de lavado y disponibilidad

Ademas del crecimiento del indice de renovacion vehicular, se puede tomar en
consideracion la evolucion proyectada de las ventas y EBITDA para el negocio (ver Figura

18).



Figura 18

Proyeccion de ventas

Nota: Elaboracion propia
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Capitulo VI. Solucion Deseable, Factible Y Viable
6.1. Hipotesis para Validar la Deseabilidad de la Solucion

Una vez que tenemos validada la necesidad de nuestro cliente, se debe también
validar la solucion. Evitar este paso puede incrementar la probabilidad de fracaso en el
emprendimiento, asi que debemos observar y aprender la interaccion de nuestro cliente con el
servicio. Para ello, se debe simular de alguna manera el objetivo de la propuesta de valor con
el cliente y buscar reducir la incertidumbre cuando se lance al mercado.

Para ello, se deben de hacer pruebas que expongan al cliente con la solucion y pedirle
que responda algunas preguntas con el MVP ya elaborado y que pueda simular su interaccion
con este. Es fundamental que en esta etapa se realicen este tipo de pruebas para que el cliente
pueda entender la propuesta de valor de la solucion.

Para ello se identifico dos hipotesis de modelo de negocio:

° Se cree que las personas que tienen un auto en Lima entre treinta y sesenta
afios estan dispuestos a lavar sus autos con agua reciclada.

° Se cree que las personas que tienen un auto en Lima entre treinta y sesenta
afios estan dispuestos a pagar S/ 35 soles por el lavado de autos con agua reciclada.

A continuacion, una muestra de clientes con mucha similitud al publico objetivo y se

comienza con los experimentos de validacion.
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6.2. Experimentos Empleados para Validar la Deseabilidad de la Solucion

Para las hipotesis establecidas, hemos realizado el siguiente experimento. En primer
lugar, enviamos encuestas de validacion donde preguntamos si estuvieran dispuestos a
utilizar agua reciclada para el lavado de sus autos y el rango de precios que estarian
dispuestos a pagar. Ademas, adjuntamos los planos del MVP para que puedan conocer mas

sobre el proceso de reutilizacion del agua y el plano del carwash y obtuvimos lo siguiente:

a) Aceptan un lavado con agua reciclada
Tabla 1
Encuesta
Lavado con agua reciclada N° Porcentaje
Si 35 34%
No 27 26%
Tal vez 40 39%

Nota: Elaboracion propia

Tabla 2

Encuesta

indice de Interés N° Porcentaje
Si 75 74%
No 27 26%

Nota: Elaboracion propia



Figura 19

Encuesta

Nota: Elaboracion propia

b) Rango de Precios
Tabla 3

Encuesta

Rango de Precios N® Porcentaje
20-30 60 61%
31-40 29 29%
41-50 10 10%

Nota: Elaboracion propia
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Figura 20

Encuesta

Nota: Elaboracion propia

En este analisis, vemos que el 74% de los encuestados tienen intencion o podrian
utilizar el lavado con agua reciclada que es un buen indicador para lograr una mayor
probabilidad de éxito con la propuesta de valor, asi el 89% estaria dispuesto a pagar entre un
rango de S/ 20-40 soles por la utilizacion del agua reciclada y el lavado de su auto.

Por ultimo, con la informacion brindada validamos nuestra hipotesis con los
siguientes criterios:

Tabla 4

Validacion de hipotesis

Criterios de Validacion Hipotesis
Lavado con agua reciclada % indice de interés > 70%
Encuesta a clientes % indice de interés = 74% validada

Nota: Elaboracion propia
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Tabla 5

Validacion de hipotesis

Criterios de Validacion  Hipotesis

Rango de precios % del total > 60%
Encuesta a cliente % del total > 61% validada

Nota: Elaboracion propia

Con los criterios mencionados, podemos concluir que nuestros clientes tienen
intencion de lavar su auto con agua reciclada y podrian probarlo con un 74% de aceptacion y
que el rango de precios mas cercano a nuestro criterio de validacion es del rango S/ 20-30
soles donde nos ayuda para tomar la decision de cudnto deberia ser el monto de precio fijado
para nuestro servicio.

6.3. Validacion de la Factibilidad de la Operacion
6.3.1. Plan De Mercadeo

El plan de marketing a utilizar estd enfocado en poder garantizar un flujo continuo de
clientes en nuestras estaciones de lavado, para lo cual se propone lograr una retencion del
35% de nuestros clientes el cual deberia incrementar gradualmente. Por lo que es vital la
estrategia de marketing propuesta, tales como el marketing digital y las activaciones en el
local para contribuir con el trafico de clientes. Estas acciones son explicadas con mayor
detalle en los objetivos comerciales y de marketing, estrategia de segmentacion y marketing
mix, profundizados en las siguientes secciones.

6.3.1.1.0bjetivos Comerciales y de Marketing

- Enun periodo méximo de 10 afios tener una utilizacion del 95% de nuestra capacidad
de lavado, lo que implica que a partir del octavo y noveno afio debamos iniciar con un nuevo

plan de expansion (apertura de nuevas sedes).
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- Llegar al quinto afio de operacion con un ingreso neto de S/ 3.4 millones de soles a
través de una utilizacion de un 90% de nuestra capacidad lo que implica un total de lavados
de 93,312.

- La estrategia para lograr un primer afo exitoso es lograr un total de 82,944 lavados lo
que representa un 80% de la capacidad instalada, para con esto lograr un crecimiento CAGR
del 13% (tasa de crecimiento compuesto), con una inversion de gasto de marketing en un
primer afio de S/ 92,400 lo que representa un 3% del ingreso neto, llegando al quinto afio con
un 4% de inversion sobre ventas.

- Con este plan de marketing se planea llegar a los sectores A, By C a través de un plan

de medios totalmente virtual, sin generar desperdicios con la publicidad.

6.3.1.2.Segmentos de Mercado Objetivo

Como se menciond en la figura 16, Business Model Canvas, tenemos un segmento
objetivo: las personas en Lima Metropolitana que cuentan con un automoévil y deseen lavar su
auto enfocandonos en los sectores socioecondémicos A, By C.

Debido a la falta de tiempo para poder hacerlo ellos mismos y la necesidad de tener su

automévil limpio.
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6.3.1.3. Analisis de Competidores
Tabla 6

Cuadro comparativo entre las alternativas existentes

Criterio Eco Car Wash Otros ,C?r Wash Car Wash Tradicional
"Ecologicos"

Lavado y tratamiento de
Lavado y tratamiento de autos de forma

Descripcion Lavado de autos al vapor autos con productos tradicional, aqui aplican
ecologicos los informales v
formales
Se encuentra en La Distritos, La Molina,

S . e Distritos, La Molina, .
Ubicacion victoria, limite con San ) ’ ’ Miraflores, Surco v
Miraflores, Surco y

Borja zonas aledafias

Lavado vy tratamiento de
autos con productos que
no dafien el medio

Lavado de autos con
Propuesta de Valor vapor para utilizar
menos recurso hidrico

Ninguna

ambiente

Lavado, encerado,

Lavado, encerado, SPA . .
ceramica automotriz.

Productos Oftrecidos Lavado de Autos

Automotriz .
Aspirado.
Participacion de Nosecuentaconesa  Nosecuentaconesa  No se cuentaconesa
Mercado informacion informacion informacion

Nota: Elaboracion propia

6.3.1.4.Mezcla De Marketing

6.3.1.4.1. Producto

Yaku es una solucion que conecta al consumidor con el cuidado del medio ambiente y
lo empodera para ser parte del cambio.

No solo se reduce el consumo del agua, sino que se asegura mas recurso para quien
mas lo necesita.

6.3.1.4.2. Precio

En la tabla 2 se presentan los precios proyectados durante los 05 primeros afios de

operacion de cada uno de los servicios que se ofreceran durante los primeros afios
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Tabla 7
Cuadro de precios

Cuadro de Precios (Soles incluido IGV')
Aios 2023 2024 2025 2026 2027 2028

Lavado Basico S/ 35.00 S/ 35.00 S/ 35.00 S/ 36.00 S/ 36.00 S/ 36.00
Lavado + Encerado S/ 40.00 S/ 40.00 S/ 40.00 S/ 41.00 S/ 41.00 S/ 41.00

Nota: Elaboracion propia

6.3.1.4.3. Plaza

La Plaza de Yaku se encontrara en los distritos de Surco, La Molina y Miraflores.

6.3.1.4.4. Promocion

La publicidad como se vera mas adelante en el presupuesto de marketing se hara
mediante Marketing ATL / Estratégico, pagando a una agencia de publicidad por el disefio y
distribucion de la publicidad por medios digitales (como nos caracterizamos por ser
sustentables no utilizamos publicidad fisica), tales como: Google ads (programatica), Waze,
Google Maps, Facebook, Instagram, Youtube, Tiktok, revistas y periddicos digitales, entre
otros. También se planea tener pautas en la radio.

- Actividades de promocion: parte del presupuesto de marketing se destinara a
dar descuentos a nuestros clientes asiduos (ejemplo: servicios de lavado gratis por frecuencia)
durante el primer afio. A su vez, también se tendran convenios corporativos con empresas de
la zona.

6.3.1.5.Presupuesto de Marketing

En la tabla dos se puede ver el detalle del presupuesto de marketing necesario para
lograr llegar a mas clientes potenciales y lograr luego lograr fidelizarlos a la marca “Yaku”.

El presupuesto detalla la campafia de marketing por medios virtuales, ya que como se
mencion6 anteriormente no se utilizaran medios fisicos para su publicidad ya que son
contaminantes del medio ambiente y se desea que el proyecto esté en sintonia con lo que

vende.



Tabla 8

Presupuesto de la mezcla de marketing del 2023 al 2028
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Arios 2023 2024 2025 2027 2028
Marketing ATL

Community Manager (Extern S/ 24.000.00 S/ 25.200.00 S/ 26.460.00 S/ 27.783.00 S/ 29.172.15

Pauta en Redes Sociales S/ 22.800,00 S/ 23.940.00 S/ 25.137.00 S/ 26.393.85 S/ 27.713.54

Google Ads. S/ 45.600,00 S/ 47.880.00 S/ 50.274.00 S/ 52.787.70 S/  55.427.09

Presupuesto de Marketing S/ 92.400,00 &/ 97.020,00 S/ 101.871,00 S/ 106.964,55 S/ 112.312,78

Nota: Elaboracion propia
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6.3.2. Plan de Operaciones
En el presente diagrama, mostraremos las actividades relacionadas al proceso de
lavado de autos — Carwash desde el ingreso del vehiculo hasta su salida.
A continuacion, mostraremos nuestro diagrama de proceso de nuestras actividades:
a)  Simbologia: Aqui representan la descripcion de cada simbolo utilizado en el
diagrama
Figura 21

Simbolos y descripcion en la investigacion

Simbolo Descripcién

O Operacion
D Demora
Control
A Almacenaje
l:> Transporte
<> Decision

Nota: Elaboracion propia
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b)  Diagrama de Flujo de Proceso: Presentaremos 11 procesos que realizamos para
el lavado del auto
Figura 22

Diagrama de flujo de operaciones

Nota: Elaboracion propia

A continuacion, detallamos los procesos del lavado de autos:
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Tabla 9

Diagrama de flujo de operaciones

ACTIVIDAD RESPONSABLE DESCRIPCION DOCUMENTO REGISTRO FECHA
Ingreso de . El cliente ingresa al Registro de -
& i Cliente & g' Excel Diario
Vehiculos centro de lavado clientes
. Se retira todo
Aspirado . . Durante el
. . Lavacoches rastro de polvo Ninguno Ninguno
interior lavado
dentro del auto
Inicia con un
N proceso de Durante el
Limpieza — . .
. . Lavacoches limpieza profunda, Ninguno Ninguno lavado
interior .
retirando
impurezas
Por ultimo,
. e aplicamos silicona
Aplicar silicona ,p . . . Durante el
. . Lavacoches liqguida dentro del Ninguno Ninguno
interior lavado
auto para sellar la
limpieza
Limpiar todo rastro
Lavado
de polvo fuera del . . Durante el
externo con Lavacoches Ninguno Ninguno
auto con agua a lavado
agua ..
presion
. Aplica champu
Aplicar i . : . . Durante el
. Lavacoches especial para lavar Ninguno Ninguno
Champu lavado
el auto
. uita cualquier
Enjuagado con Q d , . . Durante el
Lavacoches rastro de champu y Ninguno Ninguno
agua . lavado
polvo o suciedad.
El auto para por un
Secado . . Durante el
. Lavacoches secado de todo Ninguno Ninguno
exterior lavado
rastro de agua
El mismo
L, lavacoches revisa . .
Revision de . . Registro de Terminado
. Lavacoches si todo estd ok por Excel
calidad . . lavado el lavado
el interiory
exterior
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Una vez
termin I . .
1 Entrega de erminado, e Registro de Terminado
Lavacoches lavacoches entrega Excel
0 auto . entrega el lavado
al cliente su auto
limpio
Se realiza el pago . .
1 . . _p_ & Registro de Terminado
Pago en caja Cajero por el servicio Excel
1 venta el lavado
prestado
Nota: Elaboracion propia
Tabla 10
Disposicion del marketing ATL
Arnos 2023 2024 2025 2027 2028
Marketing ATL
Community Manager (Extern S/ 24.000.00 S/ 25.200,00 S/ 26.460,00 S/ 27.783.00 S/ 29.172.15
Pauta en Redes Sociales S/ 22.800,00 S/ 23.940.00 S/ 25.137.00 S/ 26.393.85 S/ 27.713.54
Google Ads. S/ 45.600,00 S/ 47.880.00 S/ 50.274.00 S/ 5278770 S/  55.427.09

Presupuesto de Marketing S/ 92.400,00 S/ 97.020,00 S/ 101.871,00 S/ 106.964,55 S/ 112.312,78

Nota: Elaboracion propia



6.3.3. Simulaciones Empleadas para Validar la Hipdtesis

a) Simulacion sobre el plan de marketing

Para lograr las simulaciones, tomaremos las variables de CAC y VTVC que nos
indica la eficiencia del presupuesto de marketing para cada nuevo cliente.
Tabla 11

Proyeccion de clientes nuevos e inversion de marketing

Ailo (Ijlllll?‘l,:)ess Ventas (S/) Acumulados PM (S/)

Ao 1 2,246 S/ 78,624.0 S/ 100,000.0

Afio 2 2,246 S/ 78,624.0 4492 S/ 105,000.0

Ao 3 2,303 S/ 80,589.6 6,795 S/ 110,250.0

Ao 4 2,387 S/ 85,924.8 9,182 S/ 115,762.5

Aio 5 2,527 S/ 90,979.2 11,709 S/ 121,550.6

Total 11,709 S/ 414,741.6 S/ 552,563.1
Promedio CN 2,342

CAC: 47.19

LTV: 1771

Nota: Elaboracion propia

Tabla 12

Titulo de la Tabla

VIVC/CAC CAC VTVC
Promedio esperado 3.75 47.19 177.1
Desviacion estandar 0.2 2.5 8.75
Primera simulacion 4.03 47.29 178.64

Nota: Elaboracion propia



Tabla 13

Estadistica descriptiva

Estadistico Valor
Promedio 3.764
Desviacion estandar 0.199
Minimo 3.091
Maximo 4.35

Alta eﬁ;}:nma: > 96.34%

Nota: Elaboracion propia

Tabla 14

Analisis de Sensibilidad

Crecimiento VTVC CAC

0 177.1 47.2

0.05 186.0 47.2

0.1 204.6 47.2
0.15 235.2 543

0.2 282.3 54.3

Promedio 217.0 50.0
DesvEstand 42.7 39

Nota: Elaboracion propia

Ademas, en nuestro Histograma tenemos que, simulando 5000 valores, tenemos los

valores mas probables del ratio de eficiencia se encuentran entre (3.7; 3.8).
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Figura 23

Ratio VTVC / CAC

Nota: Elaboracion propia

Estos indicadores nos manifiestan que los valores mas probables son 3.7 y 3.8 y eso
es que las posibilidades que nuestro plan de marketing genere dinero son muy buenas, ya que

el 96% de los casos, son mayores a 3.4 como se indica en el Histograma.



a) Simulacion sobre el flujo de caja
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Para lograr las simulaciones, tomaremos las variables de flujo proyectado de cada

neta y obtendremos el VAN esperado. Con estos datos, realizaremos la simulacion de

Montecarlo para el VAN de la empresa.
Tabla 15

Proyeccion de flujo de caja

Aifios 0 1 2 3 4 5
Flujo de caja neto (S/'000) -S/ 2,303.0 S/1,113.8 S/1,097.9 S/1,135.6 S/1,265.8 S/1,387.3
Promedio ponderado de capital 8.61%
Valor Actual Neto -VAN (S/'000)  S/2,367.21
Tasa Interna de Retorno (TIR) 41.34%
Periodo de retorno (en afios) 2.12

Nota: Elaboracion propio

Tabla 16

Desviacion estandar y VAN

Para obtener la desviacion estandar VAN-Prom VAN-DE

deben probarse varios escenarios S/
Primera simulacion S/

VAN promedio simulado S/
VAN desviacion estandar simulada S/
VAN minimo S/

VAN maximo S/

Riesgo de pérdida: VAN <2000

2,900.8 S/ 571.2

2,894.8

2,842.0
571.1
1,055.2
4,429.5
6.40%

Montos expresados en miles de soles
Nota: Elaboracion propia



Tabla 17

Analisis de Sensibilidad de VAN

Crecimiento VAN
0 S/2,367.2
0.05 S/2,485.6
0.1 S/2,734.1
0.15 S/3,144.2
0.2 S/3,773.1
Promedio S/2,900.8
DesvEstand S/541.2

Nota: Elaboracion propia
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Con esto identificamos un riesgo de obtencién del VAN menor a S/2000 miles es de

un 6.4%, lo que nosotros consideramos que es una muy buena opcion de inversion.

Esto lo podemos verificar en la siguiente grafica:

Figura 24

Eficiencia en VAN

Nota: Elaboracion propia

Por lo que se presenta un rango mas probable de VAN entre (2305; 2555) lo que

evidencia una opcion viable financieramente.
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6.4. Validacion de la Viabilidad de la Solucion
6.4.1. Presupuesto de Inversion

Yaku es una propuesta de negocio ecoldgico que busca rentabilizar a través de la
venta de un servicio de lavado de autos a través del uso de agua reciclada; dicha propuesta
permite generar ingresos a través de la venta del servicio de lavado de vehiculos. Por lo que
para generar los flujos de ingresos necesarios; se requiere de inversion principalmente en
equipos de lavado y de reciclado.

Bajo lo expuesto anteriormente el capital de trabajo necesario se utilizard para
inversiones en maquinas de lavado y los equipos necesarios para el reciclado del agua
residual; para lo cual tenemos el siguiente presupuesto por equipo:

Tabla 18

Detallado de las maquinas empleadas

Elemento Detalle Monto

Hidrolavadora Karcher S/ 2,939.00

Aspiradora Karcher S/ 1,047.00
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Tanque Rotoplas 15,000 Lts S/ 14,336.00

Sistema de reciclado de
agua residual (capacidad de
procesamiento: 6,000 L x
hora)

S/ 50,500.00

Nota: Elaboracion propia

De cara al inicio de operaciones de nuestras 4 estaciones de lavado, se requieren la
siguiente cantidad de equipos (KarcherPerua, 2022):

- 12 Hidrolavadoras Karcher

- 8 aspiradoras Karcher

- 4 tanques Rotoplas de 15,000 litros (Rotoplas, 2023)

- 4 estaciones de reciclado de aguas residuales

Por lo que nuestra inversion inicial sera de S/ 2,302,988 (considerando gastos
operativos y salarios para los 2 primeros afios de operacion), el cual sera financiado 40% con
capital propio; mientras que el 60% restante sera financiado con una entidad bancaria bajo las
siguientes condiciones:

- Tasa: 9%

- Cuotas Fijas

- Facilidad de Amortizacion de capital

- Periodo de Gracia de 3 meses
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6.4.2. Analisis Financiero

Para realizar el andlisis financiero de Yaku, se realiz6 la proyeccion del Flujo de Caja
Libre, para lo cual se deben obtener los estados de resultados por afio bajo las siguientes
consideraciones:

- Precio promedio: S/ 35 x lavado (Tasa de crecimiento compuesto de 1% en los

10 afios)

Capacidad Instalada: 103,680 lavados

Capacidad Utilizada Afio 1: 80%
Costos de Venta incluye alquiler de locales, costos variables (energia, agua y

consumibles) y mano de obra directa (salario de lavacoches)

Tabla 19

Proyeccion de Estado de Resultados, en miles de S/

miles de soles Aiio 1 Aiio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Volumen de Venta - 2,074 3,110 5,184 2,074 1,037 3,110 2,074 -

# lavados 82,944 82,944 85,018 88,128 93,312 95,386 96,422 99,533 101,606 101,606

Precio S/ 35 35 35 36 36 36 37 37 37 37
Venta 2,903.0 2,903.0 2,975.6 3,172.6 3,359.2 3,433.9 3,567.6 3,682.7 3,759.4 3,759.4
(-)Costos 1,330.8 1,330.8 1,348.9 1,398.2 1,444.8 1,463.5 1,496.9 1,525.7 1,544.9 1,544.9
Utilidad Bruta 1,572.3 1,572.3 1,626.7 1,774.5 1,914.4 1,970.4 2,070.7 2,157.0 2,214.6 2,214.6
(-)Gastos de Personal 218 229 241 253 265 279 293 307 323 339
(-)Gastos de Marketing 100 105 110 116 122 128 134 141 148 155
(-)Otros Gastos Operativos 80.0 80.0 80.0 80.0 80.0 80.0 80.0 80.0 80.0 80.0
Gastos Operativos % 3% 3% 3% 3% 2% 2% 2% 2% 2% 2%
EBITDA 1,173.9 1,158.0 1,195.7 1,325.9 1,447.4 1,484.0 1,564.0 1,629.0 1,664.2 1,640.6
EBITDA % 40.4% 39.9% 40.2% 41.8% 43.1% 43% 44% 44% 44% 44%
(-)Gastos Financieros 182 182 182 182 182 182 182 182 182 182
Utilidad antes de Impuestos 991.5 975.6 1,013.3 1,143.5 1,265.0 1,301.6 1,381.6 1,446.6 1,481.8 1,458.2
UAI % 34% 34% 34% 36% 38% 38% 39% 39% 39% 39%
() IR 283 278 289 326 361 371 394 412 422 416
Utilidad Neta 708.9 697.5 724.5 817.6 904.5 930.7 987.9 1,034.3 1,059.5 1,042.6
UN % 24% 24% 24% 26% 27% 27% 28% 28% 28% 28%

Nota: Elaboracion propia

Para el calculo de los flujos, se requiere de la depreciacion de los activos considerados
en la inversion; para lo cual se hara uso de la depreciacion lineal de los activos la cual presenta

los siguientes resultados:
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Tabla 20
Proyeccion de la depreciacion lineal de los activos, en S/

Activo Valor del Activo | Vida util Afo1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Ao 7 Ao 8 Aiio 9 Afio 10
Hidrolavadora s/ 35,268.00 5 s/ 7054 |s/ 7054 |s/ 70s4|s/ 7054 |s/ 7,054 | 5/ - s/ - s/ - s/ - s/ -
Aspiradora s/ 8,376.00 5 s/ 1,675 | S/ 1,675 | S/ 1,675 | 5/ 1,675 | S/ 1,675 | S/ - s/ - s/ - s/ - s/ -
Tanque Agua s/ 57,344.00 10 s/ 5734 | s/ 5,734 | s/ 5734 [ s/ 5,734 | s/ 5,734 [ s/ 5734 | s/ 5,734 | s/ 5734 | s/ 5,734 | s/ 5,734
Sistema Reciclado s/ 202,000.00 15 s/ 13,467 | 5/ 13,467 | 5/ 13,467 | 5/ 13467 | s/ 13,467 | 5/ 13,467 | s/ 13,467 | 5/ 13,467 | 5/ 13,467 | 5/ 13,467

Total Depreciacién por Afio s/ 27,930 | 5/ 27,930 | §/ 27,930 | 5/ 27,930 | S/ 27,930 |5/ 19,201 | S/ 19,201 | §/ 19,201 | 5/ 19,201 | §/ 19,201

Nota: Elaboracion propia

Considerando las palancas mencionadas y la inversion de S/ 2,302,988, tenemos los

siguientes flujos reflejados en tabla 21.

Tabla 21

Flujo de caja Libre Proyectado, en miles de soles

Ao 0 Ao 1 Ao 2 Aio 3 Ao 4 Ao 5
(+)NOPAT 839 828 855 948 1,035
(+)Depreciacion 28 28 28 28 28
(-)CAPEX 36 36 36 36 36
(-)ANOWC - 283 - 278 - 289 - 326 - 361
FCL - 2,303 1,114 1,098 1,136 1,266 1,387
Tasa de descuento 9%
VAN S/ 2,367.205
TIR 41.3%

Nota: Elaboracion propia

En conclusion, los flujos de caja con una tasa de descuento de 8.61% obtuvo un

resultado de un Valor Neto Actual de S/2,367,205 y un TIR del 41% (segtn un horizonte de 5

afios); por lo que podemos considerar que los resultados financieros del proyecto garantizan la

rentabilidad del negocio.
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Capitulo VII. Solucion Sostenible

En este capitulo se analizara la sostenibilidad social y ambiental del modelo de negocio
propuesto. Para ello, se utilizara el flourishing business canvas (FBC) (ver Tabla 24). Sobre la
base de lo presentado en el FBC, se puede sostener que Yaku Carwash es un negocio sostenible
que promueve la creacion de valor compartido a través de un modelo econdmico rentable. A
su vez, genera beneficios sociales, econdmicos y ambientales para los microempresarios y
stakeholders. Dichos beneficios se ven traducidos en ahorros de agua y acceso de este elemento
vital a mas familias. La empresa propone también desarrollo de politicas de inclusion,
diversidad cultural y un enfoque que buscan crear un impacto positivo en la sociedad
7.1.  Relevancia Social de la Solucion

Para identificar la relevancia social de la solucion que se plantea con el proyecto
primero debemos identificar la o las ODS que impactamos con nuestra propuesta, en la cual se
identifica el Objetivo de Desarrollo Sostenible #6: Agua Limpia y Saneamiento y para el
analisis detallado del impacto se usa los estandares Sustainability Accounting Standards Board
(SASB).

Los estandares varian de acuerdo con la industria, es por ello que el SASB (Junta de
Normas de Contabilidad de Sustentabilidad) elabora un mapa de materialidad financiera, donde
evalua temas como el medio ambiente, capital social, capital humano, modelo de negocio e
innovacion, y liderazgo y gobernanza (Morales, 2018).

SASB determino veintiséis los cuales podemos visualizar en la Tabla 22 donde para
determinar el impacto que genera la propuesta, debemos analizar si la propuesta impacta
positivamente a solucionar alguno de los problemas identificados por SASB, y en qué industria
generara dicho impacto.

Segun Bett (2018), que propone la metodoldgico para la identificacion del indice de

relevancia del ODS (IRO), este se determina como la relacion entre el nimero de ODS que
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impactan en los problemas identificados en el mapa de materialidad y el total de numero de
ODS (11), es por ello que para evaluar la relevancia de nuestra propuesta emplearemos esta
metodologia que se detalla en la Tabla 23, donde se observa que el impacto es con la ODS #6,
no dejando de lado que el impacto se da también en diferente industrias y en los distintos
problemas identificados por SASB,

Tabla 22

Dimension y categoria de problemas

Nota: Adaptado de SASB (2021)

Se pasa a determinar el indice de relevancia del ODS del proyecto que se determina
como la suma de todos los impactos de la ODS a los problemas identificados, donde el proyecto

impacta positivamente en 11 problemas de diversos sectores de la industria.
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De acuerdo con los problemas identificados por SASB, y con la ejecucion del proyecto
se puede impactar once de los veintis€is problemas, y esto no solo genera una utilidad
econdmica sino también un impacto en la sociedad y en las personas que no cuentan con
accesos al elemento minimo vital que es el agua.

Tabla 23

Evaluacion de impacto de ODS #6

Nota: Adaptado de SASB (2021)



Tabla 24

FBC Yaku Carwash

Tabla 1. FBC Compra

Yaku Carwash, incentiva el cuidado del medio ambiente a través del ahorro del agua (litros por habitante)

desinfectantes).

- Emisién de CO2 por
los equipos
electrénicos de lavado.

equipos moéviles,
energia eléctrica,
internet.

App, pagina web,
capital Humano

alimentaran de
la informacién
de la demanda
de autos.
Municipalidades

usar el agua reciclada
en el lavado de autos.

electronica online,
captacién de clientes,
analitica de clientes,
seguimiento de
pedidos, colocacidn
de productos,
captacién de
empresarios.

(developers, Asociaciones de
estrategas, comerciantes,
marketeros), Sedapal, ONG,
Préstamos bancario |ANAy otras
para la inversion. entidades.
Servicios ecoldgicos Actividades Gobernanza
Ahorro del agua al Facturacion Gobierno

corporativo,
cultura cliente
céntrico,
politicas de
igualdad de
género,
compliance.

ofreciendo un servicio de calidad,
con rapidez y haciendo que el
cliente viva una experiencia
#tyanoya y un enfoque cliente-
céntrico, la cual permitira
incrementar las ventas y la
rentabilidad de los
emprendedores. Ademas, el
ahorro de agua permitira mejorar
la calidad de vida de mas
personas que accedan a este
elemento vital.

actores clave,
comunicacién en
todo sentido y
agilidad en dar un
servicio de
calidad.

Canales

Destruccion del valor

Caida de los servidores, cortes
eléctricos, pérdida de base de
datos, desastres naturales,
competencia con la misma
propuesta de valor, nacimiento de
nuevos competidores, etc.

Internet, pag.
Web, app, redes
sociales.

automotrices,
alianzas con las
municipalidades,
asociaciones de
empresarios, el
Gobierno. Todos ellos
se involucran en el
ecosistema creado en
este proyecto.

Medio ambiente Sociedad Microempresarios de los sectores A, B y los consumidores finales que optaran por el servicio.

Economia postpandemia originada por el COVID19.
Existencias biofisicas Procesos Valor Personas Actores del ecosistema
- Agua utilizada en el Directos: Gobiernoy
lavado. Recursos Alianzas Co-creacién del valor Relaciones Actores clave asociaciones que
- Mezcla quimica en el Sistema de filtradoy |Empresas Hacer de Yaku Carwash una Relaciones de Microempresarios A, promueven el cuidado
lavado (champu y otros separador de automotrices empresa sostenible en el tiempo | |cordialidad con  |B, clientes finales, del medioambiente /
insumos residuos, agua, que nos atendiendo a los sectores A, B cadaunodelos |empresas agua

Indirectamente:
Comunidades andinas,
ANA, familias de
@sCcasos recursos.

Necesidades

Importancia de tener su
auto limpio usando
agua reciclada para el
lavado de su vehiculo,
ahorrando agua y que
el Gobierno pueda
suministrar agua
potable a mas familias.

Nota: Elaboracion propia
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Teniendo en cuenta que la riqueza econdmica no se traduce en un bienestar individual y colectivo; redefinimos este concepto de
desarrollo, centrandonos en la persona y su bienestar a través del indice de relevancia social (IRS), indicador que hace una valoracion mas
completa del bienestar de las personas de una sociedad, a partir de diferentes variables sociales, culturales y ambientales que proporcionan las
ODS.

Para determinar el indice de relevancia social (IRS), se analiz6 el impacto que tendra Yaku Carwash en las metas de la ODS #6 (ver
Tabla 25). En ese sentido, considerando que la ODS #6 cuenta con 6 metas y el modelo de negocio se orienta a contribuir en el cumplimiento de

3, el IRS de Yaku Carwash arrojé un resultado de 50%.
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Tabla 25

Evaluacion de impacto del ODS #06

ftem Descripcion Impacto de Compra Facil
De aqui a 2030, mejorar la calidad del agua 6.3.1 Disminucién de la emision de productos quimicos y materiales peligrosos
reduciendo la contaminacién, eliminando Yaku Carwash con su objetivo de brindar un servicio ecolégico, indirectamente se
el vertimiento y minimizando la emisién de proyecta a incentivar y concientizar el uso de agua reciclada, con ello lograr
productos quimicos y materiales disminuir el uso de productos quimicos y materiales peligrosos que contaminen el
6.3 peligrosos, reduciendo a la mitad el aguay el medio ambiente.
porcentaje de aguas residuales sin tratar y
aumentando considerablemente el
reciclado y la reutilizacién sin riesgos a
nivel mundial
De aqui a 2030, aumentar 6.4.1 Reducir considerablemente el nimero de personas que sufren falta de agua
considerablemente el uso eficiente delos  La empresa Yaku Carwash plantea abastecer de agua potable a mas familias fruto del
recursos hidricos en todos los sectoresy  uso de agua reciclada. Ello traera consigo que la calidad de vida de las personas mejore.
6.4 asegurar la sostenibilidad de la extraccién y
’ el abastecimiento de agua dulce para hacer
frente a la escasez de agua y reducir
considerablemente el nimero de personas
que sufren falta de agua
De aqui a 2030, ampliar la cooperacién 6.6.a.1 Apoyo prestado a los paises en desarrollo para la creacién de capacidad
internacional y el apoyo prestado a los en actividades y programas relativos al agua y el saneamiento
paises en desarrollo para la creacién de Al dinamizar los sectores menos desatendidos con el abastecimiento del agua y la
capacidad en actividades y programas mejora de la calidad de vida de las familias, se dinamizara la economia y el estado
6.6 relativos al agua y el saneamiento, como los podra generar alianzas estratégicas mediante las ONGs, ANA y otros creando

de captacién de agua, desalinizacién, uso programas relativos al agua, reciclaje y saneamiento.
eficiente de los recursos hidricos,

tratamiento de aguas residuales, reciclado y

tecnologias de reutilizaciéon

Nota: Adaptacion de ODS

7.2.

Rentabilidad Social de la Solucion

Esta basada en disefiar una idea que incluya un valor social que sea mayor al valor

financiero del proyecto per se. Por ello para nosotros es fundamental calcular cudl es el valor

actual de la proyeccion de los beneficios y perjuicios que le traerd nuestra solucion a la

sociedad.

En Perq, entre 7 y 8 millones de peruanos/as aun no tienen agua potable, siendo Lima

la ciudad mas vulnerable, es la segunda capital en el mundo asentada en un desierto y solo

llueve 9 milimetros al afio. Lo que significa que casi el 25% de la poblacion peruana no tiene

acceso al agua potable. En el caso de Lima, 1.5 millones de ciudadanos no cuentan con

acceso a agua potable ni alcantarillado
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Segun el INEI el 23.7% de peruanos que vive en zonas rurales no cuenta con agua por
red publica, y el 28.6% solo recibe agua por horas. En el Perti, mas de 3 millones de personas
no tienen acceso a este recurso.

Sedapal con apoyo de una campana “Unidos por el Agua”, con la que busca
sensibilizar y concientizar a la poblacion de Lima y Callao en el uso racional del agua
potable, a no desperdiciarla y a generar habitos de consumo responsable para darle
sostenibilidad al servicio. La Organizacién Mundial de la Salud (OMS) recomienda un
consumo por persona de 50 a 100 litros diarios, para cubrir las necesidades basicas.

En el afio 2000 el consumo del agua por habitante en Lima era de 250 litros al dia, de
acuerdo con la informacion del Banco Mundial; el 2020 se registré un consumo promedio de
175 litros, hacia el 2030 Sedapal espera que la poblacion logre un uso racional de hasta 125
litros por dia.

Segun el reporte de consumo doméstico de agua potable de cada habitante por dia, los
distritos de San Isidro, La Molina, Miraflores, Santiago de Surco, y San Borja registran
consumos elevados que llegan hasta los 243 litros por persona, mientras que distritos como
Carabayllo, Pachacamac, Mi Pert, Ventanilla y Lurigancho (Chosica) no superan los 120
litros por persona, que es el indicador anhelado.

El Pert1 tiene una capacidad méxima de almacenamiento de agua de 2731 millones de

m3, distribuida en nueve reservorios
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Figura 25

MMC: millones de metros3 de agua

Nota: Obtenido de MINAG (2006)

Con la puesta en marcha de la propuesta podemos evidenciar que Yaku CarWash es
una solucidn que no sélo serd financieramente viable, sino que generara mucho mas valor
para la sociedad, reflejado en el acceso al agua potable de 6,665 personas al afio por local que
se traduce en 26,661 personas al afo.

Yaku Carwash, determina que para realizar el lavado de un auto se necesitan 50 litros
de agua, considerando el nimero de autos lavados se estima consumir un total de 149.050

litros de agua anualmente.



Tabla 26

Cuantificacion del impacto social
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item Cantidad Unidad
Lavado a pistola 50 Litros de agua consumido
Numero de autos 2,981,000
Consumo total de agua 149,050,000 Litros de agua consumido
Numero de autos lavados/dia 72 Por cada sede (tenemos 4)
Agua inicial 3600 Litros de agua consumido
Valor del agua x m3 s/ 3.66 (*) 13.18 m3 equivale a 1000 litros
90% de agua reutilizada 3240
Valor del agua x m3 s/ 3.66 11.86 en soles
Consumo de agua x dia x persona 175 Litros de agua consumido
Valor del agua x m3 s/ 3.66 0.64 Soles
Numero beneficiados con acceso agua 18.5 Por dia, por local
Poblacidn sin agua potable en Lima 1,500,000
Numero beneficiados con acceso agua 555 mes
Numero beneficiados con acceso agua 6665 afio

Nota: (*)La facturacion media en esta categoria es de S/ 2.36 el metro ctbico (1,000 litros de agua potable),

mientras que el costo medio de brindar el vital servicio es de S/ 3.66.

Tabla 27

Calculo del Van Social

Ano 1 Afo 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Lavados 82,944 82,944 85,018 88,128 93,312
# Litros 66,355,200 66,355,200 68,014,080 70,502,400 74,649,600
# m3 66,355 66,355 68,014 70,502 74,650
Costo (S/ x m3) 3.66 3.84 4.04 4.24 4.45
Beneficios (S/) 242,860 255,003 274,447 298,712 332,098
Consumo Yaku

(Litros) 414,720 414,720 425,088 440,640 466,560
# m3 414.72 414.72 425.088 440.64 466.56
Costo (S/ x m3) 3.66 3.84 4.04 4.24 4.45
Costo Social (S/) 1,518 1,594 1,715 1,867 2,076
Impacto Social (S/) 241,342 253,409 272,732 296,845 330,022
Tasa de descuento 8%

VAN Social

S/1,100,023
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Capitulo VIII. Conclusiones Y Recomendaciones

8.1. Conclusion

El resultado del proyecto indica que la poblacion en la actualidad esta mas consciente
del cuidado que debemos tener con el medio ambiente, en este caso con el “agua” y quiere ser
parte de ello.

Existe una demanda sin atender y se ingresara progresivamente ofreciendo un precio
competitivo y razonable en relacion con los costos a los que se incurre para la prestacion del
servicio.

Yaku Carwash es una propuesta atractiva e innovadora para su publico objetivo
detallado, al cual se va a persuadir mediante la estrategia de marketing propuesta inicialmente
por precio. Luego de la instalacion y puesta en marcha del proyecto en conjunto con los
recursos humanos capacitados para ofrecer el mejor servicio, se podra ampliar y atender la
cobertura.

El proyecto tiene como resultado un valor actual neto de S/ 2,367,205 soles y una tasa
interna de retorno de 41% en un horizonte a 5 afios, lo que demuestra que el proyecto es

viable.
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8.2. Recomendacion

Como la empresa se muestra muy rentable, cabe la posibilidad de evaluar la
expansion en otros distritos como Ate (distrito atractivo y con publico objetivo segun la
encuesta). También ofrecer otros tipos de lavado como, por ejemplo, lavados de saléon o
tratamiento de pintura, para asi satisfacer un rango mayor de las necesidades de nuestros
clientes. Por ultimo, buscar e identificar bienes o servicios afines a nuestro negocio para

diversificar y contar con otras fuentes de ingresos.
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