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RESUMEN 

El proyecto Sleepy Car, es un taller automotriz que opera durante la noche y madrugada para 

ofrecer a los clientes sus autos en estado óptimo para su uso al día siguiente. De esta forma, 

los conductores no sufren la ausencia de su vehículo durante el día. Constantemente, la 

sociedad está en la búsqueda de mejores alternativas para poder ahorrar tiempo y disponer 

de este para incrementar su productividad, ingresos, usarlo como ocio, etc. Por ello, este 

proyecto se enfoca en personas que valoran significativamente su tiempo y están dispuestos 

a pagar por un servicio Premium que permita un ahorro de tiempo, calidad de atención, 

variedad de servicios a un precio ligeramente por encima del mercado. Sleepy Car representa 

un servicio que busca convertirse un aliado para las personas altamente dinámicas en el día, 

y de igual forma no deban de invertir su tiempo en el envío y recojo del carro al taller, puesto 

que nuestro servicio se encarga de ello. Adicionalmente, Sleepy Car brinda servicios clásicos 

(pintura, lavado, etc), lavado de salón y servicios especializados (detailing), de tal manera 

que cubre ambos flancos y ofrecer un servicio completo y para todas las necesidades. 

Finalmente, Sleepy Car tiene un gran reto en el aspecto de la confianza, ya que deberá 

construirla y fortalecerla con el tiempo, a través de buenas referencias y gratas experiencias. 

Palabras clave: Taller automotriz; nocturno; servicio; tiempo; ahorro.  
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ABSTRACT 

 

The Sleepy Car project is an automotive workshop that operates during the night and early 

morning to offer customers their cars in optimal condition for use the next day. In this way, 

drivers do not suffer from the absence of their vehicle during the day. Society is constantly 

looking for better alternatives to save time and have it available to increase productivity, 

income, use it as leisure, etc. Therefore, this project focuses on people who significantly 

value their time and are willing to pay for a Premium service that allows time savings, quality 

of care, a variety of services at a price slightly above the market. Sleepy Car represents a 

service that seeks to become an ally for highly dynamic people in the day, and in the same 

way they should not invest their time in shipping and collecting the car to the workshop, 

since our service takes care of it. Additionally, Sleepy Car provides classic services 

(painting, washing, etc.), salon washing and specialized services (detailing), in such a way 

that it covers both sides and offers a complete service for all needs. Finally, Sleepy Car has 

a great challenge in the aspect of trust, since it must build and strengthen it over time, through 

good references and pleasant experiences. 

Keywords: Auto shop; night; service; time.  
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1  FUNDAMENTOS INICIALES 

1.1 Equipo de trabajo 

1.1.1 Descripción de las funciones y roles asumir por cada integrante 

Tabla 1. Equipo de trabajo. 

 

Fuente: Elaboración propia 
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1.2 Proceso de ideación  

1.2.1 BMC del proyecto  

Figura 1. Business Model Canvas. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

1.2.2 Explicación del modelo de negocio 

Propuesta de valor: Buscamos brindarle al cliente un servicio especializado de detailing, 

lavado y mantenimiento en un taller nocturno, mostrándole comodidad, seguridad y, 

principalmente, ahorro en tiempos, para nuestro cliente final. Así mismo, se incluye el 

servicio de recojo y entrega en el lugar de preferencia. Cabe mencionar, que contamos con 

especialistas con experiencia dentro del sector y personas con estudios técnicos. 

Segmentos de clientes: Nuestro negocio se enfocará en tres segmentos que requieran de 

estos mantenimientos en ocasiones o constantemente: primero, oficinistas del NSE A y B 

que cuenten con poco tiempo en el día para llevar su auto a un taller; segundo, personas que 

realizan servicio de taxi y que les genera pérdida en ingresos dejar su auto durante el día en 

un taller; y tercero, empresas que cuenten con una flota de vehículos menores para sus 

trabajadores. 

Relación con los clientes: Buscamos relacionarlos a largo plazo con nuestros clientes a 

través de una atención personalizada, creando una base de datos que contenga historiales de 

atención para cada uno de ellos, pues buscamos darles el trato especial que desean. 
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Canales: Los canales por los cuales llegaremos a nuestros clientes serán las redes sociales 

(Instagram, Facebook, WhatsApp), la página web con información relevante de la empresa 

y el número de contacto telefónico, así como también un correo corporativo. 

Asociados clave: Nuestros aliados dentro del sector serán nuestros proveedores de 

suministros necesarios para los servicios que brindaremos (pintura, artículos de limpieza, 

etc.), los aplicativos de taxi (a quienes pensamos brindarles promociones para sus 

colaboradores) e institutos que puedan brindar mano de obra asistencial que requiera 

complementar sus estudios en el ámbito laboral. 

Actividades clave: Para mantener el negocio en buen nivel tendremos que realizar un 

constante seguimiento a nuestros canales de atención al cliente, así también acompañar este 

seguimiento con las respectivas estrategias de marketing para conseguir una rápida acogida 

de nuestro público objetivo. Por otro lado, debemos brindar los servicios de recojo y entrega 

de vehículos, así como también el servicio especializado correspondiente según las 

especificaciones del cliente. 

Recursos clave: Necesitaremos una mano de obra con experiencia en el sector de la 

mecánica automotriz, un local donde montar nuestras instalaciones junto a la maquinaria 

necesaria. Todo esto, también, requiere de un financiamiento para respaldar la idea de 

negocio en sus inicios. 

Estructura de costos: Basamos la estructura de costos en los pagos que realizaremos por el 

alquiler del local correspondiente, el personal requerido para el buen servicio, los costos 

fijos, la adquisición de la maquinaria y los suministros, el mantenimiento del local, y los 

tributos y obligaciones financieras como resultado de iniciar el negocio. 

Vías de ingreso: La generación de los ingresos correspondientes estarán conformadas por: 

el servicio de lavado y detailing, y el servicio de mantenimiento de los vehículos. 

1.2.3 Justificación de escalabilidad del modelo de negocio elegido 

Las empresas dedicadas a brindar servicios automotrices de manera integral son escasas en 

el mercado peruano, en su mayoría un servicio como mantenimiento, lavado y adicionales 

solo son brindados en las concesionarias de autos o en su defecto en empresas que 

desagregan los servicios. Por un lado, los carwash brindan servicios de lavado básico, 

profundo y de salón. A su vez, distintas empresas formales o informales brindan servicios 

de mantenimiento y refacciones simples y complejas. En el presente proyecto, se pretende 
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brindar un servicio de manera integral que permite no solo el ahorro de tiempo, sino que 

también el costo adicional de acudir a dos empresas distintas, a su vez el servicio plantea 

una atención nocturna para que el proceso no genere inconvenientes con los usuarios y sus 

estilos de vida.  

En este sentido, los servicios básicos a ofrecer son el mantenimiento preventivo y lavado de 

salón, basándonos en las entrevistas al público objetivo, se determinó que el servicio básico 

solo sería el primer paso en la relación a largo plazo con los clientes pues mencionaron que 

las posibilidades de recompra del servicio eran altas. En el proyecto, se aplicarán acciones 

como descuentos en segundas compras o promociones adicionales para incentivar la 

recompra. Lo que motivaría a los usuarios a adquirir nuevos servicios o agregar servicios a 

sus planes básicos. 

Por último, un indicador importante para el proyecto es la demanda insatisfecha en el 

mercado peruano en relación con los talleres automotrices y la desactualización de las 

empresas competidoras en el mercado. A todo ello, Luis peña coordinador de la feria expo 

mecánica y autopartes Perú 2018, dice que si bien hay un 80% de talleres formales aún hay 

un 20% informales, que deben modernizarse porque tiene equipamientos que tenían hace 20 

años. Además, la cantidad de talleres mecánicos no se dan abasto para cubrir el parque 

automotor de Lima, que ha crecido en los últimos años (El Economista América, 2018). 

2  VALIDACIÓN DEL MODELO DE NEGOCIO 

2.1 Descripción del problema que se asume tiene el cliente o usuario 

La falta de opciones seguras, cómodas y a buen tiempo para brindarle mantenimiento y 

servicio de “detailing” a vehículos menores, particulares y públicos. 

2.1.1  Diseño y desarrollo de experimentos que validen la existencia la existencia del 

problema 

 

Guía de preguntas de para expertos 

Hola, bueno(a)s ___ mi nombre es: ____, soy estudiante de la facultad de negocios de la 

Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas. La presente entrevista tiene como finalidad 

desarrollar una investigación para el curso de Emprendimiento de negocios sostenibles. Le 
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recuerdo que cualquier información brindada en esta entrevista será para uso académico del 

presente curso. 

01. ¿Cuál es su nombre y dónde trabaja? 

02. ¿Cuéntenos un poco de su rubro y el impacto que ha tenido la pandemia en él? 

03. En el caso del personal de ventas, ¿ha cambiado algo en la relación con los clientes? 

04. ¿Cuál es el perfil de sus clientes (sexo, edad)? 

05. En el caso de talleres, ¿Cuáles son los servicios más solicitados por clientes? 

06. ¿Cada cuánto realizan los servicios mencionados anteriormente? 

07. ¿Cuánto tiempo tarda en agendar una cita con sus clientes y a que se debe ese tiempo? 

08. ¿Cuánto es el precio promedio de los servicios anteriormente mencionados, también 

de lavado de salón, detailing (tratamiento de pintura, planchado, polarizado, AC y 

mantenimiento)? 

09. ¿Cuánto tiempo en promedio se demora cada servicio mencionado? 

10. ¿Nos podría describir el comportamiento de los clientes antes y después del servicio? 

11. ¿Cuál es el nivel de satisfacción del cliente luego del servicio? 

12. ¿Qué días suele tener mayor afluencia de público? 

13. ¿Cuál es el tiempo de permanencia del vehículo del cliente luego de haberse 

culminado el servicio? 

Guía de preguntas de usuarios 

Hola, bueno(a)s ___ mi nombre es: ____, soy estudiante de la facultad de negocios de la 

Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas. La presente entrevista tiene como finalidad 

desarrollar una investigación para el curso de Emprendimiento de negocios sostenibles. Le 

recuerdo que cualquier información brindada en esta entrevista será para uso académico del 

presente curso. 

01. ¿Cuáles son tus nombres y apellidos? 

02. ¿Cuál es su edad? 
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03. ¿Cuál es tu grado de instrucción? 

04. ¿Cuál es tu situación civil? 

05. Con relación al tema de investigación, me gustaría conocer: 

06. ¿Usted o algún familiar cercano posee uno o más automóviles? 

07. ¿Usted o alguien más utiliza de manera frecuente su vehículo? 

08. ¿El uso de su vehículo es particular o público (Taxi)? 

09. ¿Cuál es el rango horario donde más utiliza el automóvil? 

10. ¿Durante las horas donde no se utiliza, se protege de alguna manera el vehículo? 

11. ¿Qué acciones realiza usted para mantener o mejorar el rendimiento de su auto? 

12. ¿Qué tan importante es para ustedes el mantenimiento de un automóvil? 

13. ¿Cuál es la frecuencia con la que lleva el vehículo a mantenimiento en taller 

particular? 

14. ¿Cuál es la frecuencia con la que lleva su automóvil para realizar una limpieza o 

lavado especializado? 

15. ¿Cuál sería su opinión sobre un servicio especializado para el mantenimiento y 

limpieza de su vehículo que incluya el recojo de su automóvil en su domicilio u oficina? 

16. ¿Qué tan importante es el precio al momento de decidir el taller para su 

mantenimiento, lavado o reparación? 

17. ¿El tiempo empleado en todo el proceso es un inconveniente para usted?  

Desarrollo de entrevistas 

Las entrevistas se llevaron a cabo desde el día 20 hasta el día 21 de agosto del 2020, con la 

finalidad de validar el problema identificado. La aplicación de las entrevistas se llevó vía 

telefónica y correo electrónico. La evidencia de los experimentos aplicados se encuentra en 

Anexo 1. Validación de entrevistas a expertos. 
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2.1.2 Análisis e interpretación de resultados 

Hallazgos de entrevista a expertos 

Las evidencias de cada una de las entrevistas se encuentran en el anexo 1. Evidencia de 

entrevistas a expertos. De acuerdo con las entrevistas realizadas se obtuvieron los siguientes 

hallazgos: 

En el caso del señor Eddie Chávez, dueño de un taller automotriz y encargado de finanzas 

de otro taller automotriz, nos comenta que en los últimos los clientes mantienen una 

tendencia de 60% hombres 40% mujeres y los servicios más recurrentes son el 

mantenimiento preventivo y correctivo. En su taller automotriz suelen trabajar en algunas 

ocasiones con el servicio de recojo y entrega de los vehículos, en lo que respecta a este 

servicio, menciona la importancia de una buena imagen de la persona que lo recogerá.  De 

igual forma, menciona que los tiempos de los servicios de lavados, detailing y 

mantenimiento son variados. Ello depende, en el caso de mantenimiento, la disponibilidad 

de repuestos a emplear de acuerdo con la marca del carro y poder tramitar los suministros 

con anticipación. En el caso del lavado y pintura, la humedad juega un rol importante, ya 

que de ello depende el tiempo que demore en secar. Frente a esa acotación, se presentó la 

idea del lavado en seco y empleo de secadoras. Finalmente, en lo que respecta al horario de 

trabajo nocturno, en algunos momentos lo ha practicado, cuando tenía que realizar una 

entrega a tiempo y el trabajo llevaba retraso.  

Asimismo, el señor Carlos Fernández, dueño de un taller automotriz ubicado en Breña, nos 

brindó la misma tendencia respecto al género de sus clientes y al igual que Eddie el servicio 

más recurrente que tiene en su taller de mecánica es el mantenimiento. En lo que respecta a 

sus colaboradores trabajan 10 horas en promedio desde las ocho de la mañana hasta las seis 

de la tarde. Menciona que en su taller tiene a un par de técnicos egresados de SENATI que 

empezaron sus prácticas y ahora trabajan de manera permanente. Menciona que ambos 

colaboradores se desenvuelven de manera óptima, pero necesitan de un maestro con 

experiencia para que los instruya. En lo que respecta a la satisfacción del cliente, menciona 

que en algunos casos no se puede complacer de manera excelente al cliente. Esto se debe 

principalmente, a que las personas que trabajan en el carro dejan alguna pequeña mancha en 

el carro. Lo óptimo es hacer un lavado profundo luego de la atención.  
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El Sr Omar Peche quien trabaja en AUDI en la parte de calidad y en base a su experiencia 

en AUDI, nos comentan que los clientes antes de solicitar un servicio preguntan sobre los 

protocolos de seguridad, que existen para evitar el contagio del COVID 19. Por otro lado, el 

Sr. Omar manifiesta que al cliente se le hacen dos tipos de encuestas: una encuesta en una 

tablet presencialmente y otra llamada, para saber su nivel de satisfacción con respecto del 

servicio.  

Los clientes de AUDI no tienen ningún problema con que sus autos sean conducidos por el 

personal de la empresa ya que confían en el respaldo que este da por alguna ocurrencia en el 

delivery, sistema que se está innovando en este tiempo a raíz de la pandemia. Uno de los 

servicios más solicitados por los clientes es el mantenimiento preventivo, Omar sugiere que 

para este proyecto se implemente una bitácora personalizada por placa de vehículo cliente, 

esta herramienta aproxima y pronostica de manera cuantitativa los próximos mantenimientos 

de los clientes.  

Wilson Alvarado, quien trabaja en Volvo Perú en el área comercial, nos comenta que la 

venta de estos vehículos se ha visto afectada, en cierta manera por el hecho que los clientes 

no pueden presentarse a las instalaciones a verificar el vehículo. Sobre los servicios para 

mantenimiento y reparación, cuenta que depende mucho del uso que se le dé y el recorrido 

del cliente, así también menciona que los precios son variables de acuerdo a los modelos de 

los autos. Algunos servicios de mantenimiento suelen durar entre 3 a 5 horas, según el 

servicio básico o completo que se le brinde. Con respecto a la satisfacción del cliente, 

comenta que los clientes buscan satisfacer su necesidad a través del servicio, el cual depende 

de que se cumplan con los horarios, los precios pactados y que el servicio cumpla con las 

expectativas ofrecidas, lo que le hace que en la mayoría de las veces los clientes salen 

satisfechos con el mismo pues ya están acostumbrados al ritmo de trabajo del taller. Para el 

caso de sus talleres, la afluencia de público suele ser cíclica respecto a los días, depende 

mucho de las cantidades altas de kilómetros y horas trabajadas, pues será mayor el trabajo 

requerido. Por otro lado, el tiempo de permanencia de los vehículos terminado el servicio es 

de aproximadamente 10 minutos. 

Hallazgos de entrevistas a usuarios 

La entrevistada Adriana Diaz nos menciona que el mantenimiento y limpieza es bastante 

importante aun cuando su vehículo está siempre en su cochera cerrada y con una funda para 
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cubrirlo del polvo, tienen citas programadas cada 3 meses aproximadamente para una 

revisión y mantenimiento en el concesionario de la marca de su vehículo. con respecto al 

lavado del auto acuden a un carwash de un conocido o lo hacen en su casa en el caso de un 

servicio especial se realiza cada 15 días o dependiendo el uso. En relación con el tema de 

investigación considera que un producto con esas características soluciona bastantes 

problemas como el tiempo para desplazarse hasta el local y el tiempo de espera en el local 

que puede estar alrededor de 3 horas aproximadamente solo para mantenimiento, por ello, si 

el servicio es efectuado de noche sería un beneficio pues la utilización del auto es en las 

mañanas en su mayoría. 

El entrevistado Wimper Mecola menciona que el uso de su auto es privado, pero no puede 

definir un rango horario de uso como principal, adicionalmente no tiene presente cómo 

mantener un adecuado uso de su vehículo por lo que acude seguido al mecánico si identifica 

algún inconveniente. Solo lleva el vehículo a un mantenimiento profundo si su padre no 

puede y tiene un periodo de entre 3 y 5 meses para este tipo de mantenimientos. Con respecto 

al tema de investigación, considera que un servicio integral sería perfecto para ellos pues sus 

padres trabajan y él estudia por lo que se hace molesto tener que perder varias horas yendo 

a diferentes locales para diferentes servicios. 

El entrevistado Harold Tenorio utiliza su auto para transportarse a su trabajo o maneja su 

padre, ya que, trabaja en la empresa de su papá. tienen una cochera interna en casa por lo 

que su auto está protegido siempre, trata de verificar cada cierto tiempo los niveles de aceite 

o los requerimientos mínimos de su auto. Pero para un servicio mecánico se espera alrededor 

de 3 o 4 meses dependiendo de su uso o si tiene algún inconveniente, pues es importante 

para la seguridad y el correcto funcionamiento del vehículo. Con respecto a la investigación, 

un factor determinante es la calidad del servicio según su opinión pues si tiene un precio 

equivalente a los servicios actuales sería una buena opción para él, ya que, al brindarse de 

manera integral existe una menor cantidad de tiempo invertido y más aun siendo de noche. 

El entrevistado Guillermo Huayanay menciona que el uso de su auto se da en las tardes y él 

o su papa son los que manejan en casa, no tienen cochera en casa por lo que estaciona su 

auto fuera de ella sin ninguna protección como funda o similares, no tiene claro cada cuanto 

tiempo se lleva el auto para revisión pues lo realiza casi siempre su papá pero aduce que 

cada 4 meses para una revisión especializada y que el lavado de su auto se hace en casa, ya 

que, él es el encargado. Con respecto a la investigación, está convencido que sería un buen 
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servicio más aún porque se daría en un horario que no afecta al uso normal del auto, además 

al realizarse todo junto debe ser un poco más económico que realizar los mismos servicios 

por separado en distintos locales. 

El entrevistado Cristian Macedo, nos dice que no existe un rango de horario especial para el 

uso del vehículo, pero se utilizan para la movilización de sus padres en su mayoría, en la 

actualidad los coches permanecen en la cochera de su casa y solo uno de ellos tiene uso por 

el tema del confinamiento. Considera que los mantenimientos son muy necesarios y ayuda 

a su padre a revisar los autos cada cierto tiempo, llevándolo de ser necesarios cada dos o tres 

meses a una revisión. Con respecto a la investigación, considera que el tiempo sería el factor 

por tomar en cuenta pues las veces que acompañó o tuvo que hacer un lavado o 

mantenimiento le tomó varias horas pues los fines de semana hay gran afluencia y al ser un 

servicio nocturno sería de gran ayuda. 

La entrevistada Stephany Dodero, maneja el auto de su familia para comprar cosas con su 

mama o hacer cosas puntuales básicamente los fines de semana por diversión o durante las 

mañanas para ir a estudiar, el auto es aparcado fuera de su casa por lo que no tiene protección 

contra el clima o la delincuencia. Su papá es el encargado de revisar y decidir cada cuánto 

se debe llevar el auto al taller de acuerdo a un calendario establecido por la concesionaria 

que vendió el auto con las recomendaciones por cada cantidad de kilometraje. Con respecto 

a la investigación, considera que el precio sería un factor determinante, ya que, ella participa 

de la planificación de gastos mensuales en su hogar y debido a ello buscaría un ahorro con 

un servicio completo ofrecido por solo una empresa. 

La entrevistada Lady Zavaleta maneja un auto propiedad de su padre, se utiliza en las 

mañanas y noches para transportarse ella o su familia. tiene una cochera, pero no es techada, 

por lo que, los efectos climáticos pueden dañar el auto. Todo mantenimiento es programado 

y solo se incumple si existirá alguna falla y el lavado de este se hace en un carwash cerca a 

su casa. Con respecto a la investigación, menciona que una solución para personas como ella 

o su papá que tienen poco tiempo o que no quieren invertir algunas horas yendo a un taller 

y luego a un lavado, por lo tanto, un servicio completo y a una hora donde el auto no se usa 

estaría muy bien. 

La entrevistada Yovenca Rivera es enfermera y utiliza su auto para transportarse a su trabajo, 

compras muy grandes de víveres y emergencias. su mayor uso es en las mañanas y trata de 
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mantener el auto en perfectas condiciones pues espera más adelante utilizarlo como parte de 

pago para un nuevo automóvil. Con respecto a la investigación, ella menciona que sería muy 

útil aún si es de noche o madrugada cuando ella realmente no usa el auto en la mayoría del 

tiempo, pero le preocupa la seguridad del vehículo, así como la integridad del mismo. 

La entrevistada Ximena Ramírez utiliza su auto para su transporte personal al trabajo o 

centro de estudios, no suele hacerse cargo del mantenimiento y cuidado del auto de manera 

diaria o semanal. Por lo que lleva su auto a mantenimiento cada 5 meses para una revisión 

completa y el lavado es una vez mensual dependiendo de su uso. Con relación al tema de 

investigación, menciona que le parece interesante, pero necesita que le aseguren el cuidado 

de su vehículo y que la devolución será a tiempo para que no se afecte su día a día, el precio 

no es un problema dependiendo de la calidad del servicio pues el tiempo es un factor 

determinante para ella. 

El entrevistado Erick Salvador, de 28 años, comenta que tiene un automóvil de uso 

particular, lo usa para movilizarse de la capital a su tierra natal Tumbes en las vacaciones de 

inicio de año y medio año, lugar donde residen sus padres, quienes también usan el vehículo. 

En la capital suele usar su auto de 9 a.m. a 6 p.m. para trasladarse a su centro laboral. Suele 

proteger su auto en un garaje privado y le da un mantenimiento constante, además de utilizar 

combustible que no lo dañe. Para él es de mucha importancia mantener el auto en buen 

estado, es por eso por lo que lo lleva al taller cada que el mismo auto le avisa a través de un 

sensor y le da el lavado correspondiente cada 15 días. Sobre la idea del recojo y entrega 

domiciliaria menciona que no hay muchos talleres que cuenten con ese servicio. No le da 

mucha importancia al costo de mantenimiento mientras sea bueno, así también muestra su 

molestia por el tiempo que pasa en el taller para el mantenimiento respectivo. 

El entrevistado Ramsy Porras Valverde, de 36 años, nos menciona que tiene un auto de uso 

particular y lo comparte con su hermano. El rango horario en el que lo emplea es durante sus 

días de trabajo de 8 a.m. a 7 p.m. Nos menciona que su auto tiene un programa para el 

mantenimiento de su auto, siendo la frecuencia con la cual asiste al taller cada 3 meses. Así 

también, en cuestión de lavado, lo realiza de manera semanal. Sobre el tema del servicio de 

recojo y entrega muestra bastante interés, recomendándole. Para él es importante el precio 

de mantener su automóvil siempre en buenas condiciones, así como no es un inconveniente 

para él llevar el auto a sus revisiones. 
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La entrevistada Mirella Chacón, de 34 años, comenta que cuenta con un vehículo de uso 

particular. Las horas de uso que le da a su transporte son por las mañanas y las tardes, 

también comenta que durante las horas que no usa su vehículo alquila un garaje para su 

parqueo. Le da mucha importancia al mantenimiento de su automóvil, dándole una visita a 

su taller de confianza cada 5000 km, y en cuanto al lavado de su vehículo lo realiza 

mensualmente. Menciona que el servicio de recojo y entrega de auto a domicilio o lugar de 

trabajo, sería bueno para ahorrar tiempos y tener su auto a disposición. Para ella es 

importante el precio que pagará por el servicio. Además, muestra incomodidad cuando 

menciona el trabajo que cuesta llevar el auto al taller. 

El entrevistado José Luis Mendoza, de 42 años, cuenta con un auto particular de uso 

personal. El horario en el cual lo usa es de 8 a.m. a 6 p.m., así también menciona que durante 

su tiempo en desuso no cuenta con una manera de proteger su vehículo, por lo que lo 

mantiene a la intemperie. Menciona que cumple con el mantenimiento de su vehículo, pues 

para él es importante tenerlo siempre en buenas condiciones y presentable, por lo que recurre 

a un taller cada 3 meses. Sobre el tema del lavado, lo realiza semanalmente. Comenta que 

sería excelente que existiera un servicio extra de recojo y entrega de vehículo, lo que le 

facilitará mucho los horarios de trabajo. Le da mucha importancia al precio que requiera el 

servicio para su vehículo, así también menciona que no le es un problema llevar su auto al 

taller. 

El entrevistado Marco Mejía, de 37 años, tiene un auto de uso particular, el cual comparte 

con su padre. El horario de uso que tiene su auto es sólo por las mañanas, que se encuentra 

en su trabajo en oficina. Le da un mantenimiento constante a su auto, pues le da mucha 

importancia a su aspecto y su funcionamiento correcto, por lo que lo lleva cada 5000 kms o 

cuando sea necesario, así también el lavado lo realiza de manera semanal. Menciona que 

está de acuerdo con la idea del recojo y entrega de auto por parte del taller, agregando como 

opción un cronograma suscrito al auto del cliente por el cual le avisen cuando su auto 

requiera de la atención debida. Por último, menciona que es importante el precio que tenga 

el servicio completo para su vehículo y que no le incomoda tener que trasladar su auto al 

taller desde su domicilio.  

Cuando entrevistamos al Sr Saulo Peñafiel Arévalo, quien trabaja en el taxi por aplicativo 

en la empresa BEAT, nos manifestó que el horario de preferencia para hacer un 

mantenimiento o arreglo al auto, son los primeros días de la semana (lunes y martes) durante 
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la mañana, ya que son en estos días y horarios en donde será menos el impacto económico 

que él dejará de percibir por invertir tiempo en el auto. Al manifestarle la idea de negocio, 

el manifestó que sería de gran ayuda el poder concretar que su auto sea trabajo mientras que 

el descansa, ya que su jornada laboral es durante el día. Sin embargo, nos pudo alcanzar 

algunos detalles como que, para poder confiar en este taller de trabajo nocturno, tendría que 

visitar sus instalaciones y probar algunos mantenimientos durante el día, a lo más 2 servicios 

para poder tener la experiencia y seguridad de confiar su auto a terceros.  

El entrevistado Pablo Jiménez, quien trabaja en horario de oficina en el área de sistemas nos 

cuenta que tiene un auto de marca Hyundai modelo ELANTRA de uso particular. Para Pablo 

es muy importante el tiempo, considera que invertir tiempo en hacerle “cosas” al carro puede 

ser tiempo muerto que lo pudiese haber aprovechado en hacer cosas personales o pasar 

tiempo con su familia. Cuando él acude a algún taller, espera un trato cordial y una buena 

asesoría, de la misma forma espera que no le cambien las piezas del auto y por lo contrario 

como parte del mantenimiento puedan darle piezas que puedan durar y de buena calidad. Al 

contarle sobre el proyecto, su reacción fue muy favorable ya que a él le ayudaría mucho el 

dejar de invertir tiempo en el arreglo del auto.  

El entrevistado Jorge Chávez, trabaja en un consultorio odontológico ubicado en el distrito 

de Miraflores, comenta que ya había recibido el servicio de recojo y entrega del auto en su 

domicilio y es “excelente”. Para este potencial usuario, le parece funcional el trabajo de 

noche de su vehículo, ya que anteriormente durante el día tenía que ir al taller a dejarlo. 

Asimismo, menciona que el mantenimiento que le da a su medio de transporte es 

fundamental y continuo, el tiempo del servicio dura aproximadamente cinco horas o todo el 

día, por lo que en ese momento se moviliza en otro medio. 

El potencial usuario Darwin Benites, trabaja para una empresa de remisse por aplicativo, él 

nos menciona que realiza el mantenimiento cada dos meses y prefiere llevarlo a un taller 

particular en vez de al concesionario, principalmente por la diferencia de precios. Para el 

usuario el precio es fundamental, pero “más que nada” es importante la recomendación de 

otras personas sobre el taller y el mecánico. Darwin menciona que se queda esperando en el 

taller a que el servicio termine por un tema de seguridad. Finalmente, menciona que colegas 

necesitan realizar servicios de mantenimiento de noche para poder tener la unidad limpia al 

día siguiente temprano. Ello le facilita “no perder tiempo levantarse en la mañana” y “perder 

parte del día que puede ser productivo”. Finalmente, menciona que la empresa de remisse 
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establece que el carro debe estar impecable para cada viaje y que sería “chévere” que se 

genere una alianza con las empresas para brindar descuentos. 

 

2.2 Descripción del segmento de cliente(s) o usuario(s) identificado(s) 

2.2.1 Value proposition canvas 

Figura 2. Mapa de valor. 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Figura 3. Perfil del cliente. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Encaje problema/solución 

Se identificó que la falta de tiempo es un problema recurrente en las personas entre 21 y 60 

años, por lo que suelen valorar mucho su tiempo a lo largo del día. Las personas que cuentan 

con un automóvil invierten en promedio tres horas al día en solucionar requerimientos del 

mismo, como lo es: llevarlos al taller, lavarlos, recogerlos del taller, realizar mantenimientos 

y arreglar algunos detalles. En diversos casos, esto significa un incumplimiento de 

compromisos, desorganización en los planes y ocupación del tiempo de ocio de cada 

individuo. Para ello, se planteó como solución atender servicios de detailing, mantenimiento 

y lavados especializados de vehículos durante la noche, con el servicio de recojo y entrega 

en el lugar pactado. Con ello, se busca minimizar la ocupación del tiempo durante el día de 

los usuarios al encontrar todos los servicios principales en un solo lugar a un precio 

competitivo, comodidad y seguridad para los usuarios en todo momento. 
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2.2.2 Determinación del tamaño de mercado 

Según el último estudio realizado por el INEI en el año 2019, el Perú tiene una población 

aproximada de 32,495,500 de personas. Para efectos de nuestra investigación se ha decidido 

segmentar nuestro mercado sin distinción de género, pero si por distrito (La Molina, Surco, 

Miraflores y San isidro), así mismo consideramos los estilos de vida (Progresistas, 

Sofisticados, Modernas y Formalistas). 

El primer paso de la segmentación toma como referencia las estadísticas de INEI sobre la 

cantidad de peruanos por departamentos, debido a que no hay una segmentación por género 

en específico en la presente investigación se tienen los siguientes datos: 

Figura 4. Perú 2019: Población por sexo según departamentos. 

 

Fuente: INEI. 

Como primer punto de partida, se tiene que en Lima la población es de 11,591,400 personas, 

aproximadamente. 

El segundo paso para afinar la segmentación es determinar el porcentaje de personas por 

distrito dentro del departamento de lima para poder ubicar el público objetivo del proyecto. 

Para ello se utilizará el siguiente cuadro estadístico: 
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Figura 5. Lima metropolitana 2019: Población y hogares según distritos. 

 

Fuente: INEI. 

Donde se determinó que el 6,5% de la población viven en el mercado objetivo (San Isidro, 

La Molina, Surco y Miraflores) con ello se obtiene una población de 753,441 personas 

aproximadamente. 

El producto tiene como objetivo un sector de la población determinado por la edad, la 

segmentación de mercado se verá influenciada por la distribución de personas según edad 

de estos distritos. Para ello se utilizó los siguientes datos estadísticos: 
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Figura 6. Lima metropolitana 2019: Población por segmento de edad. 

 

Fuente: INEI. 

El público objetivo se encuentra dentro del 58% de la población en Lima, por lo que se 

asume estadísticamente que se cumple la misma distribución en todos los distritos que 

integran la misma. Por lo tanto, la segmentación se vería afectada y el público objetivo sería 

436,996 personas aproximadamente. 

El siguiente paso dentro de la segmentación tiene relación al estilo de vida de las personas, 

por lo que, se utilizó los siguientes datos para determinar de manera más específica el 

mercado objetivo: 
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Figura 7. Estilos de vida. 

 

Fuente: Libro “Mucho más que tener LATIR”. 

Según los datos se sabe que los estilos de vida a los que la investigación está dirigida 

representan el 77%. Por ende, el público objetivo sería de 336,487 personas 

aproximadamente. 

Como último punto dentro de la segmentación de mercado, se tiene en consideración el 

número de autos por cada mil habitantes en la ciudad de lima. Para ello, según el Minam 

para el año 2016 en la ciudad de lima hay 175.48 autos por cada mil habitantes, estos son los 

últimos datos recogidos y se utilizarán como base para la segmentación. 

Figura 8. Indicador: Vehículos por cada mil habitantes. 

 

Fuente: Ministerio del Ambiente. 



20 
 

La segmentación de mercado final, se considera el porcentaje de autos por cada mil 

habitantes y dicho porcentaje es 17,548%. Lo que nos daría un número final de 59,047 

personas para nuestro público objetivo final en promedio. 

Tamaño de mercado en dinero 

Se estima obtener una participación del 5.3% del mercado en el primer año. Lo que equivale 

a 3130 autos por el periodo del primer año. Para cada uno de los carros se evalúa un ticket 

promedio de 250 soles por servicio. En tal sentido, se realiza el siguiente cálculo: 

Tabla 2. Ticket promedio del primer año. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 El valorizado de ingresos en el primer año de operaciones por los 3130 autos se valoriza, 

con un ticket promedio de S/ 250.00 soles en S/ 782 500.00 soles. Esto genera un ingreso 

bruto mensual de S/ 65 208.33. 

*Se considera 313 días al año laborables (No domingos) 

*10 autos en promedio por día sin exceder la capacidad de planta prevista 

*Ticket promedio: se calculó en base a mayor demanda en el mercado por tipo de servicio. 

2.3 Descripción de la solución propuesta 

2.3.1 Planteamiento de las hipótesis del modelo de negocio (BMC) 

Tabla 3. Hipótesis Nº1. 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Tabla 4. Hipótesis Nº2. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Tabla 5. Hipótesis Nº3. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Tabla 6. Hipótesis Nº4. 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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2.3.2 Diseño y desarrollo de experimentos que validen el modelo de negocio propuesto 

Objetivo del Experimento 

El objetivo del experimento es la validación de la intención de los usuarios por utilizar 

nuestros servicios en SleepyCar. 

Diseño del Experimento 

Para la validación de este experimento, se realizó una landing page en la cual los usuarios 

pueden llenar un formato para que los contactemos con respecto a los servicios que 

brindamos. Esto después del contacto vía redes sociales donde ofrecemos algunos 

descuentos o precios cómodos por inauguración. 

Piezas en Redes Sociales: 

Figura 9. Cuenta de Instagram de la empresa. 

 

Fuente: Instagram. 
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Figura 10. Publicaciones de la cuenta de Instagram. 

 

Fuente: Instagram. 

Piezas en Landing page: 

Figura 11. Página web de la empresa. 

 

Fuente: Wix. 
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Figura 12. Página web de la empresa. 

 

 

Fuente: Wix. 

Figura 13. Página web de la empresa. 

 

Fuente: Wix. 
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Figura 14. Página web de la empresa. 

 

Fuente: Wix. 

Figura 15. Página web de la empresa. 

 

Fuente: Wix. 

2.3.3 Análisis e interpretación de los resultados 

La campaña de validación por redes sociales inició el 27 de agosto del presente año, se 

estableció un crecimiento orgánico gracias a la difusión de los miembros del proyecto, 

logrando grandes resultados con potenciales clientes. 

Para la presentación de esta investigación, se recopilaron los datos del fan page del día 28 

de agosto a las 20:00 horas. Como principal indicador observamos que alrededor de 150 

personas siguieron la página en un lapso de aproximadamente 24 horas, el alcance de las 

publicaciones fue de un aproximado de 300 personas y se recibieron alrededor de 10 
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mensajes relacionados al servicio. Se considera que los números obtenidos en un corto 

periodo de tiempo son positivos y sirven como una base sólida para la proyección a futuro. 

Por otro lado, los comentarios en el total de fotos publicadas en Instagram obtuvieron 

alrededor de 100 comentarios en el mismo periodo de tiempo, pero lo más importante fue 

que la mayoría hacen referencia al servicio y solicitaban información adicional del servicio. 

Se evidencio que los usuarios buscaban descuentos o algún beneficio pues la interacción fue 

mayor con las piezas gráficas relacionadas a descuentos, al menos el 10-15 % de los usuarios 

que vieron la publicación solicitaron información adicional. 

2.3.4 Aprendizajes de las validaciones 

Las publicaciones con más interacciones fueron las relacionadas con los beneficios o 

descuentos y el modelo de negocio que buscamos dar a conocer, debido a ello, la principal 

acción será enfocarse en generar mayor visibilidad de la marca en los públicos que ya tienen 

predisposición en el uso de este tipo de servicios. 

Para nuestras siguientes publicaciones, se hará especial énfasis en el ahorro de tiempo y valor 

agregado que brinda el servicios para posicionarnos en la mente de nuestros potenciales 

consumidores como una empresa que brinda beneficios y soluciones. 

Por último, una acción indispensable que se considerará para el proyecto a futuro es la 

utilización de publicidad en la red de Instagram pues de manera orgánica logramos un 

alcance de aproximadamente 300 personas. Sin embargo, al agregar publicidad lograremos 

llegar a potenciales clientes de manera más rápida y mejorará nuestro rendimiento con 

relación al número de clientes y seguidores. 
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2.3.5 Plan Concierge 

Tabla 7. Plan Concierge de la empresa. 

 

Fuente: Elaboración propia.  

Evidencias del Plan concierge: 

A continuación, se mostrarán imágenes de los resultados obtenidos en los anuncios que se 

usaron para difundir las promociones disponibles. Aquí habrá métricas y conversaciones de 

personas interesadas en el Sleepy Car, las cuales preguntaron por la variedad de servicios 

que se ofrecen: 
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En las primeras 2 imágenes se muestra el presupuesto invertido y un costo por conversación 

promedio de 1.12 USD por conversación. Con los anuncios se generaron 38 conversación y 

a continuación se mostrarán algunas conversaciones con intención de compra: 
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3 DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIO 

3.1 Plan Estratégico 

3.1.1 Declaración de Misión y Visión 

Misión  

Brindar servicios de mantenimiento y detailing de alta calidad ofreciendo una experiencia 

única en ahorro de tiempo, garantizando la seguridad del automóvil y de nuestros clientes. 

Visión 

Ser el taller automotriz líder en el mercado, reconocido por la excelencia del servicio, 

ofreciendo soluciones innovadoras para el ahorro de tiempo de nuestros clientes, brindando 

seguridad, confort y compromiso con sus necesidades. 
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3.1.2 Análisis externo 

Tabla 8. Análisis externo de la empresa. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Político 

Elecciones Presidenciales y Congresales en el 2021 

El cambio del escenario político puede afectar a las posibles políticas generales que el 

gobierno adopte de forma macroeconómica, en la actualidad la situación política del 

gobierno peruano es complicada pues la epidemia Covid-19 generó innumerables fricciones 

entre el ejecutivo y el congreso de la república. Sin embargo, estos problemas o conflictos 

políticos no son nuevos, por lo que, el escenario próximo se torna aún más turbulento. Como 

menciona la analista Laura Sharkey con respecto al penúltimo presidente peruano, los 

grandes desafíos de gobernabilidad que dicho representante de la nación tuvo que afrontar, 
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donde más que liderar alguna reforma o proyectos de desarrollo, se centró en mitigar los 

conflictos políticos con la bancada opositora en congreso, sumado a las constantes censuras 

y cambios de gabinete (Control Risks, 2018). 

La relación entre poder ejecutivo y legislativo provocan inestabilidad 

El escenario político peruano viene sufriendo grandes conflictos durante un gran periodo de 

tiempo, desde la vacancia del penúltimo presidente, el retiro del congreso y la actual 

iniciativa para la destitución del presidente de la república. El ambiente político se encuentra 

en constante conflicto y cambio lo que genera inestabilidad como país y genera retrasos en 

las medidas urgentes que necesita el sector empresarial para continuar con la reactivación 

económica del mismo y las posibles soluciones para volver a la normalidad. En este sentido, 

este reciente cisma político es el último capítulo del ya irreconciliable y fratricida 

enfrentamiento entre el Ejecutivo y el Legislativo, donde la oposición busca ahora dar, en 

plena pandemia y crisis económica, un golpe de efecto para desbancar a Vizcarra y hacerse 

con el poder, aunque sea de manera interina (Gestión, 2020). 

Económico 

Política fiscal rígida para las Pymes 

En el Perú, las políticas fiscales tienden a ser bastante rígidas y exigentes más aún para las 

pequeñas y medianas empresas que no poseen una base económica fuerte, lo que puede 

generar en muchos casos problemas de liquidez. En este sentido, una observación del 

Ministerio de Economía y finanzas fue que “el IGV debería pagarse en el momento que se 

cancela efectivamente la transacción y no cuando se emite la factura, para no restar capital 

de trabajo a las empresas, lo cual afecta sobre todo a las micro y pequeñas empresas. Estos 

cambios ya están siendo realizados en otros países como, por ejemplo, en México, que está 

trabajando para cobrar los impuestos en el momento que se percibe efectivamente el ingreso 

y no como aquí en el Perú, que se cobra por adelantado varios impuestos. Esto tiene un 

impacto significativo en la liquidez de las empresas y, con mayor incidencia, en las Pymes” 

(2006).  Por lo tanto, aún queda mucho por corregir y mejorar en el entorno fiscal de las 

empresas que no poseen una base sólida o respaldo económico importante. 

  



32 
 

Acceso al financiamiento para empresas mediana y pequeñas 

En la actualidad, luego del confinamiento y el cierre obligatorios de miles de empresas para 

evitar la propagación de la pandemia, el mercado peruano tiene la necesidad de reactivarse 

económicamente, uno de los pilares son los pequeños empresarios que fueron los más 

afectados por la copa capacidad de respaldo financiero en inactividad. Es por ello, que se 

han canalizado esfuerzos para el financiamiento de estos empresarios a través de COFIDE. 

Según COFIDE, se implementarán alrededor de 300 millones de soles para la reactivación 

de las pequeñas y medianas empresas, dicho fondo será canalizado a través del sistema 

financiero en entidades como Caja Arequipa, Financiera Credinka, etc. (Gestión, 2020).  

Sistema económico estable en comparación a los mercados sudamericanos 

El Perú viene creciendo por más de 15 años seguidos de manera constante, aunque en 

algunos momentos se redujo el crecimiento no se revirtió o decreció. En este sentido, Según 

el Banco Mundial entre 2002 y 2013, el Perú se distinguió como uno de los países de mayor 

dinamismo en América Latina, con una tasa de crecimiento promedio del PBI de 6.1% anual. 

La adopción de políticas macroeconómicas prudentes y reformas estructurales de amplio 

alcance, en un entorno externo favorable, crearon un escenario de alto crecimiento y baja 

inflación (Banco Mundial, 2020). Sin embargo, luego de una época de auge económico 

internacional, se produjo una caída en el crecimiento luego de algunos cambios en los precios 

globales de materias primas que son el ingreso más importante para la economía peruana. El 

banco mundial también nos dice que entre 2014 y 2019, la expansión de la economía se 

desaceleró a un promedio de 3.1% anual, sobre todo como consecuencia de la corrección en 

el precio internacional de las materias primas, entre ellas el cobre, principal producto de 

exportación peruano. Esto generó una caída temporal de la inversión privada, menores 

ingresos fiscales y una desaceleración del consumo. Dos factores atenuaron el efecto de este 

choque externo sobre el producto, permitiendo que -aunque más lentamente- el PBI siguiera 

aumentando (Banco Mundial, 2020), aun cuando el crecimiento actualmente es moderado, 

el Perú sigue siendo una economía estable y de reconocimiento en América latina.  

Tasa de inflación estable 

La tasa de inflación en el Perú se ha mantenido estable por muchos años, lo que permite que 

los consumidores puedan adquirir productos o servicios a precios moderados sin generar una 

escasez de estos o inaccesibilidad a dichos productos o servicios. En el país se mantienen 
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unos límites de inflación para que el mercado este equilibrado, en este caso se encuentra 

entre 1 y 3 puntos, este margen es establecido por el BCRP (Banco Central de Reserva del 

Perú) quien es el ente encargado de las medidas relacionadas al control de la moderna 

peruana, emisión y control de las reservas internacionales, así como, regular el crédito del 

sistema financiero. El BCRP indica que la tasa de inflación anual del IPC se redujo de 1,90 

por ciento al mes de febrero, a 1.78 por ciento al mes de mayo. Esta disminución fue más 

pronunciada en el componente subyacente de la inflación (IPC que excluye alimentos y 

energía), que pasó de 2,34 por ciento en febrero a 1,86 por ciento en mayo (BCRP, 2020).  

Altos impuestos para las empresas 

Los impuestos son un factor clave para los empresarios pues merman una buena parte de sus 

beneficios económicos provenientes de sus actividades empresariales, esto es más agudo 

cuando se relaciona con más pequeñas empresas o microempresas las cuales representan 

99% del total de empresas formales en Perú. Estas empresas no poseen grandes ingresos, 

pero los impuestos son iguales en su mayoría y dependiendo del tipo de sociedad bajo la cual 

funciona su empresa. De manera general, Proinversion menciona que el impuesto sobre 

rentas empresariales más conocido como renta de tercera categoría, grava la renta obtenida 

por la realización de actividades empresariales que desarrollan las personas naturales y 

jurídicas. Principalmente se gravan las rentas obtenidas por la realización de actividades que 

constituyen un negocio habitual. En el caso de las personas jurídicas, se grava con este 

impuesto todos los ingresos o ganancias obtenidas. Para los ejercicios 2015-2016 la tasa 

aplicable es 28%, para los ejercicios 2017- 2018, 27% y desde el año 2019, la tasa será del 

26%. (Proinversion, 2020) 

Social 

Tendencia a productos con protocolos de sanidad establecidos 

Los consumidores en muchos mercados han cambiado sus hábitos de consumo por miedo a 

las posibles consecuencias de un contagio de Covid 19, en el caso peruano se puede observar 

un cambio menos radical pero orientado a mantener los protocolos mínimos de limpieza y 

seguridad para adquirir un producto de consumo o servicio. Como menciona Marco Orbezo, 

socio líder de estrategia e innovación en EY Perú, los consumidores van a continuar con 

miedo e inseguridad en términos de su salud y la de su familia. ¿Cuán seguros nos sentiremos 
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al usar un cajero automático, ir a un supermercado, o salir a comer a un restaurante? (Gestión, 

2020). 

La proyección es poco alentadora con respecto al termino de progreso de la contaminación 

no solo a nivel local, es por ello, que es necesario tomar medidas y protocolos de 

bioseguridad para ofrecer un servicio de alta calidad donde los usuarios se sientan seguros. 

Tendencia en consumo de productos simplificadores 

Los consumidores aun antes de la pandemia actual estaban orientados en la compra de 

productos que faciliten su vida cotidiana o que ofrezcan un valor diferencial que les permita 

optimizar su tiempo. Luego de la situación actual muchos consumidores se orientarán a un 

consumo más responsable no solo en lo económico sino en temas relacionados a la salud, 

por lo que, los productos y servicios deben redefinirse para llegar a su público objetivo de 

forma innovadora. En relación con lo antes mencionado Marco Orbezo indica que se 

consolidará y perfeccionará el e-commerce y el delivery. Ante el temor de contagiarse 

muchos preferimos realizar las compras de la casa, o seguramente el pedido de comida a 

restaurantes usando mecanismos de delivery en lugar de realizarlo físicamente y Si bien la 

interacción personal disminuirá, se fomentará la creatividad (apalancándose en tecnología) 

de las personas al momento de lidiar con las actividades más cotidianas como tener una 

reunión de trabajo o reunirse con amigos (Gestión, 2020).  

Mayor resistencia de las personas al usar servicios presenciales en la coyuntura 

nacional 

La mente del consumidor actual está cambiando, no solo en el mercado nacional, sino que 

se extiende a nivel internacional. Según el portal web Andina, la disminución en los ingresos 

de los consumidores ha llevado a que prioricen los gastos en alimentos y se haya disminuido 

las compras de otro tipo. A nivel global, el consumo de ropa y calzado se redujo en 51%, el 

de artículos deportivos en 46%, el de restaurantes en 41%, un 36% los artículos de oficina y 

otro 35% los productos de belleza y cuidado personal (Andina, 2020). 

En un escenario tan complicado es importante encontrar nuevas formas de dar un servicio 

con la misma calidad, pero con un valor agregado aún mayor con respecto a temas de 

salubridad. A esto Ignacio Luque, director de consultoría de negocios en PyW, indica que 

lograr que los consumidores recuperen la confianza para asistir a las tiendas físicas no será 
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tarea sencilla, además se Necesitarán una sólida garantía de que los negocios tienen un plan 

para hacer que la experiencia del cliente sea lo más segura posible (Andina, 2020). 

Tecnológico 

Desarrollo y fabricación de maquinaria para servicio automotriz en Perú 

La industria relacionada a la fabricación de componentes es un pilar fundamental para el 

crecimiento de distintos sectores, pues para la producción o masificación de un producto y/o 

servicio que requiere una alta tecnificación es mucho más compleja si no se cuenta con los 

materiales necesarios. En el caso del mercado peruano, el uso de maquinarias y componentes 

o partes importadas es usual pues el mercado interno no se abastece con la producción actual. 

Además, del poco valor agregado tecnológico que se les da a las maquinarias debido a la 

falta de desarrollo en esta rama. Es por ello, que se puede aseverar que la magnitud del sector 

metalmecánico radica en su relación con otras industrias, ya que provee bienes intermedios 

y bienes finales de capital a la industria manufacturera, automotriz, agrícola y minera. Por 

esta razón, los países mejor desarrollados industrialmente presentan un dinámico sector de 

metalmecánica (CCL, 2018). 

Es importante reconocer que la industria metalmecánica está creciendo en nuestro país a un 

ritmo prudente pero necesario para lograr mayor tecnificación y competitividad con respecto 

a algunos mercados en américa latina. Con respecto a la información oficial de la 

Superintendencia Nacional de Aduanas y Administración Tributaria (Sunat), se observa que 

las exportaciones del sector Metalmecánico en los últimos dos años han registrado un 

crecimiento promedio de 14,4%, dejando en claro que es uno de los sectores que ha ayudado 

a recuperar el crecimiento sostenido de nuestras exportaciones totales registradas en años 

anteriores (CCL, 2018). 

Ecológico 

Riesgo de contagio del covid 19 en el desarrollo de los servicios 

La situación social en el Perú en la actualidad está altamente relacionada con la pandemia 

producida por el virus Covid-19, en este sentido, muchas empresas se vieron forzadas a 

implementar protocolos de seguridad para su reinicio de actividades y como prevención a 

posibles focos infecciosos que generarían un nuevo cierre temporal de su actividad 

económica. Algunas de las medidas generales establecidas por el gobierno y recogidas por 
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la Sociedad Nacional de Industrias (SIN) son que disponen que los trabajadores 

pertenecientes al grupo de riesgo para cuadros clínicos severos y muerte (tales como 

personas mayores de 60 años y las que sufren de hipertensión arterial, diabetes, 

enfermedades cardiovasculares, enfermedad pulmonar crónica, cáncer, otros estados de 

inmunosupresión) al ser propensos a contraer el COVID-19 de forma agravada; ninguno de 

ellos deberá permanecer dentro del lugar de trabajo desarrollando actividad laboral alguna 

durante la emergencia decretada. (SNI, 2020) 

Es importante reafirmar que es particularmente relevante la capacitación de los trabajadores 

y la vigilancia para el riguroso cumplimiento de las medidas de seguridad y salud en el 

trabajo que establecen las normas internas de cada empresa adaptadas para afrontar los retos 

del COVID-19 y proporcionar recursos suficientes para asegurar que las labores a realizar 

durante la pandemia y el comportamiento de todos en la empresa contribuya a cuidar la salud 

y contribuir con el objetivo nacional de minimizar riesgos de contagio (SIN, 2020). 

Legal 

Facilitación de licencias y certificados 

La formalización de las empresas es uno de los temas más difícil en el mercado peruano pues 

la mayoría de las personas prefieren mantenerse en la informalidad para evitar el pago de 

impuestos y más deberes empresariales que son inherentes de la formalidad. En el caso de 

las licencias y certificados que se requieren para la actividad empresarial en territorio 

nacional, se han venido reduciendo los elevados costos en la mayoría de distritos de la ciudad 

capital, Según el director de investigación de la UCSS, William Muñoz, La coordinación 

entre presidencia del consejo de ministros, el ministerio de economía y finanzas, y tramifacil 

han generado soluciones de impacto al combinar ajustes normativos, incentivos y asistencias 

técnicas que han permitido homologar parcialmente ciertos procesos y dotar de caja de 

herramientas a los servidores públicos (Gestión, 2016). Por lo que, el incentivo a 

formalizarse y facilitar los procesos por parte del estado es positiva, en la actualidad la 

reactivación económica está centrada en todas las pequeñas y microempresas formales pues 

de esta manera también se busca seguir incentivando a que las empresas se formalicen para 

obtener muchos más beneficios. 
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Leyes antimonopolio en el mercado 

El sistema empresarial en Perú es de libre mercado, pero existen algunas excepciones cuando 

algún grupo económico o empresa busca hacerse con el control de un sector del mercado o 

industria monopolizando la misma, para ello el gobierno peruano tiene una serie de medidas 

pues considera que el monopolio en un sector generaría un efecto negativo en la posición de 

libre mercado y afectaría al consumidor por una posible alza de precios 

indiscriminadamente. Como informa el diario La República, “después de casi cuatro años 

en debate, Perú finalmente cuenta con un procedimiento de Control Previo de Fusiones 

Empresariales, el cual evitará que surjan nuevos monopolios que puedan afectar la libre 

competencia del mercado y al consumidor” (La República, 2019). 

Esta medida Asegura que los mercados o industrias siempre tendrán la posibilidad de 

competencia libre sin acaparar o concertar precios para eliminar la competencia, además se 

menciona que la norma es producto de un largo proceso en el que participaron el sector 

público, empresarial y organizaciones internacionales como la OCDE y la UNCTAD– 

señaló que la norma debe ser implementada adecuadamente, “esto significa no solo una 

mirada de orden presupuestal, sino, al mismo tiempo, que se evalúe adecuadamente cuál es 

la forma efectiva y eficiente de que la autoridad lleve a cabo el procedimiento”, considerando 

que “se trata de una de las normas más importantes sobre negocios para evaluar el 

funcionamiento del mercado de los últimos años” (La República, 2019). 

Leyes estrictas de seguridad ocupacional laboral y salud laboral 

Los temas de seguridad y salud laboral son los más sensibles, pero menos desarrollados por 

el sector empresarial en su mayoría, sin embargo, el estado enfatiza que dichos conceptos 

son muy importantes dentro del desarrollo empresarial es por ello, que se modificó dicha ley 

para acelerar procesos, hacer más rápida y efectiva su aplicación. Como informa el canal del 

estado TV Perú “El Ejecutivo modificó el Reglamento de Ley de Seguridad y Salud en el 

Trabajo con la finalidad de promover una cultura de prevención de riesgos laborales y hacer 

más rápida y efectiva la actuación de los inspectores en caso de accidentes seguidos de 

muerte del trabajador” (TV Perú, 2019). 

Adicionalmente, se reduce el plazo de 30 a 10 días hábiles para emitir un reporte sobre los 

accidentes mortales ocurridos en los centros de trabajo. También se señala que Sunafil podrá 
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realizar hasta 2 inspecciones al año en un establecimiento. El límite anterior era de una 

inspección (Tv Perú, 2019). 

3.1.2.1 Análisis de la competencia directa, indirecta y potencial. Análisis de proyectos 

similares locales e internacionales 

Para realizar el análisis de la competencia, se ha tomado en consideración los talleres que se 

enfocan en un segmento y servicios similares al de SleepyCar. En la siguiente matriz, se 

expresan variables cuantitativas como el precio y cualitativas como la ubicación, horario y 

servicios. De esta manera, la investigación es más detallada, lo que permite tener una visión 

en los aspectos claves dentro del sector de talleres automotrices. A continuación, se expresan 

los datos más relevantes de cada taller. 

Tabla 9. Tabla comparativa de competidores. 

 

Fuente: Elaboración propia 

De igual forma, se realizó el análisis comparativo entre dos variables, con el fin de 

profundizar el estudio. Para ello, se empleó el gráfico de dos ejes. En el primero se coloca la 

variable cantidad de servicios en el eje x y  precio en el eje y. Como se puede apreciar, 

DERCO CENTER nocturno cuenta con un servicio diferente al de la mañana considerando 

a éste como una competencia por el horario. En este horario DERCO se limita a hacer 

servicios de solo mantenimiento preventivo a autos con poco kilometraje (no mayor a 95 

000 km). Cabe resaltar que DERCO mantiene precios por encima del mercado para su post 

venta, asegurando la garantía del fabricante.  
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Por otro lado, MONKY AUTO DETAILING, PRO CARWASH, y ECOLIM, mantienen 

precios y tipos de servicio similares, siendo ECOLIM, el que tiene un abanico de servicios 

ligeramente mayor al de los demás. Finalmente, también existen carwash que brindan este 

tipo de servicios a menor escala en zonas identificadas por la mayoría de los taxistas durante 

la madrugada, sus precios son los más accesibles, sin embargo, no garantizan un acabado de 

calidad ni garantía.  

SleepyCar se posiciona con precios similares a los de Pro Carwash y Ecolim, ofreciendo más 

servicios que Derco Center nocturno, y siendo el mantenimiento preventivo el servicio 

diferencial de los demás talleres. 

Figura 16. Gráfico de posicionamiento de la competencia según precio y cantidad de 
servicios. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

En el siguiente gráfico, se realiza un comparativo entre el precio frente a la cantidad de horas 

de atención del taller. En este caso las horas de trabajo son similares, no obstante, SleepyCar 

es el que se posiciona tenuemente con mayor horas de servicio. 
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Figura 17. Gráfico de posicionamiento de la competencia según precio y horas de atención. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

3.1.3 Análisis interno 

Fortalezas 

F1: Los miembros del equipo de trabajo cuentan con altos conocimientos en gestión 

adquiridos en la universidad. Además, se cuenta con experiencia en el ámbito laboral 

relacionada a la parte administrativa, logística, operacional y de ventas. 

F2: Los servicios son culminados en un jornal nocturno de trabajo, lo que permite que se 

caracterice por la rapidez del servicio. 

F3: El servicio se realiza en un horario novedoso, puesto que el común denominador de 

talleres labora en una jornada diurna. Así también, los colaboradores están altamente 

calificado 

F4: La empresa mantiene un estricto control de calidad y garantiza la seguridad del vehículo, 

cliente, pertenencias y todo lo relacionado al servicio. 

F5: La ubicación del taller es estratégica, al encontrarse aledaño a los distritos que son su 

target. 
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F6: Uso de tecnologías de información que conforma una base de datos sólida y confiable, 

que sirve tanto para la empresa, como para los clientes al saber los cambios realizados en su 

vehículo. 

Debilidades 

D1: Bajo poder de negociación con los proveedores. Nuestra actual posición nos impide 

obtener buenos precios a los proveedores. 

D2: Altas tasas de financiamiento por ausencia de historial crediticio.   

D3: Altos costos de mano de obra. Debido al tema del horario nocturno. 

D4: Poca experiencia en el sector por parte de los emprendedores.  

D5: Alto nivel de inversión inicial en inmuebles, maquinaria y equipo. 

D6: Limitación de comunicación con el cliente durante el proceso de reparación. Por el 

horario de trabajo, será complicado obtener una respuesta si es que durante algún servicio se 

necesita tomar alguna decisión.  

Oportunidades 

O1: El estilo de vida agitado del consumidor, genera una priorización del tiempo durante el 

día. Esto generará la búsqueda de una alternativa que no afecte la inversión de tiempo del 

cliente. 

O2: Otorgamiento de bajas tasas de interés por parte de las entidades financieras, como 

promoción del crecimiento de las pymes  

O3: El porcentaje de usuarios de automóviles mantiene una tendencia creciente y 

considerable en Lima, según el sistema nacional de información ambiental,  por cada 1000 

habitantes existen 175.48 autos en Lima 

O4: Los usuarios se encuentran adaptados al uso de redes sociales e internet, por lo que 

existe mayor oportunidad de comunicación y alcance. 

O5: Priorización del uso de transporte privado por coyuntura sanitaria actual. Existe 

probabilidades que por miedo al contagio el usuario opte por la compra de un auto siendo 

este el medio de transporte más seguro.  
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O6: Pioneros en el modelo de negocio nocturno de un taller automotriz, en el recojo de 

información de usuarios, el 100% de entrevistados no conocían de un taller que labore en 

turno nocturno. 

Amenazas 

A1: Existe desconfianza del público al adquirir un servicio mecánico nocturno, pues no es 

muy común en la capital, ni en el país. 

A2: La coyuntura actual ha disminuido el crecimiento favorable de la economía, que se venía 

mostrando en el país, durante los primeros trimestres del años 2020. 

A3: En el año 2019, se aplicó el impuesto selectivo al consumo (ISC) para la adquisición de 

autos nuevos, lo que ha incrementado el precio de adquisición de un automóvil. 

A4: Debido a la pandemia por la enfermedad COVID - 19, se han aplicado medidas de 

aislamiento y distanciamiento social para la prevención del contagio. Ello ha llevado a 

convivir bajo una nueva normalidad, con reglamentos drásticos y con el fin de proteger la 

integridad del ciudadano, evitando exponerse a lugares públicos como lo puede ser un taller 

mecánico. 

A5: Al ser una industria con pocas barreras de entradas y altamente competitiva, existe la 

posibilidad que el modelo pueda ser replicado por competidores con mejores recursos. 

A6: Falta de costumbre de trabajo nocturno de la fuerza laboral del sector. La labor nocturna 

no es muy común dentro del sector, por lo que podría afectar la contratación de mano de 

obra. 

3.1.4 Análisis FODA 

A continuación, se mostrará la tabla del análisis FODA, mostrando como se trabajaron las 

fortalezas y debilidades de la empresa en conjunto con las oportunidades y amenazas de su 

ámbito exterior. 
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Tabla 10. Análisis FODA cruzado de la empresa. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

3.1.5 Análisis de objetivos y estrategias 

3.1.5.1 Objetivos 

● Alcanzar la cuota de mercado establecida por la gerencia general dentro de los 

primeros 3 años. 

● Lograr el posicionamiento esperado dentro del sector automotriz entre los primeros 

5 a 10 años de funcionamiento. 

● Conseguir fidelizar la mayor cantidad de clientes a través de nuestra calidad de 

servicio y la atención brindada en los primeros 3 años. 

● Asegurar una utilidad positiva en base a los presupuestos a establecer en los primeros 

5 años de operación. 
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3.1.5.2 Estrategia Genérica 

La estrategia genérica escogida será la de enfoque diferenciado. Como taller mecánico, se 

centrará en ofrecer al segmento específico escogido, dentro de la amplia demanda del sector 

automotriz, los servicios de mantenimiento, lavado y detailing con los mejores estándares 

de calidad y con el equipo de trabajo altamente capacitado para responder con una excelente 

atención las necesidades de los clientes y asegurar su fidelidad para recompras futuras. 

3.1.5.3 Estrategias FO, DO, DA y FA 

Intensivas y de desarrollo 

FO: Potenciar la mezcla de promoción del taller para generar mayor notoriedad y porcentaje 

de ventas tomando en consideración las tecnologías de información y redes sociales. 

FO: Desarrollar políticas integrales, desde el recojo del automóvil hasta la entrega, 

cumpliendo los protocolos de bioseguridad, puntualidad, calidad y seguridad del vehículo. 

Así mismo, mantener una base de datos sólida que facilite la recompra del servicio. 

De preparación y fortalecimiento 

DO: Las entidades financieras que impulsan y promocionan el crecimiento de las pymes.  

DO: Reforzar el customer journey de los consumidores para encontrar las fortalezas y 

debilidades de la experiencia dentro del sector. 

Defensa y vigilancia de entorno 

FA: Plantear el posicionamiento de la marca bajo un enfoque basado en la seguridad, higiene 

y calidad de servicio.  

FA: Promover la aceptación del servicio a través de la habilitación y fortalecimiento de 

espacios multimedia en las redes sociales y página web de la empresa, con comentarios y 

testimonios de otros usuarios. 

Desarrollo Institucional 

DA: Revisión de los factores que promueven economías de escala, para la redefinición de 

precios de acuerdo con el mercado.  

DA: Incluir una política de prestaciones para los empleados - Responsabilidad social 
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3.1.5.4 Metas 

● Lograr una atención promedio no menor al 66.7% de la capacidad de servicio (15 

autos, estimado) en el primer año (atención promedio de 10 autos). 

● Lograr una recompra de servicio para mantenimientos por cada cliente por lo menos 

cuatro veces al año. 

● Alcanzar una aceptación del cliente en más del 80% de encuestados postservicio en 

el primer año. 

● Obtener precios preferenciales con marcas de proveedores de suministros menores 

al precio de mercado después de dos años del negocio en marcha. 

● Obtener reconocimiento en cuanto a la posición de la empresa en el mercado laboral, 

teniendo una demanda menor que la oferta en el reclutamiento de trabajadores, durante los 

primeros cinco años.  

● Suscribir por lo menos dos contratos de alianzas estratégicas que promocionen la 

marca del negocio como una propuesta innovadora en los dos primeros años. 

● Tener una tasa de crecimiento de 10% anual durante los primeros tres años 

● Contar con 20 mil seguidores en Instagram y 30 mil en Facebook en el primer año. 

3.1.6 Formalización de la empresa 

Sociedad y tributos 

Para iniciar en cuanto al aspecto de sociedad, elegimos ser una SAC y nos cogeríamos en 

los primeros meses al Régimen Especial. En este caso nosotros escogeremos esta forma de 

tributar para no llevar tantos libros contables, en este caso llevamos solamente libros de 

compras, ventas y activos, Por otro lado, al prever que no tendríamos ingresos de más de 

525 mil soles al año, nos mantendremos en el RE por buen tiempo según las fluctuaciones 

de ventas 

Aspectos legales y normativas 

*La Constitución Política del Perú 

*Ley Orgánica de Municipalidades, Ley Nº 27972 

*Ley Marco de Licencia de Funcionamiento Ley Nº 28976 (05.02.07) y sus modificatorias. 
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*Reglamento de Inspecciones Técnicas de Seguridad en Edificaciones. Decreto Supremo Nº 

058-2014-PCM (14.09.14) Art. 9 (numeral 9.1) 

*Norma que aprueba la relación de autorizaciones sectoriales de las Entidades del Poder 

Ejecutivo, que deben ser exigidas como requisito previo para el otorgamiento de la licencia 

de funcionamiento, de acuerdo a la Ley Nº 28976, Ley Marco de Licencia de 

Funcionamiento. Decreto Supremo Nº 006-2013-PCM (10.01.13) Art. 3 y Anexo. 

*Ley Nº 30230, Ley que establece Medidas Tributarias, Simplificación de Procedimientos 

y permisos para la promoción y dinamización de la inversión en el país 

En cuanto a requisitos: 

La solicitud de Licencia de Funcionamiento con Carácter de declaración jurada que deberá 

incluir: El número de RUC y DNI o Carnet de extranjería del solicitante tratándose de 

personas jurídicas o naturales según correspondan. DNI o carnet de extranjería del 

representante legal en caso de personas jurídicas u otros entes colectivos o tratándose de 

personas naturales que actúen mediante representación. 

Vigencia de Poder del representante legal, en el caso de personas jurídicas u otros entes 

colectivos, tratándose de representación de personas naturales se requerirá la carta poder con 

firma legalizada. 

La declaración Jurada de observancia de condiciones de seguridad o inspección técnica de 

seguridad en defensa civil de detalle o multidisciplinaria según corresponda. 

Una vez verificados estos requisitos señalados se procederá al pago de la tasa según la 

jurisdicción que te corresponda. 

Certificado de defensa civil 

Plan de vigilancia contra COVID 19 

Requisitos generales 

● Presentar Formulario Gratuito de Solicitud Declaración Jurada, consignando número 

de RUC, Documento de Identidad del solicitante y/o representante y debidamente llenado. 

● Declaración Jurada de Observancia de Condiciones de Seguridad. 

● Pago de la tasa correspondiente, indicar número de pago. 
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3.1.7 Diagrama Gantt de las metas propuestas 

 

Tabla 11. Diagrama Gantt para las actividades planteadas.  

 

Fuente: Elaboración propia. 

4 PLAN DE OPERACIONES 

4.1 Cadena de Valor  

De acuerdo con lo explicado por el profesor Michael Porter, la cadena de valor se divide en 

dos tipos de actividades, las claves y las de soporte. Con ello se propone analizar las 

herramientas con las que la empresa crea y maximiza valor. Para entender la cadena de valor 

de SleepyCar, se presenta el siguiente gráfico: 
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Gráfico 1. Cadena de valor de SleepyCar 

 

Fuente: Elaboración propia 

Por un lado, en las operaciones claves, se tiene como parte de la logística interna la gestión 

de los suministros como la compra lubricantes, aceites, líquido refrigerante, herramientas, 

bujías, filtros de aire, entre otros. Se maneja el Kardex por medio de la metodología FIFO 

(First in, first out). En las actividades operacionales, se encuentra el servicio de recojo al 

lugar de preferencia del cliente, diagnóstico del automóvil, arreglo, limpieza y entrega en el 

lugar establecido por el cliente. Luego, en la logística exterior del automóvil, se realiza la 

distribución en el local de los carros con el servicio finalizado, corroboración del lugar de 

entrega, el plan de ruta y finalmente, el seguimiento de la distribución del automóvil hasta 

el cliente. Como parte de las actividades de marketing y ventas, se realiza un atención 

personalizada a cada cliente por el medio de preferencia, ya sea de manera virtual o 

telefónica. Así mismo, para incrementar la venta se realizan alianzas estratégicas con marcas 

relacionadas al sector como empresas de aplicativos de taxi, descuentos con empresas en los 

distritos de San isidro y San Borja para sus colaboradores. Finalmente, en los servicios 

ofrecidos, se ofrecen diversos canales de comunicación, por redes sociales, correo, 

plataforma web, WhatsApp y número telefónico. Asimismo, se brinda a todos los clientes 

una encuesta de satisfacción con el servicio y un canal dedicado exclusivo para la postventa 

del servicio, donde se atienden dudas, reclamos y sugerencias. De igual forma, se realiza 
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seguimiento a las personas que han adquirido el servicio, para incentivarlos a realizar una 

recompra. 

Por otro lado, entre las actividades de soporte se tiene el local de empresa con una capacidad 

máxima de 10 autos de clientes, como parte de la infraestructura, en esta actividad de soporte 

también se contempla acciones de gerencia como el planeamiento estratégico, donde se 

determina las estrategias a aplicar. También, se realiza seguimiento y actividades que 

permiten la buena relación entre los principales stakeholders (proveedores, colaboradores, 

instituciones financieras, medio ambiente, clientes, comunidad), así como la gestión de la 

contabilidad y finanzas de la empresa, ya que de ello depende la cantidad de recursos a 

emplear. Otra actividad es la gestión de los recursos humanos, en él se desarrolla el 

reclutamiento, principalmente, de la parte operativa de la empresa, luego el proceso de 

selección, donde se prioriza a las personas con grado superior en el trabajo que desempeña 

y diversas características psicológicas. Como parte del área también, se busca la constante 

capacitación temas técnicos y de ayuda para la vida personal de los colaboradores, así como 

la planificación de incentivos monetarios y no monetarios. Con ello, luego se evalúa la 

satisfacción laboral y finalmente, esta actividad también comprende la gestión de 

compensación de acuerdo con los parámetros establecidos. Otra actividad clave, es el 

desarrollo de la tecnología, la cual involucra adquisición de maquinaria de última generación 

que facilite los procesos, así como herramientas digitales para la promoción del servicio, 

como para el procesamiento de datos y coordinación entre los equipos de trabajo. 

Finalmente, se encuentra la actividad de aprovisionamiento, la cual comprende las compras 

realizadas para la limpieza del local, herramientas empleados en diferentes procesos, el 

equipo de protección que debe de tener el personas (mameluco, guantes, cobertor facial, 

botines y otros), también los materiales de oficina y otros más esenciales para el 

funcionamiento correcto de la empresa. 
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4.2 Identificación de los procesos y el mapa de procesos 

4.2.1 Mapa general de procesos de la organización 

 

Gráfico 2. Mapa de procesos de SleepyCar 
 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

4.3 Descripción de los procesos identificados 

Proceso Estratégico 

Aquí encontraremos el manejo general de la empresa. Las actividades que se encuentran 

dentro de este proceso son las siguientes: 

Planificación estratégica: Se establecen las formas de trabajo y las pautas a seguir para 

realizar las distintas actividades en cada área de la empresa. Se buscará darle mejora continua 

a cada una de ellas a través de la retroalimentación obtenida. 

Dirección estratégica: Aquí se trabajan los ideales de la empresa. Encabezada por el 

Directorio tiene como propósito marcar las estrategias y tácticas a seguir para poder alcanzar 

nuestros objetivos tanto a corto como a largo plazo. 
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Gestión de la calidad de servicio: Centrada en la parte operativa y post-operacional de la 

empresa. Se encargará de mantener en perfecto funcionamiento los servicios brindados, así 

como la atención al cliente antes, durante y después del servicio. Revisar esta parte hará del 

accionar de nuestra empresa mejor cada día, pues siempre va a haber algo que se pueda 

mejorar en las labores rutinarias. 

Procesos Clave 

Análisis de mercado: Necesitamos conocer a plenitud tanto a quienes nos proveen y, de cierta 

forma, apoyan nuestra operatividad como a quienes estamos atendiendo para poder brindarle 

el mejor servicio posible. Así también, conocer a nuestros competidores más cercanos y a 

los potenciales dentro de nuestro sector. 

Control de suministros: Mantener siempre en orden y en las medidas necesarias nuestros 

inventarios de suministros permitirán no generar sobrecostos, así como también poder 

trabajar de manera óptima con nuestros proveedores al momento de realizar reposiciones. 

Plan de Marketing: Establecer de forma correcta como llegar a nuestros clientes, con el fin 

de mostrarles la experiencia completa de nuestro servicio, es crucial para poder destacar en 

el mercado. Aprovechar al máximo las redes sociales y otras formas digitales de marketing 

será nuestro punto fuerte para ganar adeptos y fieles clientes a futuro. 

Facturación: La facturación digital es algo que se piensa implementar al sistema de manejo 

de la empresa. Generar comprobantes electrónicos, en el mayor caso posible, será parte 

indispensable en el manejo de las ventas y registro de actividades para la empresa. 

Planeamiento de la capacidad empleada de planta: Para poder trabajar correctamente, se 

requiere establecer un plan concreto en cuanto al manejo del área de trabajo se refiere, pues 

sabemos que es limitada.  

Entrega del vehículo: Como último punto, el sistema de recojo/entrega de vehículo será 

realizado en tiempos específicos, con el fin de no afectar al cliente durante sus labores 

diarias. 
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Proceso de soporte 

Desarrollo de KPI’s: Mantenernos al tanto del funcionamiento de la empresa en todo 

momento es vital, por lo que se necesitarán indicadores que permitan medir el desarrollo de 

nuestras actividades con la finalidad de trabajarlas y mejorarlas. 

Aplicación de marketing digital: El manejo de redes digitales para atender al cliente y 

mostrar nuestros productos al público en general debe ser manejado de la forma óptima y 

profesional posible, pues es nuestra principal vía de llegada al segmento escogido. 

Registro de la satisfacción de los clientes: Posterior a toda atención, se buscará realizar 

pequeñas encuestas o encuestas rápidas que nos permitan conocer el nivel de satisfacción 

del cliente, esto para mostrar el interés que tenemos en brindar el correcto servicio que se 

merecen. 

Realización y control de presupuestos: Cada determinado tiempo se realizarán controles 

constantes a los presupuestos establecidos para cada área o proceso que se lleve en marcha 

dentro de la empresa, con el fin de mantener constantes o reducir las salidas de dinero para 

la empresa. 

4.4 Flujograma de los procesos 

Proceso estratégico 

 

Elaboración propia 
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Procesos Claves 

 

Elaboración propia 

Procesos de soporte 

 

Elaboración propia 
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4.5 Actividades operacionales 

Compras 

Planificación de compras: El personal operativo hace la solicitud de los suministros e 

implementos que necesita para realizar las operaciones dependiendo de los autos, para ello 

se consulta con el stock en los inventarios. Luego de la consulta de stock se decide la compra 

en el caso se haya llegado a usar el stock de seguridad.  

Cotizaciones: El personal encargado de las compras gestionará los requerimientos para ser 

enviados a los proveedores para que estos remitan sus precios y ofertas. Luego de recibidas 

las cotizaciones se selecciona al proveedor, evaluando precios, calidad del producto, tiempo 

de entrega y trato comercial.  

Recepción de mercadería: Los proveedores envían la mercadería al local, esta mercadería 

será validada por el personal de logística, haciendo de la trazabilidad de la factura o guía con 

lo recepcionado y emitiendo sello de recibido con fecha y firma. La mercadería será 

almacenada por tipo de producto en los espacios y anaqueles asignados.  

Pago proveedores: Luego de la recepción de mercadería validada se procede a realizar el 

pago vía transferencia bancaria o interbancaria del total de la factura. Para ello el proveedor 

en la cotización debe enviar su cuenta en donde se hará el depósito.  

 

Ventas  

Cotizaciones: El cliente mediante nuestros canales de atención, sea redes sociales, página 

web, llamadas, etc., harán llegar sus solicitudes de servicio y se procederá a cotizar según el 

tipo de servicio que necesiten (mantenimiento, autodetailing). Para la cotización al cliente 

se debe tomar en cuenta el tiempo de demora, los productos a usar y la distancia de recojo y 

entrega del vehículo. 

Pago: El pago del servicio, se hará mediante la opción que el cliente prefiera, para dicho 

pago se tendrá habilitado transferencias bancarias (incluido yape, plin, lukita), pago en 

efectivo, POS (visa, MasterCard). El comprobante de pago sea factura electrónica, la boleta 

electrónica será enviada vía correo al cliente.  
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Recepción del vehículo: Los clientes son libres de poder elegir si llevan el vehículo al taller 

o son recogidos por el personal asignado en la dirección que el cliente requiera. Se debe 

tomar en cuenta que dicho servicio de recojo es solo para los distritos que la empresa ha 

delimitado, sin embargo, para los distritos no contemplados el cliente puede ir a dejar su 

vehículo al taller.  

 Realización del servicio: Una vez el auto en el taller, el personal asignado al vehículo debe 

tener el detalle específico del tipo de servicio que se le realizará al auto, como también las 

marcas de suministros (aceite, filtros, tipo de cera). El personal asignado está en la obligación 

de culminar el servicio dentro del jornal nocturno. Luego de culminado el servicio el jefe de 

planta, válida que los trabajos realizados estén correctos para realizar la entrega.  

Entrega del vehículo: El personal del transporte del vehículo hará la entrega, por la mañana, 

a la dirección indicada por el cliente, se realizará una llamada al cliente al salir del taller 

indicando que ya está en dirección al punto de llegada. 

 

4.6 Presupuesto 

 

 
Elaboración Propia 

 

 
Elaboración Propia 

 
El siguiente presupuesto tiene como periodo inicial el mes de enero del 2021, expresado 
como mes 1, en el cuadro anterior. Para el presupuesto operativo se considera un costo de 
servicio unitario de S/ 60.00, el cual es el resultado del promedio de inversión por ticket por 
tipo de servicio. Para el inicio de operaciones se tiene presupuestado tener un costo de 60 
soles promedio multiplicado por la cantidad de autos mensuales que ingresaran a realizar 
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alguno de los tres servicios. Durante el primer año de operación se estima una demanda 
creciente de mes a mes de 3 unidades.  
 
Los gastos operativos que tendrán un incremento serán el servicio de agua, luz y transporte 
ya que estos tendrán mayor uso por el crecimiento en ventas. El crecimiento anual para el 
presupuesto operativo es de un 4% con respecto al año anterior.  
 

5 Plan de Recursos Humanos 

5.1 Perfiles para los puestos requeridos en el trabajo 

 
Los perfiles profesionales establecidos están relacionados al desarrollo empresarial de la 
empresa en los próximos tres años, para lo cual, se establecen perfiles guía para conocer las 
necesidad que tendría la empresa durante su operación. Los perfiles son los siguientes: 
 

 
Elaboración Propia 
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Elaboración Propia 

 
Elaboración Propia 
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Elaboración Propia 

 

 
Elaboración Propia 
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Elaboración Propia 

 

5.2 Estructura Organizacional 

La estructura propuesta para el primer año del proyecto es funcional, con esta estructura se 
busca simplificar los procesos y acortar la cadena de mando, con la finalidad de surgan 
nuevas ideas de servicios adicionales de manera más rápida desde los operarios hasta los 
encargados del proyecto. Adicionalmente, permite que los responsables del proyecto 
analicen de manera conjunta el mercado, estableciendo las necesidades futuras de la empresa 
con respecto a inversión, modelo de negocio y estructura empresarial.     
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Elaboración Propia 

 
Posteriormente, se plantea una reestructuración del organigrama para aprovechar las 
oportunidades de mercado, de tal manera que exista un encargado por área específica. Con 
esta estructura, se prevé que operará la empresa en el segundo y tercer año de operación 
siempre que no existan oportunidades de mejora en el mercado.  

 

 
Elaboración Propia 

 

5.3 Presupuesto 

 
El presupuesto de RRHH comprende los sueldos de los integrantes de la organización. Para 
el primer año, se considera la participación de un administrador, un encargado de 
contabilidad, un encargado de marketing y tres operarios de servicio. Los sueldos se 
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mantendrán durante los tres años de proyección del proyecto, a excepción que por 
requerimiento del mercado o cambio en las leyes y normas laborales deban modificarse. Para 
el segundo año, se agregan dos puestos adicionales pues se proyecta un crecimiento en el 
mercado que requiere mayor control y conocimiento para el manejo del proyecto, estos 
puestos son encargado comercial y encargado de logística y operaciones. 

 
Estas incorporaciones representan un aumento del 33% en el gasto del personal en relación 
con el primer año de operación y se espera que con la incorporación de estos integrantes a 
la organización, se distribuyan mejor las tareas y se aprovechen de manera más eficiente las 
oportunidades del mercado. 
 

 
Elaboración Propia 

 

 
Elaboración Propia 

 

6 PLAN DE MARKETING 

6.1 Estrategias de Marketing 

Según el marketing mix que corresponde trabajar de acuerdo con el negocio, serán las 7 P's 

del marketing mix de servicios: Precio, Producto, Promoción, Plaza, Procesos, Personas y 

Evidencia Física (Physical evidence). Cada una representa parte importante del negocio, en 

la cuales se basarán las estrategias que serán llevadas a cabo con el fin de dar a conocernos 

mejor al público. 
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Fuente: Elaboración Propia 

 

Para la variable Producto, donde se presentará no solo la gama de servicios a ofrecer, sino 

también la calidad de estos tanto durante como después (postventa), nos valdremos de la 

estrategia de Recomendación. 

 

Recomendación 

La mejor manera de llegar a nuevos clientes es siempre buscar ser recomendados por otros 

clientes usuales que confían en nuestra calidad de servicio y nuestra responsabilidad como 

empresa con la sociedad. Siendo un servicio, habrá que valerse en gran medida de este 

medio, el conocido “boca a boca”, pues son los mismos clientes recurrentes quienes también 

forman parte de la empresa y pueden llegar a ser “embajadores” de la misma para llegar a 

un público mayor. 
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Para la variable Precio, se buscará enfocar en la estrategia de Penetración de Mercado. 

 

Penetración de mercado 

Ofrecer precios estándares para lograr la correcta entrada del negocio al sector, así como 

establecerlos de acorde a los costes, la competencia y la demanda. 

 

Para la variable Promoción, se enfocará en las estrategias de Fidelización y la Publicidad 

en redes sociales. 

 

Fidelización 

Se sabe que mantener a un cliente es 10 veces más barato que conseguir uno nuevo. Se 

utilizará técnicas y recursos para mantener contento al cliente y no dejarlo partir a la 

competencia. Como servicio dependemos de mantener siempre una estrecha relación con los 

clientes, buscar conocerlo mejor, para así ofrecerle lo que más le interesa. Ofrecer detalles 

especiales al cliente, como ofertas, descuentos, regalos o productos exclusivos también 

forman parte de la estrategia. 

 

Publicidad en redes sociales 

 

En la actualidad, viene a ser el punto más fuerte por explotar para la empresa. Buscar 

posicionar el negocio a través de anuncios en redes sociales, como Facebook o Instagram, 

puede ser muy provechoso dado que estas redes cuentan con algoritmos que permiten 

especificar el público objetivo que tenemos de destino y poder llegar de formas más sencillas 

a los clientes que requieran de nuestro servicio. 

 

Email Marketing 

 

Trabajar bajo el parámetro de comunicarnos por todas las vías posibles, no solo para ofrecer 

exclusividad en los servicios, sino también para informar cualquier novedad sobre los 

mismos servicios que ofrecemos sería la función principal de enviar e-mails a los clientes. 

 

Para la variable Plaza, como servicio que somos se trabajará bajo la estrategia de Venta 

Directa. 
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Venta Directa 

 

Como empresa que presta servicios a la comunidad, la venta directa es la forma más acorde 

de llegar al consumidor, además de ser de los más frecuentes y el que cuenta con el canal 

más corto. 

 

Para la variable Personas, relacionado a nuestra fuerza laboral, se trabajará el 

Endomarketing. 

 

Endomarketing 

Se dice que para hacer funcionar el negocio no solo hay que trabajar en función a nuestros 

clientes, pues también depende mucho de los trabajadores con los que cuenta la empresa. Se 

buscará tener a los empleados siempre en buenas condiciones de trabajo y felices, con el fin 

de que ellos también sirvan de puente con nuevos clientes. La idea es aumentar la 

productividad y mejorar el negocio. 

 

Para las variables Procesos y Evidencia Física, relacionado al cómo se realizan los trabajos 

y el espacio donde se prestará el servicio, se usará el Vídeo Marketing.  

 

Video Marketing 

 

A través de vídeos compartidos a través de las plataformas digitales de la empresa se 

mostrarán las actividades realizadas dentro del centro de labores, así como cada espacio con 

el cuenta el taller a disposición de los clientes. 

 

6.2 Actividades de Marketing 

Facebook: 
Se realizarán 1 posteo semanal de tal manera que podamos impactar con distintas piezas 
gráficas a un público segmentado en específico, todo orientado a buscar el llamado a la 
acción y la compra 
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Instagram: 
Se realizarán 2 posteo semanales buscando generar comunidad y cercanía con el potencial 
cliente 

 
Pieza informativa: 

 
 
Pieza oferta: 
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Video marketing: 
Se realizarán 2-3 clips de videos de alta resolución para poder disponer de material 
multimedia, el cual será usado tanto en la landing page como en las redes 

 
Clip 1: En el 1er clip se busca poder hacer una grabación detallando el servicio a ofrecer 

 
Clip 2: En el 2do clip mostraremos un video de 15-20 segundos en el cual se buscará generar 
confianza en el público objetivo 

 
Clip 3: En el 3er clip se busca generar una intención de compra ofreciendo una promoción 
para un público que ya ha interactuado con nosotros 

 
Fidelización: 
Se realizarán 4 correos semanales a nuestra base de datos, de tal manera que podamos 
mantener una comunicación cercana con nuestro clientes, generar valor y buscar la venta 
cruzada o recompra. 
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6.3 Presupuesto 

Para el presupuesto de Marketing se comprendieron los siguientes gastos: Publicidad por 
pauta (Facebook e Instagram), Mailing (Get Response) y Video Marketing. El gasto de 
publicidad en las redes sociales se realizó en dólares y, según el tipo de cambio actual, se 
pasó al valor en soles de manera mensual. Por otro lado, el mailing será llevado a cabo por 
un programa llamado Get Response, especializado en el envío de correo informativo y 
ordenamiento de clientes, cuyo costo en dólares fue cambiado a soles, que se mantendrá 
constante durante los tres años del proyecto. Por último, tenemos el gasto para el Vídeo 
Marketing, importante para que el servicio se dé a conocer de mejor manera y genere una 
mejor confianza. 
 

Tabla de Presupuesto de Marketing mensual del primer año 

 
Elaboración Propia 

 
El aumento que se realizará en el presupuesto solo afectará la publicidad y el video 
marketing, pues son las formas que más se explotarán para seguir ganando público en los 3 
primero años del proyecto. El crecimiento se estableció en 15%, pues se considera de mucha 
importancia el trabajo que se haga en el área de marketing para el progreso de la empresa en 
el mercado. Para los meses de enero y febrero (Mes 1 y 2), se considera una inversión 
adicional, ya que al empezar el año los usuarios realizan reparaciones de detailing en sus 
vehículos. Adicional a ello, a finales de febrero se considera un incremento de la demanda 
por el fin de la temporada alta de playa, por lo que los esfuerzos de marketing también se 
incrementan. 

 
Tabla de Presupuesto de Marketing anual 

 
Elaboración Propia 

7 PLAN DE RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL 

7.1 Identificación de grupos de interés 

El proyecto SleepyCar posee diversos stakeholders que afectan o podrían afectar el 
desempeño comercial de la empresa. Estos grupos de interés son tanto internos como 
externos, a continuación, se presenta un mapa de stakeholders señalando cada uno de ellos. 



68 
 

 

Stakeholders Internos 

Accionistas: Son las personas responsables del aporte de capital y/o activos, son cruciales 
para la implementación, puesta en marcha y futuro crecimiento de la empresa. Además, se 
encargan del financiamiento adicional requerido por las actividades comerciales de la 
empresa. 

Colaboradores: Son importantes para la correcta aplicación del servicio, su desarrollo 
operativo permite el crecimiento de la empresa. 

Clientes: Son un pilar fundamental pues la empresa busca satisfacer sus necesidades y 
posibles requerimientos, cabe resaltar que el modelo de negocio debe alinearse con los 
requerimientos de la industria. 

Proveedores: Son los socios estratégicos que proporcionan los productos de alta calidad 
para la utilización en los servicios de detailing. 

 

Stakeholders Externos 

Competidores: Son todas las empresas que brindan los distintos servicios de Detailing en 
los distritos donde opera SleepyCar. 
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Instituciones Financieras: Son las empresas del sector financiero que nos proporcionarán 
los préstamos o leasing para los futuros proyectos o expansiones de SleepyCar. 

Sociedad / Comunidad: Es un actor principal pues su aceptación o no aceptación puede 
afectar a la reputación de la empresa y sus futuros dividendos. 

Gobierno / Instituciones Municipales: Es primordial para el proyecto pues emitirá las 
licencias necesarias para el funcionamiento de la empresa, además, los permisos adicionales 
para la atención nocturna son fundamentales para el desarrollo del proyecto. 

 

7.2 Matriz de stakeholders por grupo de interés 

 
Elaboración propia 

 
Estrategia de actores clave: Este segmento incluye a los stakeholders con mayor interés y 
poder sobre la empresa, para dicho grupo se sugiere que las decisiones tomadas 
correspondientes a la empresa no afecten a los stakeholders, sino que a su vez estas puedan 
ser de beneficio tanto para los internos y externos grupos de interés.  

 
Estrategia de mantener informados: La mayoría de stakeholders que pertenecen a este 
segmento, con un alto nivel de interés y poder sobre la empresa bajo, como lo son la 
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municipalidad, proveedores y entidades financieras, son aquellos grupos de interés a los 
cuáles se sugiere como estrategia siempre mantener informados con los cambios o 
decisiones que la empresa pueda tomar. Esto genera una buena relación de cooperación 
mutua para un fin de beneficio común.  

 
Estrategia de esfuerzo mínimo: En dicho segmento encontramos a los stakeholders de 
bajo poder en la empresa y bajo interés en la empresa, sea la comunidad, clientes y 
colaboradores. Si bien es cierto la empresa no puede dejar de tener interés sobre estos 
grupos pero se recomienda tener una postura vigilante para saber si estos stakeholders 
cambian con respecto al poder que puedan ejercer y el interés que demuestran sobre la 
empresa.  

 

7.3 Estrategias y Actividades para cumplir con las expectativas de los stakeholders 

El proyecto SleepyCar tiene como principales stakeholders a los accionistas, colaboradores, 
clientes y proveedores, dichos grupos de interés son los que más se relacionan con el 
proyecto y contribuyen de manera directa al éxito de este. Por ello, dentro del plan de 
responsabilidad social, se identificarán las expectativas esperadas por los grupos de interés 
para la posterior implementación de estrategias y acciones que permitan satisfacer dichas 
expectativas. A continuación, se detallarán las expectativas de los grupos de interés y la 
empresa, así como, las estrategias, acciones y plazos establecidos. 
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Elaboración Propia 
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7.4 Presupuesto 

Para realizar el presupuesto de responsabilidad social, se consideraron las actividades claves 
para los colaboradores, ya que ellos son los que transmiten el valor a la empresa a los 
clientes. En tal sentido, se realizan las siguientes actividades: 

 
Capacitaciones sobre seguridad ocupacional, riesgos ocasionados por el trabajo y debido a 
la actual pandemia Covid-19, también se incluye la bioseguridad, tanto en el área de trabajo 
como el hogar. Para ello, se contrata a un especialista el cual pueda brindar la capacitación 
dos veces al año. 

 
Incentivos por la productividad y desempeño del colaborador a través de bonos semestrales 
de 600 soles, inicialmente. 

 
Actividades recreativas que se dictan por zoom u otra plataforma digital, las cuales 
involucran diferentes ámbitos como danza, finanzas personales, mindfulness, seguros, etc., 
para el colaborador y su familia. El presupuesto para contratar al especialista encargado es 
de 150 soles por clase y la actividad se realiza cada tres meses. 

 
Reconocimiento al colaborador, que más alineado se encuentra con los valores de la empresa 
y ha presentado un comportamiento ético a lo largo del semestre. Para ello, se le otorga un 
premio valorado en 70 soles. 
 

 
Elaboración Propia 

 

 
Elaboración Propia 
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8 PLAN FINANCIERO 

8.1.1 Inversiones 

La principal inversión se realiza en el activo fijo, donde se concentra la compra de la 
maquinaria y herramientas necesaria para la realización de los servicios básicos que ofrece 
SleepyCar. En el caso de las herramientas comprende artículos, como gatas, alicates, tuercas, 
entre otros. Para estos se realiza una inversión inicial de 3630 soles, tomando en 
consideración el aumento de la capacidad de carros atendidos y el desgaste de las 
herramientas se incrementa la inversión para el segundo y tercer año en 5 mil soles 
aproximadamente.   Así mismo, se invierte en los materiales y equipos de oficina como la 
compra de un escritorio, silla, una computadora de escritorio e impresora de la marca HP; 
dos sofás para la atención de algunos clientes y para el descanso de los colaboradores. 
También, se invierte en un juego de comedor de cuatro sillas para la hora del refrigerio y 
descanso. Finalmente, se adquiere un kit de tres cámaras de seguridad con micrófonos, 
compatible con Android, Iphone y PCs. Finalmente, para el primer y segundo año se realiza 
la mayor inversión en dos máquinas elevadoras, más conocidas como grúas que permiten 
elevar los carros y poder realizar las operaciones de manera dinámica. 
 

Tabla de inversiones de activo fijo 

 
Elaboración propia 
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Los activos fijos se deprecian de acuerdo con su naturaleza, por lo cual se considera para las 
maquinaria, herramientas y muebles una depreciación de 10 años. Mientras que, a los 
equipos de tecnología como la computadora, impresora y cámaras de seguridad, se le 
considera 5 años de vida útil. A continuación, se detalla el valor de depreciación de los 
activos tangibles.  
 
Tabla Depreciación Total 

 
Elaboración Propia 

 
Asimismo, se consideran la inversión en bienes intangibles como lo es la constitución de la 
empresa, la licencia de funcionamiento, la licencia de Office para empresa y el antivirus para 
tres computadoras. 
 
Tabla Inversión en intangibles 

 
Elaboración propia 
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8.1.2 Ingresos  

Para calcular los ingresos del negocio, nos centramos en una tasa promedio, tanto en 
cantidades como en dinero, para establecer los valores que se podrían obtener durante el 
primer año de operación y, subsecuentemente a través un crecimiento determinado, los 2 
años siguientes. 
Primero, pasamos a comprobar el límite máximo de crecimiento mensual que podría tener 
el proyecto de acuerdo con el Plan Concierge desarrollado. Los datos arrojaron crecimiento 
en dos oportunidades y un decrecimiento durante el mes completo en que se realizaron las 
pruebas. El crecimiento mensual obtenido es de 3 y 5 nuevos clientes según los resultados 
obtenidos semanalmente en el plan concierge. Sin embargo, para la realización del aumento 
mensual en los primeros 12 meses consideramos un porcentaje más real de 5%, pues 
sabemos que será la acogida del taller en el primer año no será tan fuerte dentro un mercado 
ya desarrollado. 

 
Tabla de Resultados del Plan Concierge 

 
Elaboración Propia 

 
Siguiendo el patrón de crecimiento, se tasó lo que se lograría el primer mes según una 
cantidad de unidades promedio, también ligada al plan concierge realizado, y a la cantidad 
de días hábiles que se trabajará. Después, para los siguientes 2 años, se planea un aumento 
de un 60% para el negocio, esto debido a que este tipo de negocios empiezan a generar 
mayores ingresos mientras más se hacen conocidos en el mercado y más tiempo transcurre. 
Junto con el trabajo puesto en el área de Marketing y las inversiones en la parte operativa 
para brindar un servicio óptimo, el aumento queda justificado. En los siguientes cuadros se 
muestra la evolución mensual al 5% y el cambio anual de los dos años siguientes del negocio. 

 
Tabla de Pronóstico de Ventas en unidades 

 
Elaboración Propia 
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Elaboración Propia 
 

Tabla de Pronóstico de Ventas en soles 

 
 

Elaboración Propia 
 

 
Elaboración Propia 

8.1.3 Egresos 

Los gastos necesarios para la puesta en marcha del proyecto SleepyCar, así como su 
proyección a los próximos tres años del proyecto. Dentro de los principales gastos se 
encuentran los operativos, RRHH, marketing y responsabilidad social empresarial con la 
finalidad de fortalecer la empresa. En el primer año del proyecto, los principales gastos están 
relacionados a las operaciones del servicio e implementación del local y la remuneración 
para los integrantes de la empresa que se encargan de sentar las bases del proyecto para su 
crecimiento. El presupuesto de marketing es el segundo gasto más importante pues al inicio 
buscamos las interacciones con los posibles usuarios, posteriormente, se incrementará este 
presupuesto pues se busca crecer apoyados en la publicidad de las redes sociales de la 
empresa. Por último, nuestro menor gasto está relacionado a las acciones de RSE pues la 
empresa es nueva en el mercado y está enfocada en la escalabilidad rápida del negocio, no 
obstante, si se dedica un porcentaje del dinero a este presupuesto pues el reconocimiento 
como los incentivos para la mejora de los integrantes de la organización son factores 
fundamentales para lograr el éxito. En el presente cuadro, se mostrarán los gastos 
anteriormente mencionados. 

Tabla de Egresos Generales 

 

Elaboración Propia 
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Elaboración Propia 

Como observamos, en el segundo año aumentó el gasto en RRHH pues se integran dos 
puestos adicionales, debido al incremento esperado de las ventas y para optimizar los 
procesos operativos, este incremento se mantiene en el tercer año. Otro gasto importante, se 
encuentra relacionado a las operaciones pues al aumentar la demanda del servicio, se 
incrementan los gastos en agua, luz y el costo por recojo/entrega del auto, estos aumentos 
serían del 4% en el segundo año y tercer año. En el caso del gasto en RSE, se mantiene 
constante por los tres años proyectados para el proyecto. Como punto más importante cabe 
mencionar el incremento en el gasto de marketing, para el segundo año se aumenta el 
presupuesto en 13% con respecto al primer año y en el tercer año se aumenta un 13% con 
respecto al segundo año. Esto corresponde al incremento esperado del mercado objetivo, por 
lo que, la publicidad por redes debe abarcar mayor espectro de acción y aumentar la duración 
esto requiere un mayor presupuesto por publicación. 

 

8.1.4 Estado de Resultados 

Se realiza el estado de ganancias y pérdidas para tener una visión clara de la utilidad de los 
primeros tres años de la compañía. Para ello, se toma en cuenta los gastos proyectados a tres 
años, los cuales se encuentran expuestas líneas anteriores. Asimismo, se toma en cuenta una 
tasa de 29.5% de impuesto a la renta. A continuación, se expresa el cálculo. 
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Tabla. Estado de ganancias y pérdidas 

 
Elaboración propia 

 
Se proyecta una pérdida inicial en relación con la inversión para la implementación y puesta 
en marcha de la empresa, la cual generará aproximadamente 530 mil nuevos soles, al cierre 
del tercer año de operaciones. En el estado de resultados podemos observar que la utilidad 
bruta representa el 37%, 62% y 77% en los tres años proyectados, esto indica la escalabilidad 
del negocio manteniendo los costos fijos de la operación. Se considera como parte del costo 
de venta, el costo promedio de los materiales empleados, agua, energía, el traslado de los 
colaboradores al punto de entrega y recojo de los autos, entre otros; de los tres servicios y el 
costo de la mano de obra directa. En lo que respecta a los gastos de distribución, se considera 
los gastos administrativos los más altos, ya que se invierte en personal administrativo 
calificado, que en los primeros años se conforma por accionistas de la empresa. En el gasto 
de ventas se contempla, el personal de marketing y comercial, así como las acciones 
aplicadas por cada una de estas áreas, para el mejor desempeño de la compañía. Para el 
segundo y tercer año, se pronostica un crecimiento en el personal operativo y en el año tres, 
la contratación de un par de encargados en la parte administrativa de la empresa. 
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8.1.5 Flujo de Caja 

Tabla. Flujo de Caja Mensual 

 
Elaboración Propia 

 
Tabla. Flujo de Caja Anual 

 
Elaboración Propia 

 
Según los cálculos del flujo de caja del proyecto de SleepyCar, para el primer y segundo año 
se obtiene un déficit, debido a la alta inversión, principalmente en la maquinaría empleada 
para realizar los servicios principales del proyecto. 

 
Los ingresos generados en el año uno no llega a cubrir todos los gastos; sin embargo, en el 
segundo año se genera un flujo de efectivo de 114 mil nuevos soles aproximadamente. Esto 
permitirá asumir todos los costos de operación actuales y futuros. 

 
En el tercer año, debido al incremento del 60% respecto del año dos, el flujo de caja 
resultante de dicho año es de 664 mil nuevos soles aproximadamente, un flujo de efectivo 
muy sustancioso para la operación.  

 
Cabe resaltar que este tipo de resultados para el año 3, genera la percepción de un negocio 
muy atractivo, tanto para los inversionistas como para las entidades financieras y 
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proveedores. SleepyCar podría adquirir nuevos compromisos financieros con el fin de seguir 
generando valor en el tiempo, ya que una “espalda financiera” como la liquidez se lo permite. 
 

8.1.6 Estados de situación financiera 

La elaboración del ESF permite determinar la situación económica de la empresa en un 
periodo específico, así como, conocer si se tienen los recursos suficientes para reinvertir y 
en qué partes de la organización se deben hacer. A través de este estado financiero podemos 
conocer si la empresa será rentable en un futuro y cuál es el estado del patrimonio de los 
accionistas. 
 

Tabla. Estado de Situación Financiera 

 
Elaboración Propia 

 
 

Para el primer año del proyecto, se espera una pérdida esperada que se atribuye a la inversión 
para la puesta en marcha de un proyecto que requiere distintas maquinarias y equipos 
especializados. Esta situación es revertida en el segundo año de operaciones donde ya se 
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generan ingresos por un aproximado de 135 mil soles de utilidad neta, la cual servirá para 
pagar las obligaciones financieras contraídas en el inicio del proyecto. Para el tercer año, 
según la proyección establecida a través del plan concierge y la aceptación del mercado, se 
espera obtener una utilidad neta cercana a los 530 mil nuevos soles, los cuales recuperarán 
la inversión inicial de los accionistas, subsanación de las deudas financieras a largo plazo y 
generan la primera repartición de utilidades para los accionistas. 
 

8.1.7 Indicadores Financieros 

Se incluyen los siguientes cinco indicadores financieros para poder determinar ciertas 
decisiones importantes, analizar la viabilidad y poder analizar la perspectiva del negocio. En 
las siguientes líneas mostraremos cada uno con su debida explicación. 

COK 

El costo de oportunidad nos permite conocer cuál tendría que ser el rendimiento esperado 
para el proyecto, para lo cual hemos recurrido a distintas fuentes para poder obtener datos 
tanto de riesgo de mercado, riesgo país, beta del sector, etc. Para nuestro proyecto, el cálculo 
del COK fue de 10.89%, abajo mostramos los datos tomados 

Beta: Bu (1+(1-T)(D/E)) 

D/E= 30/70 

Bu:1.11 

T: 29.5% 

Beta: 1.445 

COK: rf + beta*(rm-rf) + rp 

Rf: 1.679% 

(rm-rf) + rp: 6.38% 

COK: 10.89% 

La beta unlevered que se usó para nuestro trabajo fue de una empresa de un giro similar al 
automotriz 
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VAN 

Con el VAN se busca mostrar y poder proyectar la rentabilidad esperada de nuestro negocio 
tomando en cuenta las inversiones. La idea es conocer si el proyecto genera beneficios y si 
es viable. Se calcula trayendo al momento cero todos los flujos de efectivo y descontados de 
la inversión prevista. Si el resultado es mayor a cero indica que el proyecto es rentable. El 
cálculo de este indicador arrojó un resultado de 463 mil nuevos soles, lo cual indica que es 
un proyecto rentable 

 TIR 

La finalidad de la Tasa Interna de Retorno nos permite conocer cuál es el máximo 
rendimiento que puede obtener un proyecto en específico para un horizonte de tiempo 
determinado, para nuestro caso fue 119% y nos basamos en una duración de 3 años. 

PRI 

El PRI o Payback, muestra cuánto tiempo tardaríamos en recuperar la inversión tomando en 
cuenta nuestros flujos, para nuestro caso es de 2.03 años 

WACC 

Usamos este indicador para poder descontar el flujo de caja libre del proyecto, en base a 
nuestra estructura de financiamiento D=30% y E=70% y tomando un COK de 10.89% el 
resultado fue de 11.37% 

9 PLAN DE FINANCIAMIENTO 

9.1 Financiamiento  

Debido a que el proyecto recién inicia operaciones, el acceso a un préstamo con entidades 
financieras no sería posible, ya que algunas de estas entidades, exigen como mínimo entre 
seis a doce meses de funcionamiento, así como garantías hipotecarias, entre otros 
requisitos. Por lo cual, se toma en consideración para el apalancamiento del proyecto, el 
aporte de los cinco principales accionistas y, préstamo por amigos y familiares.  
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Tabla. Flujo de caja libre y distribución del financiamiento 

 
Elaboración propia 

 
 
Para el año 1 de operación, se tendrá un déficit de efectivo de 100 mil nuevos soles 
aproximadamente, el cual será asumido 70% por los accionistas y 30% préstamo, de esta 
forma se ven cubiertos el absoluto de gastos que la empresa generará. 
 
Para el año 2, se evidencia que el ingreso obtenido por las operaciones podrá solventar los 
gastos de la empresa, por lo que, no será necesario una nueva inyección de capital. Solo si 
existiera un escenario no previsto será analizada una posible reinversión o deuda financiera. 
 
Para el año 3, no es necesario un aporte adicional, ya que los ingresos crecieron 
considerablemente y esto deja un saldo positivo, en este periodo se realizará una repartición 
de dividendos entre los accionistas con la finalidad de recuperar gran parte de su inversión 
inicial. 
 

9.1.1 Aporte de Socios 

Los socios son la fuente principal de fondos para la gestación de la idea de negocio, la 
expansión de operaciones y otras inversiones necesarias para la empresa. En este proyecto, 
los aportes de socios están enfocados en solventar los gastos preoperativos, las inversiones 
en IME y otros gastos necesarios para la puesta en marcha de la empresa. En el proyecto 
SleepyCar, el aporte monetario o activo fijo será por un valor equitativo entre todos los 
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socios. Por lo que todos los integrantes tendrán el mismo porcentaje de participación en la 
empresa. Cabe mencionar que, al ser un proyecto nuevo, los socios están comprometidos a 
realizar reinversiones para potenciar el proyecto o la expansión de este. 

 
Tabla. Aporte de Capital 

 

 
Elaboración propia 

9.1.2 Familia y Amigos (FFF) 

El presente proyecto se encuentra en la etapa de implementación o gestación de la idea de 
negocio, por lo que, el acceso a financiamiento tradicional en el mercado de productos 
financieros es muy poco probable pues no se sustentan ingresos del negocio para avalar 
préstamos a nombre de la empresa. Esto conlleva a utilizar métodos no tradicionales de 
financiamiento, para esto se pretende recaudar fondos a través del apoyo de familiares, 
amigos y otros. En tal sentido, el dinero recolectado en su mayoría o totalidad tendrá un 
costo de reposición cero, lo que permite a la empresa no generar costos adicionales por el 
pago de intereses. Cabe recalcar que el dinero obtenido será restituido en el mismo periodo 
de recupero que tiene el negocio para evitar problemas de liquidez. 

Tabla. Cuotas constantes de los préstamos. 

 

Elaboración propia 
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Tabla. Flujo de caja de financiamiento 

 

Elaboración propia 

9.2 Valorización 

9.2.1 Flujo de caja descontado 

Para valorizar de manera más eficiente el proyecto se recurrió al método del flujo de caja 
descontado, pues permite conocer, en base a los datos estimados del proyecto, cuál puede 
ser el VAN (Valor Actual Neto) y el TIR (Tasa de Interna de Retorno), para efectos de este 
proyecto el VAN es de 463 mil nuevos soles aproximadamente, el cual se recupera a una 
TIR(tasa interna de retorno) del 119% y el periodo de recupero de la inversión es de 2.03 
años. A partir del segundo año de operaciones, la empresa empieza a generar flujo de caja 
positivo, generando mayor liquidez con respecto a los años iniciales.  
 
Tabla. Flujo de caja libre descontado e indicadores. 

 
Elaboración propia 

 
 
 

10 CONCLUSIONES 

● La propuesta de valor permite que el modelo de negocio pueda ser escalable en diferentes 
segmentos. Para el primer año de funcionamiento, el taller se enfoca específicamente en 
personas que tengan un trabajo de oficina con un nivel de ingreso superior al promedio; 
no obstante, en el segundo año, la empresa puede abrir su segmento a personas que 
realicen el servicio de taxis corporativos y de aplicativos. De igual forma, en los 
siguientes años, la empresa puede escalar en servicios para motos que realicen trabajos 
durante todo el día. 
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● El proyecto obtuvo datos significativos luego de la aplicación del plan concierge, esto 
permite establecer que tendrá un crecimiento estable en los siguientes años. Además, el 
equipo de trabajo posee integrantes que conocen el rubro empresarial, por lo que, se 
aporta una base sólida para el futuro crecimiento de SleepyCar como una empresa de 
servicios automotrices integrales. 
 

● El proyecto SleepyCar tiene un modelo de negocio altamente atractivo para los clientes 
en la situación actual. Esto se demostró a través de los experimentos, las entrevistas y el 
plan concierge. La aceptación de los potenciales clientes se debe, principalmente, al 
horario laboral y al servicio de recojo/entrega. 
 

● El proyecto es atractivo económicamente aun cuando en su inicio conlleva un gasto 
inicial considerable, esto es importante pues la posible expansión de la empresa está 
ligada con el buen desempeño económico del proyecto inicial. Sin embargo, la 
escalabilidad de la empresa con su capacidad actual es bastante alta pues falta integrar 
nuevos servicios complementarios a la oferta actual y utilizar la capacidad máxima de 
operación en el total de autos diarios. 
 

● La empresa tiene una proyección favorable para el desarrollo del emprendimiento. Esto 
se debe al incremento de automóviles en el parque automotor peruano con un porcentaje 
de crecimiento exponencial en los últimos años y el estilo de vida de nuestros clientes 
que repercute en la priorización del tiempo de las personas.  

 

11 RECOMENDACIONES 
 
● El proyecto se enfoca en la venta de servicios, por lo que, la mano de obra es el 

componente con gran significancia en el costo variable. Por lo tanto, para optimizar las 
operaciones es importante capacitar constantemente a los colaboradores, tener un sistema 
eficiente de incentivos y retroalimentación para lograr el desempeño óptimo de cada uno. 
 

● Se debe considerar aumentar el presupuesto relacionado a marketing con la finalidad de 
captar mayor público objetivo a través de redes sociales, teniendo en cuenta la situación 
social actual. Con relación, al presupuesto de RRHH, se debe analizar el aumento de 
personal operativo con relación al posible aumento exponencial de las ventas o demanda 
inesperada en temporadas esporádicas. 
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13 ANEXOS 

Anexo 1. Entrevistas a expertos 

Experto  Nombre  Link 

Experto de 
Audi/Zentrum 

Omar Peche Carbonel https://soundcloud.com/
abraham-carrasco-
sirlopu/omar-peche  

Experto de BMW Marco Reyes Mantilla https://drive.google.co
m/file/d/1k-
qE3fPmUyyOQnXVHb
we8uT1WpiBr5jm/vie
w?usp=sharing  

Experto de taller 1 Eddie Chávez https://youtu.be/bwua0d
4XmG8  

Experto de taller 2 Carlos Fernández https://youtu.be/HjdLzP
J5PUQ  

Experto de Volvo Wilson Alvarado https://docs.google.com
/spreadsheets/d/1m7Oz
JKLAljg1P_sv4wv5isI8
WXCG5tDktm_CsoR2
SNE/edit?usp=sharing  

 

Anexo 2. Entrevistas a usuarios 

Nombre Edad Link 

Darwin Benites 41 https://youtu.be/Y06T4ZVa5is  

Adriana Diaz 21 https://docs.google.com/document/d/1O6ZBdSebtdHK6K-
JSYH0GtF_SQ19GgGqDkRmrKT6ugg/edit 

Wimper Mecola 23 https://docs.google.com/document/d/1O6ZBdSebtdHK6K-
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JSYH0GtF_SQ19GgGqDkRmrKT6ugg/edit 

Harold Tenorio 21 https://docs.google.com/document/d/1O6ZBdSebtdHK6K-
JSYH0GtF_SQ19GgGqDkRmrKT6ugg/edit 

Guillermo Huayanay 23 https://docs.google.com/document/d/1O6ZBdSebtdHK6K-
JSYH0GtF_SQ19GgGqDkRmrKT6ugg/edit 

Cristian Macedo 21 https://docs.google.com/document/d/1O6ZBdSebtdHK6K-
JSYH0GtF_SQ19GgGqDkRmrKT6ugg/edit 

Stephany Dodero 24 https://docs.google.com/document/d/1O6ZBdSebtdHK6K-
JSYH0GtF_SQ19GgGqDkRmrKT6ugg/edit 

Lady Zavaleta 24 https://docs.google.com/document/d/1O6ZBdSebtdHK6K-
JSYH0GtF_SQ19GgGqDkRmrKT6ugg/edit 

Yovenca Rivera 26 https://docs.google.com/document/d/1O6ZBdSebtdHK6K-
JSYH0GtF_SQ19GgGqDkRmrKT6ugg/edit 

Jorge Chávez 53 https://youtu.be/Ry7z0SqMvtA 

Ramsy Porras 36 https://docs.google.com/spreadsheets/d/1WOwa4ooUMnQ
HmCNjtGaWKmX14x4OowGBeJar_ZKD6vc/edit?usp=s

haring  

Erick Salvador 28 https://docs.google.com/spreadsheets/d/1WOwa4ooUMnQ
HmCNjtGaWKmX14x4OowGBeJar_ZKD6vc/edit?usp=s

haring  

Mirella Chacon 34 https://docs.google.com/spreadsheets/d/1WOwa4ooUMnQ
HmCNjtGaWKmX14x4OowGBeJar_ZKD6vc/edit?usp=s

haring  

Jose Luis Mendoza 42 https://docs.google.com/spreadsheets/d/1WOwa4ooUMnQ
HmCNjtGaWKmX14x4OowGBeJar_ZKD6vc/edit?usp=s

haring  

Marco Mejía 37 https://docs.google.com/spreadsheets/d/1WOwa4ooUMnQ
HmCNjtGaWKmX14x4OowGBeJar_ZKD6vc/edit?usp=s

haring  

Pablo Jimenez 36 https://drive.google.com/file/d/1KR9UYw2cu-
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ygTpbPOXAK0pPp5hzQC0_Z/view?usp=sharing  

Saulo Peñafiel 31 https://drive.google.com/file/d/1KZjsoZD5xysWYuCKZ7
Shjz6rW7p_8cgW/view?usp=sharing  

Aziana Quispe 30 https://docs.google.com/document/d/1MXkTXhzbuudI3L
MgSmqimF5tckmDXeQQQzm5c5TEivk/edit?usp=sharing  

Carlos Ramos 30 https://docs.google.com/document/d/1W8zb_RT1Xw4Ig3
mwidilN2XFTmv7cjKb8XcN2XzbIaM/edit?usp=sharing   

Victor Molina 32 https://docs.google.com/document/d/12NTpUdWzyrH3Hs
njfMRbxKZtUyJrRbq67tQK1SO8oDs/edit?usp=sharing  

Ximena Ramirez 24 https://docs.google.com/document/d/1O6ZBdSebtdHK6K-
JSYH0GtF_SQ19GgGqDkRmrKT6ugg/edit 

 


