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RESUMEN EJECUTIVO

Este modelo de negocio digital nace a partir de la idea de crear una plataforma digital
conveniente que facilite el mantenimiento automotriz y lavado de vehiculos a domicilio,
combinando calidad y rapidez. Ha sido una propuesta disefiada para aprovechar el creciente auge
de la demanda de servicios a domicilio, impulsado por los cambios en los habitos de consumo
postpandemia, y en la busqueda de ofrecer una solucion eficiente para los propietarios de
vehiculos del distrito de San Salvador, Municipio de San Salvador Centro

Seleccionamos el nombre MANU con la finalidad de crear una marca humanizada que
proyecte calidez, y confianza al mostrarse mas cercana con las necesidades del cliente, y que
estos se sientan valorados; lo cual es crucial hoy en dia donde la relacion con el cliente es tan
importante como los productos o servicios ofrecidos

Se ejecutara a través de un sitio web facil de usar, donde se puedan agendar estos servicios
a domicilio contratados mediante diferentes membresias bésica, intermedio y premium, con
facilidades de pago mensual. Ademas, se tendra presencia en redes sociales como Facebook,
Instagram, WhatsApp, en donde se pretende tener visibilidad y posicionamiento a través de las
estrategias a implementar, en donde se dé a conocer los diferentes planes ofertados y los
beneficios que incluye cada uno para el vehiculo.

Finalmente, se incluye un andlisis financiero en donde se respalda la viabilidad economica

del negocio para un periodo proyectado de cinco afios, mediante un analisis de rentabilidad.



INTRODUCCION

En un entorno competitivo y dindmico en la actualidad, la busqueda de soluciones
innovadoras que simplifiquen la vida cotidiana estd en constante crecimiento. En respuesta a esta
necesidad, se propone el desarrollo de MANU, un sitio web especializado en ofrecer servicios de
mantenimiento automotriz tanto preventivo como correctivo, y lavado de autos a domicilio;
basado en un sistema de membresias. Este modelo de negocio digital, busca brindar comodidad y
eficiencia a los propietarios de vehiculos, permitiéndoles recibir estos servicios en la ubicacion
de preferencia.

La propuesta de idea de negocio digital innovadora, contiene un exhaustivo analisis de la
situacion actual mediante la aplicacion de herramientas estratégicas que permitiran identificar las
oportunidades y desafios del mercado. Ademas, se estudia la viabilidad de mercado y
rentabilidad econdmica de la idea de negocio; con lo cual se pretende demostrar como MANU,
puede satisfacer una demanda creciente y convertirse en la solucion preferida para los usuarios

que valoran la eficiencia y la conveniencia.



CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
Se estudian los origenes de los talleres automotrices en El Salvador, y el
crecimiento del parque vehicular que impulsa la demanda de servicios automotriz. Se
propone a MANU como una solucidon conveniente para brindar servicios a domicilio en
el distrito de San Salvador, Municipio de San Salvador Centro. Se definen los objetivos,

las bases teoricas, conceptuales y legales.

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

A continuacion, se estudia la problematica que dan origen a la propuesta del
modelo de negocio digital MANU el cual consiste en ofrecer los servicios de
mantenimiento automotriz a domicilio, se analiza el factor conveniencia, ya que busca
optimizar el tiempo y facilitar el acceso a dichos servicios a los usuarios, considerando

que los hébitos de consumo han cambiado en el contexto postpandemia.

1.1.1 Antecedentes

En la década de los afios veinte y afios treinta, puede ubicarse el surgimiento de
los talleres de mecéanica automotriz en el pais, los que comenzaron a operar a raiz del
ingreso de los primeros vehiculos automotores siendo estos exhibidos en el primer
casino salvadorefio de esta capital.

Don Bartolomé Poma arrend6 una parte de la casa que ocupaba el Mercado

Emporium e instald su propio taller. Don Ricardo Sagrera habia iniciado la importacion



de los vehiculos marca Mitchel, asimismo, ya habian aparecido los Ford Modelo T. Por
lo tanto, el taller de Don Bartolomé, amplié sus operaciones.

Su contribucion inicial al desarrollo de la industria del automovilismo en El
Salvador no solo habia sido formar a varios mecanicos competentes, que mas tarde
algunos de ellos, establecieron sus propios talleres, si no que con la visién de un hombre
que iba a organizar su propia agencia de automoviles, incrementando asi las actividades
de este importante renglén comercial.

Pocos afios después, bajo la direccion del Ingeniero Augusto Baratta comenzé a
construirse un moderno edificio que albergaron meses después las oficinas y talleres de
“B Poma” el cual habia llegado a ser la agencia de Automdviles mas completa y mejor
organizada de Centroamérica, disponia de un amplio taller de servicios, salas de
exhibiciones, almacén de repuesto, oficinas administrativas... Para estos afios existian
vehiculos de diferentes marcos y los mecénicos aprendieron a repararlos y se
profesionalizaron, de alli es que empez6 a surgir muchos talleres, los cuales eran
atendidos por ellos al salir de su trabajo y empezaron a convertirse en escuelas a estos
talleres asistian aprendices de todas las edades, que eran ensefiados por los mecanicos.
(Cea, 2005, p.13)

El surgimiento de la empresa automotriz obedece a los factores que transformaron
o hicieron desaparecer otros rubros de ingresos, algunos factores como la devaluacién
de la moneda, el desempleo masivo por la caida del rubro de agricultura y en especial
del café, la agricultura proporcionaba un total del 40% de empleo, el cual se vio
afectado por la inflacion. Segliin fuentes estadisticas ( Ministerio de Hacienda, Direccioén

General de Estadisticas y Censos del Ministerio de Economia), para el afo 1997 el



parque vehicular tenia 411,309 mil vehiculos que para 1998 lleg6 a 442,046 mil
vehiculos y luego, el crecimiento ascendié en 1999 a 467,826. Las empresas de servicio
automotriz constituyeron un sector numeroso que cuenta con presencia en todo el pais 'y
particularmente en el Area Metropolitana de San Salvador. (Castillo, 2019)

En este sentido la facilidad de llevar servicios de mantenimiento automotriz a
domicilio es factible ya que segun cifras de la SC (Superintendencia de competencia)
hasta diciembre 2020 ya estaban registrados un total de 65 agentes econdmicos de
plataformas digitales (la mayoria de ellos dedicados a la comercializacion de bienes y
servicios) y de los cuales 11 se dedicaban a la entrega de comida a domicilio, y la oferta
de este tipo de servicios se amplio significativamente centrandose inicialmente en el
centro de San Salvador marcas que ya estaban en el pais desde 2018 pero que lograron
su mayor auge en la pandemia. (Molina, 2023)

Segun la empresa de investigacion de mercado, (Rochi Knowledge, 2022) la
pandemia solo aceler6 el crecimiento de los servicios de entrega a domicilio en El
Salvador, que ya se estaban expandiendo incluso antes de la crisis, posteriormente han
entrado nuevos competidores al mercado, que ademas de potenciar los servicios que ya
habian surgido, también abrieron oportunidades para muchos emprendedores que

quieren ser parte de esta industria.

1.1.2 Descripcion

Los propietarios de vehiculos se enfrentan a diario al reto comun de encontrar el
tiempo adecuado para ir a un taller tradicional a realizarle el respectivo mantenimiento
automotriz y/o el lavado a sus vehiculos; tal situacion se agrava debido a la congestion

vehicular que se vive a diario en el distrito de San Salvador, sumandole a ello el tiempo



que debe esperar en un establecimiento para ser atendido; el problema que se puede
identificar es la falta de un servicio integral y de calidad de mantenimiento automotriz y
lavado de vehiculos, por lo que se busca proponer una idea de negocio que se adapte a
las necesidades de los consumidores modernos que demandan plataformas digitales que
ofrezcan servicios convenientes y eficientes, y que valoran mas la conveniencia y la
calidad del servicio a domicilio.

El proyecto MANU se enfoca en el andlisis y desarrollo de una propuesta de
modelo de negocio que asegure un servicio de calidad, respondiendo a las expectativas
de los usuarios, que opere través de membresias anuales con facilidades de pago
mensual.

La membresia anual que ofrecera la plataforma digital MANU se desglosa en tres
tipos de planes que se ofreceran totalmente a domicilio e incluyen el lavado de vehiculo
en cada visita. A continuacion, se detallan los planes:

Plan basico ($25 mensual) ($300 Anual)

e 1 afinado menor

e 1 afinado mayor

e 2 lavados de vehiculo

e (Cambio de aceite de motor

e (Cambios de filtro de aceite

e (Cambio de filtro de aire

e (Cambio de refrigerante de motor

e Limpieza y ajuste de frenos

e Limpieza de sistema de aire acondicionado
e Diagnostico de sistema eléctrico de carga y bateria
2 visitas al mes

*no incluye repuestos



Este plan es ideal para conductores que manejan su vehiculo ocasionalmente y que
recorren distancias cortas en la ciudad.

Plan Intermedio ($33 mensual) ($396 Anual)

e 2 afinados menores

e 1 afinado mayor

e 3 lavados de vehiculo

e (Cambio de aceite de motor

e Cambios de filtro de aceite

e Cambio de filtro de aire

e (Cambio de refrigerante de motor

e Limpieza y ajuste de frenos

e Limpieza y cambio de bujias

e Limpieza de sistema de aire acondicionado
e Diagnostico de sistema eléctrico de carga y bateria
e Lectura de escaner

3 visitas al mes

*no incluye repuestos

Por lo que es un plan ideal para conductores de Uber, taxis, que realizan viajes
diariamente en largas distancias, que necesitan que el vehiculo siempre esté en buenas
condiciones

Plan Premium ($38 mensual) ($456 Anual)

e 2 afinados menores

e 2 afinados mayores

e 4 lavados de vehiculo

e (Cambio de aceite de motor
e (Cambios de filtro de aceite

e Cambio de filtro de aire



e (Cambio de refrigerante de motor

e Limpieza y cambio de bujias

e Limpieza de inyectores

e Limpieza y ajuste de frenos

e Limpieza de sistema de aire acondicionado

e Diagnostico de sistema eléctrico de carga y bateria
e Lectura de escaner, y borrar codigos ABS

4 visitas al mes

*no incluye repuestos
Es un plan ideal para conductores a tiempo completo, para flotas de vehiculos que
realizan recorridos en largos tramos y constantemente, quienes necesitan un cuidado

detallado para asegurar que el vehiculo se encuentre en dptimas condiciones.

1.1.3 Formulacion

(Es el desarrollo del sitio web "M ANU" una solucion viable que facilite la
obtencion de servicios en mantenimiento automotriz y lavado de autos a domicilio en el

distrito de San Salvador?

1.2 Delimitacion del Problema

El problema que se aborda mediante este negocio, se origina de la falta de acceso
préctico y eficiente de los servicios automotrices de mantenimiento, preventivo y
correctivo, asi como el lavado de vehiculos, en el cual busca beneficiar el factor tiempo
de los usuarios, acoplandose a las limitaciones de tiempo en su vida diaria. Aunque la
existencia de los talleres automotrices y servicios de lavado convencionales ofrecen una
solucion, la demanda de tiempo al desplazarse, esperar el vehiculo o regresar por él,

genera inconvenientes dentro de los usuarios con factores en contra como el trafico



vehicular en zonas urbanas, los horarios de asistencia de los negocios tradicionales,
agendas ocupadas de los usuarios, donde la busqueda de una soluciéon con mayor
comodidad y eficiencia es una necesidad creciente.

Es por ello que buscando una alternativa eficiente y que pueda garantizar los
estandares de calidad se origina MANU, el servicios a domicilio que busca acoplarse a
las necesidades de sus clientes en factor tiempo, ubicacion y calidad. Es por ello que nos
enfocamos en brindar una alternativa confiable, eficiente y facilmente accesible a través

de nuestro sitio web.

1.2.1 Geografica y temporal

La implementacion de este modelo de negocio MANU estard delimitada
geograficamente en la capital del pais en el distrito de San Salvador, que pertenece al
Municipio de San Salvador Centro, este distrito alberga zonas muy concurridas que
forman una importante aglomeracion urbana de 72.25 kilémetros cuadrados.

El proyecto Manu se desarrollara entre desde Abril 2024 hasta Junio 2025.

1.2.2 Teodrica

"Generacion de Modelos de Negocio" por Alexander Osterwalder y Yves
Pigneur. Ya que se toma como metodologia base la herramienta CANVAS para
estructurar el modelo de negocio digital.

"Mitchell 1 y ProDemand" de Mitchell International Inc. Se toma como
referencia técnica para los procedimientos de mantenimiento y afinado automotriz,

garantizando la precision y calidad , como el reemplazo de bujias, ajustes del sistema de



encendido y otros aspectos clave en el afinado del motor.

“Metodologia de la investigacion” por Roberto Herndndez Sampieri, aborda los
enfoques cualitativos y cuantitativos de la investigacion cientifica
4. “Normas APA sexta edicion” por Centro de Escritura Javeriano, ya que

establece las directrices para la redaccion y citacion de trabajos académicos.

1.3 Justificacion de la Investigacion

El desarrollo del modelo de negocio digital Manu surge en respuesta a una
creciente demanda de servicios a domicilio que presenta el mercado actual. Este
proyecto ofrece un sitio web que permite a los propietarios de los vehiculos acceder a
servicios automotrices preventivos y correctivos, incluyendo el lavado de vehiculos.
Esta propuesta presenta una solucion integral para aquellas personas que buscan
optimizar su tiempo y minimizar las complicaciones del mantenimiento vehicular,
haciendo que MANU se pueda adaptar a sus agendas, como una solucion confiable,
viable e innovadora.

La relevancia de este proyecto parte de un problema en la sociedad, asi como lo es
la falta de tiempo y la necesidad de poder cubrir servicios sin afectar las actividades
cotidianas de los usuarios, buscando brindar servicios mas eficientes. MANU busca
optimizar el tiempo de sus usuarios, al igual que simplificar los procesos y facilitar el
acceso a servicios automotrices.

Este estudio también evalta la viabilidad econdmica de la propuesta y analiza el

mercado potencial en el distrito de San Salvador, donde se enfocaran sus operaciones. El
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analisis de la competencia, las barreras de entrada y las oportunidades del mercado que
constituyen una base solida para justificar la implementacion de este modelo de negocio,

disefiado para satisfacer la creciente demanda de servicios automotrices a domicilio.

1.4 Objetivos

Objetivo General

Disefiar un sitio web llamado MANU que ofrezca servicios de mantenimiento
automotriz preventivo, correctivo y lavado de autos a domicilio mediante una
plataforma digital en el distrito de San Salvador, Municipio de San Salvador Centro.

Objetivos Especificos

Disefiar una plataforma digital intuitiva que permita a los usuarios programar
servicios automotrices a domicilio de manera eficiente.

Establecer planes de membresia personalizados que se adapten a las necesidades
individuales de cada cliente, y que permita a los técnicos brindar un servicio a domicilio
de calidad.

Crear perfiles en redes sociales que promuevan el sitio web de MANU,

impulsando el trafico y facilitando que las visitas se conviertan en clientes.

1.5 Marco Tedrico

Para comprender en profundidad los fendmenos relacionados con la industria
automotriz y su mercado de repuestos, es fundamental explorar el contexto historico que
ha moldeado su desarrollo. Este marco tedrico también incluye un andlisis conceptual de

las principales variables implicadas en la investigacion, asi como una revision de las
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normativas que rigen la importacion de vehiculos y repuestos en El Salvador, creando

un soporte robusto para la investigacion.

1.5.1 Historico

Cronologia Historica de la Industria Automotriz

1885 - 1930: Los Primeros Pasos de la Industria Automotriz

1885: Karl Benz desarrolla el primer automodvil con motor de combustion interna,
marcando el comienzo de la historia de la automocion. Este evento es fundamental para
la evolucion de la industria automotriz moderna, ya que introduce el concepto del
automoévil comercializable (Alarcon Parra et al., 2020).

1913: Henry Ford implementa la cadena de montaje en la fabricacion de
automoviles, revolucionando la produccion en masa. Su modelo Ford T se convierte en
un éxito mundial, transformando la industria automotriz al hacerla mas accesible al
publico (Ford Media Center, 2022).

1920s: En El Salvador, empresas familiares comienzan a importar los primeros
vehiculos, sentando las bases para la industria automotriz salvadorena. Este fue un hito
importante para el pais, marcando el inicio de la comercializacion de automoviles
(Hernéndez, 2019).

1930: La Gran Depresion y los efectos econdmicos relentizan el crecimiento de la
industria automotriz a nivel global. Durante esta década, las fabricas de automoviles se
ven obligadas a adaptarse a las condiciones econdmicas cambiantes.

1939 - 1945: Durante la Segunda Guerra Mundial, las fabricas de automdviles de
muchos paises se reconvierten para la produccion de maquinaria bélica. Esto provoca

una pausa temporal en la produccion de vehiculos civiles (Alarcon Parra et al., 2020).
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1945: Con el fin de la guerra, la industria automotriz se reactiva rapidamente,
especialmente en Estados Unidos y Europa. Las fabricas que habian producido
armamento regresan a la fabricacion de automoviles civiles.

1950s: La industria automotriz japonesa comienza a crecer, con empresas como
Toyota y Honda emergiendo como importantes competidores. Japon logra destacarse en
eficiencia y calidad, mientras que las marcas estadounidenses dominan el mercado
global (Alarcon Parra et al., 2020).

1960s: Japon comienza a exportar vehiculos en grandes volimenes, desafiando la
hegemonia de los fabricantes estadounidenses y europeos. Los modelos japoneses,
conocidos por ser mas econdémicos y eficientes, ganan terreno rapidamente.

1973: La crisis del petroleo impacta la industria automotriz, particularmente en
Estados Unidos, donde los fabricantes de vehiculos grandes enfrentan grandes desafios.
Los fabricantes japoneses, con sus automoéviles mas pequetios y eficientes en el
consumo de combustible, ganan una mayor cuota de mercado global (Alarcén Parra et
al., 2020).

1980s: Japon se consolida como lider mundial en la produccion automotriz.
Empresas como Toyota perfeccionan su sistema de produccion basado en la eficiencia y
la calidad, conocido como el sistema de produccion Toyota, que se convierte en un
modelo para la industria global (Alarcén Parra et al., 2020).

1980s - 1990s: En El Salvador, la demanda de automoéviles comienza a aumentar
con la mejora de la infraestructura vial. Se observa una mayor diversificacion del
mercado automotriz, con concesionarios que traen vehiculos de diferentes marcas

internacionales (Hernandez, 2019).
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1990s: Con la apertura comercial en El Salvador, la industria automotriz local
comienza a diversificarse ain mas. Se facilita la llegada de nuevas marcas y se amplia el
mercado de repuestos automotrices, lo que permite el crecimiento sostenido del sector
en el pais (Herndndez, 2019).

2000: Japon mantiene su liderazgo global en la produccion automotriz. Al mismo
tiempo, China comienza a aumentar su capacidad de produccion, con un fuerte
crecimiento en su industria automotriz.

2008: Japon alcanza su punto méaximo al superar a Estados Unidos como el mayor
productor de automéviles a nivel mundial, consolidando su posicion en el mercado
(Alarcon Parra et al., 2020).

2010: China emerge como el nuevo lider mundial en produccion automotriz. Su
crecimiento en la industria, impulsado por una creciente demanda interna y estrategias
de exportacion, le permite dominar el mercado en la segunda década del siglo XXI
(Alarcon Parra et al., 2020).

2017: En El Salvador, la industria automotriz experimenta un crecimiento del 9%,
en parte debido a un aumento en la demanda de vehiculos nuevos y usados. Este
incremento refleja un periodo de expansion econdmica y un crecimiento del poder
adquisitivo (Pastran, 2017).

2020: La crisis global de suministros, exacerbada por la pandemia de COVID-19,
afecta a la industria automotriz mundial. Las interrupciones en la cadena de suministro,
en particular la escasez de semiconductores, generan retrasos en la produccion y entrega

de vehiculos (Ibarra, 2022).
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2021: La industria automotriz global comienza a recuperarse lentamente de la
crisis de suministros. Sin embargo, los desafios persisten, ya que las cadenas de
suministro ain no se estabilizan completamente.

2022: En El Salvador, el impacto de la crisis global de suministros continua
afectando a los concesionarios locales, que enfrentan retrasos en la entrega de vehiculos.
Sin embargo, el sector sigue mostrando resiliencia (Ibarra, 2022).

2023: La recuperacion de la industria automotriz se acelera. Las cadenas de
suministro comienzan a normalizarse y las empresas automotrices ajustan sus estrategias

para mejorar la eficiencia de produccion y la entrega de vehiculos.

1.5.2 Conceptual

El marco conceptual aborda los conceptos clave sobre mantenimiento automotriz,
comercio electrénico y marketing digital, fundamentales para entender el modelo de
negocio propuesto, que se enfoca en brindar servicios automotrices a domicilio mediante
una plataforma digital.

Mantenimiento Automotriz: Conjunto de acciones y estrategias aplicadas a los
vehiculos para asegurar su buen funcionamiento y prolongar su vida 1til. Estas
actividades se dividen principalmente en tres tipos: mantenimiento correctivo,
preventivo y predictivo, cada uno con sus caracteristicas particulares (Garcia Vera,
2019).

Mantenimiento Correctivo: Se realiza una vez que el vehiculo ha experimentado
una falla. Dicho mantenimiento es necesario para restaurar la falla de manera inmediata.

(Calderén Cantos & Villavicencio Garcia, 2022). Este tipo de mantenimiento tiende a
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ser mas costoso, ya que las fallas pueden generar dafios adicionales si no se abordan
oportunamente (Garcia Cumbe, 2021).

Mantenimiento Preventivo: Se basa en la planificacion anticipada de actividades
para evitar fallas. Incluye ajustes, limpieza, lubricacion y sustitucion de piezas. Su
principal ventaja es que se anticipa a posibles problemas, alargando la vida util del
automovil (Martinez Limo, 2020).

Mantenimiento Predictivo: Se basa en la condicion actual del vehiculo,
permitiendo predecir futuras fallas mediante la medicion de pardmetros como vibracion,
temperatura y otros indicadores fisicos (Calderon Cantos & Villavicencio Garcia, 2022).
El monitoreo continuo permite identificar el momento mas adecuado para intervenir.
(Garcia Vera, 2019).

Comercio Electronico: Es la compra y venta de productos y servicios a través de
internet. Ha revolucionado la manera en que las empresas operan, permitiendo alcanzar
mercados globales y gestionar transacciones sin necesidad de un punto de venta fisico
(Jara, Barzola, & Avilés, 2019).

Marketing Digital en el Comercio Electronico: Es una de las herramientas mas
poderosas para impulsar el comercio electronico. Segun Jara, Barzola y Avilés (2019),
se basa en cuatro areas clave:

Search Engine Marketing (SEM): Se refiere al uso de estrategias de marketing
pagadas para aumentar la visibilidad en los motores de busqueda. En el caso de MANU,
sera util para atraer trafico de manera mas inmediata, especialmente en la fase de

lanzamiento.



16

Search Engine Optimization (SEO): Es el conjunto de estrategias que permiten
mejorar el posicionamiento de un sitio web en los resultados orgénicos de motores de
busqueda, como Google. Para MANU, el SEO sera un componente importante ya que el
objetivo es maximizar la visibilidad y atraer un mayor namero de clientes potenciales.

Marketing de Display: Se basa en la difusion de anuncios mediante banners en
blogs, diarios y redes de display. Este tipo de marketing es especialmente util para
generar visibilidad y trafico a sitios web.

Content Marketing: Consiste en la creacion de contenido relevante para atraer y
fidelizar clientes. (Espinosa, 2016).

Sistemas de Mantenimiento Basado en Condicion (CBM): Es una estrategia que
se apoya en la monitorizacion continua del equipo para determinar cuando realizar el
mantenimiento. Segun Garcia Cumbe (2021), optimiza los recursos, permitiendo
intervenir solo cuando los indicadores de rendimiento lo aconsejan. En el sector
automotriz, el CBM es especialmente beneficioso, ya que el monitoreo de variables
como vibracion, temperatura y presion puede prevenir fallas mayores (Altmann, 2008).

Membresias: Es una herramienta clave dentro de la estrategia de MANU para
fidelizar a los clientes. Ofrece beneficios exclusivos a quienes se suscriben, como
descuentos, atencion prioritaria y promociones especiales. Este sistema incentiva el uso
recurrente y genera ingresos predecibles.

Planificacion financiera: Es un proceso estratégico que permite a las empresas
gestionar sus recursos econdmicos de forma eficiente, anticipar posibles escenarios y

establecer medidas correctivas en caso de requerirse. Segin Apaza (2017), esta
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herramienta es clave para el cumplimiento de objetivos financieros, ya que facilita la
toma de decisiones basada en datos precisos.

Conversion: Esta se lleva a cabo en el instante en que el usuario realiza una accion
que es deseada por la marca, por ejemplo, adquirir un servicio o suscribirse.

User Experience (UX): Las experiencia de los usuarios dentro de las plataforma
digital son esenciales en el modelo de negocio de MANU. Deben ser intuitivas, faciles
de usar y accesibles desde cualquier dispositivo movil. Un buen disefio UX mejora la
satisfaccion del cliente.

User Interface (UI): La interfaz de usuario en la plataforma digital de MANU es
clave para garantizar una navegacion clara, atractiva y funcional. Un disefio UI bien
estructurado facilita que los usuarios encuentren rapidamente los servicios que
necesitan, a través de una experiencia visual agradable y coherente en todos los

dispositivos.

1.5.3 Legal

El desarrollo del modelo de negocio digital planteado, enfocado en el comercio
electronico y los servicios automotrices a domicilio, se encuentra respaldado por un
marco legal especifico que regula las transacciones comerciales electronicas en El
Salvador. A continuacidn, se detallan las principales disposiciones legales que sustentan
el proyecto:

Ley de Comercio Electronico

La Ley de Comercio Electronico de El Salvador, aprobada mediante el Decreto
No. 463, regula las transacciones comerciales realizadas por medios digitales y

proporciona un marco legal para el comercio electronico en el pais. El articulo 1 de esta
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ley establece que su objeto es "establecer un marco legal de las relaciones electronicas
de indole comercial, contractual, realizadas por medios digitales, electronicos o
tecnologicamente equivalentes" (Asamblea Legislativa, 2020, art. 1).

Ley de Firma Electronica

La Ley de Firma Electronica, que complementa el marco de comercio electronico,
asegura la validez de las transacciones realizadas digitalmente. Esta ley garantiza que las
firmas electrénicas tendran el mismo valor legal que las firmas tradicionales,
permitiendo la formalizacion de contratos y transacciones de forma segura y legalmente
valida (Asamblea Legislativa, 2015).

Contratos Electronicos y Seguridad

La Ley de Comercio Electronico también aborda los contratos electronicos,
detallando en su articulo 14 que estos "produciran todos los efectos previstos por el
ordenamiento juridico para los contratos, cuando concurran el consentimiento y los
demas requisitos legales necesarios para su validez" (Asamblea Legislativa, 2020, art.
14). Ademas, se especifica que el consentimiento debe ser otorgado de forma clara 'y
comprensible, y que los proveedores estan obligados a proporcionar toda la informacion
necesaria antes de iniciar una transaccion (Asamblea Legislativa, 2020, art. 15).

Ley de Proteccion al Consumidor (Decreto Legislativo No. 776 de 2005)

La Ley de Proteccion al Consumidor en su articulo 6 resguarda el derecho de los
consumidores a contar con informacion clara, veraz y suficiente sobre los servicios
ofrecidos, garantizando que puedan tomar decisiones informadas (Asamblea Legislativa,
2005, art. 6).

Facilidad en la denuncia y resolucion de conflictos
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El articulo 109 indica que los consumidores pueden presentar denuncias ante la
Defensoria en casos de inconformidad con los servicios o productos recibidos,
permitiendo que las denuncias se hagan de manera escrita, verbal, electronica o incluso
telefonica. Para MANU, este articulo significa que los usuarios tienen diversas formas
de expresar cualquier queja o problema, lo cual facilita la gestion de conflictos y
contribuye a la satisfaccion y proteccion del cliente (Asamblea Legislativa, 2020, art.
109).

Ley del Medio Ambiente (Decreto Legislativo No. 233 de 1998)

Esta ley regula las actividades que impactan el medio ambiente y establece
medidas especificas para el manejo de residuos peligrosos, como los generados en
servicios automotrices a domicilio. En este contexto, el manejo de aceites usados y otros
liquidos peligrosos debe realizarse bajo las siguientes normativas:

Manejo de aceites usados: Los aceites usados deben almacenarse de manera
segura durante el servicio, evitando derrames que puedan contaminar la propiedad del
cliente o areas publicas. Esta medida busca reducir el impacto ambiental de sustancias
contaminantes (Asamblea Legislativa, 1998, art. 38).

Disposicion de residuos peligrosos: Esta prohibido el vertido de aceites y otros
liquidos peligrosos en alcantarillas, suelos o cuerpos de agua. El servicio automotriz
debe contar con un plan para recolectar y trasladar estos residuos a sitios de disposicion
autorizados, garantizando que el manejo de dichos residuos no cause dafio ambiental
(Asamblea Legislativa, 1998, art. 48).

Recoleccion y transporte: Es fundamental asegurar que los residuos peligrosos

generados en el domicilio del cliente sean transportados y dispuestos correctamente por
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una empresa autorizada, cumpliendo con las normativas para evitar sanciones y dafios al
medio ambiente (Asamblea Legislativa, 1998, art. 51).

Reglamento General de Gestion Integral de Residuos Sélidos Peligrosos (Decreto
Ejecutivo No. 42 de 2010)

Este reglamento establece las disposiciones especificas para el manejo,
almacenamiento y transporte de residuos peligrosos. En un servicio automotriz a
domicilio, las siguientes normativas son esenciales:

Almacenamiento temporal adecuado: Los aceites usados y otros residuos
peligrosos generados durante el servicio a domicilio deben almacenarse temporalmente
en recipientes seguros, garantizando que sean aptos para su transporte sin riesgo de
fugas o derrames (Ministerio de Medio Ambiente y Recursos Naturales, 2010, art. 27).

Transporte de residuos peligrosos: A pesar de la naturaleza mévil del servicio, los
residuos peligrosos no pueden ser abandonados en el sitio de trabajo. Deben
transportarse a lugares de tratamiento autorizados de acuerdo con las normativas
vigentes para evitar afectaciones al medio ambiente (Ministerio de Medio Ambiente y
Recursos Naturales, 2010, art. 32).

Registro y disposicion final: Es obligatorio llevar un registro detallado de los
residuos peligrosos generados durante el servicio y su correcta disposicion en sitios
autorizados. Este registro es clave para evitar sanciones legales y asegurar el
cumplimiento de las normativas medioambientales (Ministerio de Medio Ambiente y
Recursos Naturales, 2010, art. 45).

Ley General de Prevencion de Riesgos en los Lugares de Trabajo (Decreto

Legislativo No. 254 de 2010)
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Esta ley establece medidas para la proteccion de los trabajadores que realizan
actividades en condiciones de riesgo, como es el caso del servicio automotriz a
domicilio, donde se manejan sustancias peligrosas. Los principales aspectos a considerar
incluyen:

Equipo de proteccion personal (EPP): Es obligatorio proporcionar equipo de
proteccion personal adecuado a los trabajadores, incluyendo guantes, gafas protectoras y
otros equipos que los protejan de la exposicion a aceites y productos quimicos
peligrosos (Asamblea Legislativa, 2010, art. 15).

Prevencion de derrames y accidentes: Se deben adoptar medidas especificas para
prevenir derrames de aceites u otros liquidos que puedan poner en riesgo tanto la
seguridad del trabajador como el entorno. Esto incluye la instalacion de barreras de
contencion y el uso adecuado de materiales absorbentes para evitar accidentes laborales

(Asamblea Legislativa, 2010, art. 22).
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CAPITULO II METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
Se describe el enfoque metodologico de la investigacion, incluyendo las técnicas y
procedimientos utilizados para recolectar y analizar datos. Se emplea un enfoque mixto
que combina métodos cuantitativos y cualitativos para evaluar la viabilidad del modelo
de negocio digital MANU en el distrito de San Salvador, Municipio de San Salvador
Centro. Ademas, se definen las técnicas de investigacion, instrumentos y el universo de

estudio.

2.1 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Este capitulo describe la metodologia de investigacion del modelo de negocio
digital MANU. Se adopta un enfoque cuanticualitativo que combina métodos
cuantitativos y cualitativos, permitiendo una recoleccion y analisis de datos completos y
detallados. La integracion de encuestas estructuradas y focus group asegura que tanto las
preferencias generales como las experiencias especificas de los participantes sean

consideradas.

2.1.1 Generalidades

La presente investigacion busca evaluar la viabilidad y aceptacion del modelo de
negocio digital MANU en el distrito de San Salvador, mediante un enfoque
metodoldgico integral. Se empleard un enfoque mixto, integrando técnicas cuantitativas

y cualitativas, para obtener un panorama completo sobre las necesidades y expectativas
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de los usuarios potenciales. Este enfoque combina la recoleccion de datos mediante
encuestas estructuradas, dirigidas a consumidores representativos, y un focus group con

emprendedores digitales que aportaran perspectivas valiosas para el andlisis.

2.1.2 Método

En la presente investigacion se utilizé el método inductivo, que permite analizar
los datos partiendo de observaciones especificas para llegar a conclusiones generales.
Segun Hernandez Sampieri et al. (2014), este enfoque “procede caso por caso, dato por
dato, hasta llegar a una perspectiva mas general” (p. 8). Este método resulta adecuado
para identificar patrones y relaciones dentro del fenomeno estudiado, proporcionando
una base solida para proponer soluciones practicas y teorias aplicables. A través de este
analisis, se busca desarrollar un modelo de negocio adaptado al contexto local, basado

en las percepciones y comportamientos observados en los participantes.

2.1.3 Enfoque de investigacion

El enfoque aplicado en esta investigacion sera cuanticualitativo, una combinacion
de los enfoques cuantitativo y cualitativo. Segiin Hernandez Sampieri et al. (2014), el
enfoque cuantitativo “utiliza la recoleccion de datos para probar hipotesis con base en la
medicion numérica y el andlisis estadistico, con el fin establecer pautas de
comportamiento y probar teorias.” (p. 6). Para esta investigacion, los datos primarios se
obtendran a través de cuestionarios estructurados y se complementaran con informacion
secundaria de fuentes como tesis, sitios web y revistas, garantizando un analisis integral.

Por otro lado, Hernandez Sampieri et al. (2014) define el enfoque cualitativo como

aquel que “utiliza la recoleccion y analisis de los datos para afinar las preguntas de
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investigacion o revelar nuevas interrogantes en el proceso de interpretacion.” (p. 7). En
este contexto, se empleara la técnica de focus group, que reunird a tres empresarios para
explorar sus experiencias en el desarrollo de modelos de negocios digitales, aportando

perspectivas cualitativas que enriqueceran los hallazgos cuantitativos.

2.1.4 Universo

La totalidad de los individuos que se estudiara seran hombres y mujeres residentes
del distrito de San Salvador, Municipio de San Salvador Centro, Departamento de San
Salvador, que segtn el VII Censo de poblacion y VI de vivienda 2024 (Poblacion total
por departamento, municipio, distrito de residencia y edades simples seglin sexo), estima

que los habitantes de este distrito en ambos sexos son de aproximadamente 330,543.

2.1.5 Poblacion

La poblacion a estudiar especificamente seran hombres y mujeres, entre 21 y 50
afos, residentes del distrito de San Salvador, que estén dispuestos a contratar los
servicios de mantenimiento automotriz y lavado de autos a domicilio a través de una
membresia.

Segun el VII Censo de Poblacion y VI de Vivienda 2024, estima que la poblacion
entre este rango de edad alcanza aproximadamente los 152,285 habitantes, de los cuales

71,188 son hombres y 81,097 son mujeres.

2.1.6 Muestra

Para la determinacion de esta muestra en esta investigacion se hara uso del

muestreo no probabilistico en donde segin (Hernandez Sampieri, 2018) “la eleccion de
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las unidades no depende de la probabilidad sino de razones relacionadas con las
caracteristicas y el contexto de la investigacion” (p.200).

Especificamente se empled el muestreo por conveniencia debido a la facilidad
para acceder a participantes relevantes para el estudio, segun Battaglia (2008) citado por
(Hernandez Sampieri, 2018) afirma que “estas muestras estdn formadas por los casos
disponibles a los cuales que tenemos acceso” (p.433). Para este estudio, se seleccionaron
75 participantes de ambos géneros, con edades entre 21 a 50 afios, habitantes del distrito
de San Salvador, que poseen vehiculo propio y a su vez estén interesados en el
mantenimiento automotriz. La seleccion se basé en redes de contacto preexistentes, y se
realiz6 directamente al compartir el enlace del cuestionario, creado en Google Forms, a
través de WhatsApp. Esto permitié asegurar que los participantes cumplieran con las
caracteristicas definidas para la muestra. Por lo que este método de muestreo permitio la

obtencion de datos de manera 4gil y eficiente.

2.1.7 Técnicas de investigacion

Las técnicas de investigacion segun lo define (Naupas et al., 2014) “son métodos
especiales o particulares que se aplican en la investigacion cientifica, cuantitativa o
cualitativa, variando en su naturaleza de acuerdo al enfoque”(p.135). Las técnicas que se
utilizaran en esta investigacion se basan en el enfoque cuanticualitativo el cual combina
tanto medicidn cuantitativa como la cualitativa (mixto). A continuacion, se presenta su
desglose:

Para el enfoque cuantitativo, se utiliz6 la técnica de encuesta a través de Google
Forms, la cual permiti6 recopilar informacion de una muestra representativa de la

poblacidn, con el objetivo de sustentar la aprobacion de este proyecto.
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Para el enfoque cualitativo, se empled la técnica de focus group, que permitid
recopilar opiniones y percepciones de un grupo de emprendedores en modelos de
negocios digitales, con la finalidad de comprender sus principales motivaciones y

desafios, para poder aplicarlo a MANU.

2.1.8 Instrumento de Investigacion

Para la recoleccion de datos, se empleardn dos instrumentos de investigacion
distintos, adaptados a cada enfoque. Segun (Naupas Paitan et al., 2018) los instrumentos
son“ las herramientas, mediante las cuales se recoge los datos e informaciones, mediante
preguntas o items que exigen respuestas del investigado. Asumen diferentes formas de
acuerdo con las técnicas que le sirven de base”(p. 273). En este caso se utilizara el
cuestionario y guia de grupo.

Se implement? la técnica cuantitativa a través de encuestas, haciendo uso de un
cuestionario. Este instrumento permitio recolectar datos especificos y medibles,

facilitando el analisis estadistico. A continuacion, se presenta el disefio del cuestionario

Disefio y formato del Instrumento de Investigacion: Cuestionario
UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS II@ !!

ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL

Estimado/a: Por medio del presente cuestionario se solicita amablemente, su
valiosa colaboracion, con la finalidad de proporcionar informacion indispensable para

la ejecucion del trabajo de investigacion titulado: “Disefio de modelo de negocio digital:
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MANU?” dirigido a propietarios de vehiculos que residen en distrito de San Salvador,
Municipio de San Salvador Centro en el afio 2024; de antemano gracias.

Objetivo: Examinar los habitos de los propietarios de vehiculos en relacion con el
mantenimiento automotriz y el lavado de autos, asi como la disposicion a adquirir estos
servicios a domicilio a través de un sistema de membresias.

Indicaciones: Elija la respuesta que mejor refleje su opinion personal

Seccion 1. Datos Generales

Género
A. Femenino
B. Masculino

Seleccione su edad

A. Menos de 21 afos
B. 21 a 25 aios

C. 26 a 35 afios

D. 36 a 45 afos

E. 46 a 50 afios

F. Mayor a 50 afios

Ingresos Mensuales

1. $300 a $500 dolares
2. $501 a $700 dolares
3. $701 a $1,000 dolares
4. $1,001 o mas

Seccion II: Preguntas generales
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1. Posee vehiculo?
A. Si
B. No

Si la respuesta es NO, por favor dé por finalizado este cuestionario, GRACIAS!

2. ,Qué tan informado esta sobre el mantenimiento necesario para su
vehiculo?

A. Muy informado

B. Algo informado

C. Poco informado

D. Nada informado

3. .Donde suele realizar el mantenimiento de su vehiculo?

A. Taller mecanico

B. Con un mecanico de confianza

C. En el concesionario

D. En casa

4. .Qué factores considera mas importantes al elegir un servicio de

mantenimiento para su vehiculo? (Puede seleccionar mas de una opcion)

A. Precio

B. Calidad del servicio

C. Conveniencia (ubicacion)
D. Recomendaciones de otros

E. Tiempo de respuesta
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5. . Tiene conocimiento de los servicios de mantenimiento automotriz y

lavado de autos, a domicilio?

A. Si
B. No
6. e gustaria poder agendar el servicio de mantenimiento automotriz

y lavado de autos a domicilio, a partir de una publicidad vista en medios digitales?

A. Si
B. No
C. No estoy seguro/a.

Seccion 3: Preguntas especificas

7. (Con qué frecuencia realiza mantenimiento preventivo a su vehiculo?
A. Mensualmente

B. Cada tres meses

C. Cada seis meses

D. Anualmente

E. Solo cuando es necesario

8. . Cuanto tiempo invierte en llevar su vehiculo al establecimiento

donde le realizan el mantenimiento automotriz?

A. 1 hora
B. 2 horas
C. 3 horas
D. 4 horas

E. Mas de 4 horas
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Cuanto estaria dispuesto a invertir al afio, en una membresia que

incluya el mantenimiento preventivo y correctivo, lavado de auto a domicilio?

1.

2.

3.

4.

10.

conveniente?

1.

2.

3.

4,

11.

Entre $100 y $200
Entre $201 y $300
Entre $301 y $400
Mas de $400

En base a la pregunta anterior ;Qué plan de pago le es mas

Pago mensual

Pago trimestral (cada 3 meses)
Pago semestral (cada 6 meses)
Pago anual (con descuento)

. Cuales son las redes sociales que utiliza con mayor frecuencia para

enterarse de promociones? (Puede seleccionar las que considere)

A.

B.

C.

D.

12.

Facebook
Instagram
WhatsApp
Sitio web

Si existiera un sitio web llamado "MANU" que le brinde la

posibilidad de agendar diversos mantenimientos y/o lavado a domicilio a su

vehiculo ;Estaria dispuesto a utilizarla?

A.

B.

Si

No
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jGracias por su participacion!

La técnica cualitativa grupo focal, se llevéd a cabo mediante una guia de grupo, la
cual se realiz6 a través de una reunion virtual en Google Meet, en donde el moderador
fue el encargado de orientar la reuniéon haciendo que se cumplan los turnos de
participacion con la finalidad de captar las diferentes opiniones y experiencias de los
emprendedores. A continuacion, se presenta el disefio de la guia de grupo:

Diseiio y formato del Instrumento de Investigacion: Guia de grupo

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR ‘%

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL

Participantes: El presente focus group se llevara a cabo con la participacion de
tres emprendedores que han desarrollado modelos de negocio digitales exitosos. La
aportacion de los mismos es clave para conocer sus experiencias, estrategias
implementadas, y aprender de los retos que han enfrentado y superado. Esta informacion
serd fundamental para fortalecer y enriquecer el modelo de negocio de MANU. A

continuacion, se detallan los emprendimientos participantes:

Emprendimientos digitales Participantes
Farra Events 1
Kc Athletes 1
Top Gadget 1

Total 3




32

Consideraciones: La actividad se llevara a cabo de manera virtual a través de
Google Meet, con una duracion estimada de 30 minutos. La sesion serd grabada con el
consentimiento previo de los participantes, y como agradecimiento por su colaboracion,
se les otorgara una tarjeta de regalo de Super Selectos por un valor de $25.

Objetivo: Recopilar las experiencias y aprendizajes de emprendedores en el rubro
de negocios digitales, con el propdsito de identificar estrategias aplicables a MANU ,
que ayuden a potenciar su desarrollo como un emprendimiento digital.

Introduccion

e Bienvenida y presentacion del moderador a cargo

e Explicacion del proposito y objetivo del focus group
e Fomentar la participacion abierta

e Breve introduccion de cada participante

Preguntas en discusion

(Cuadles han sido los principales factores que, en su opinion, han contribuido al
éxito de su modelo de negocio digital?

(Qué desafios han enfrentado en la fase inicial del emprendimiento y como los
superaron?

(Como miden la satisfaccion y lealtad de sus clientes en el entorno digital, y qué
estrategias utilizan para mantener su fidelidad?

(Qué medios digitales considera son mas factibles para posicionar un servicio o
producto?

(Cuadles consideran que son las tendencias actuales en modelos de negocios

digitales que podrian ser oportunidades para otros emprendedores?
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Cierre
e Resumen breve de los puntos que se han abordado
e Pedir sugerencias a los participantes acerca del modelo de negocio Manu

e Agradecer a los participantes por el tiempo y contribuciones

2.1.9 Presentacion de Resultados

Resultados obtenidos a través de encuesta:

A continuacion, se presentan los resultados obtenidos de la encuesta realizada,
organizados mediante tablas y graficos. Estos se complementan con interpretaciones y
analisis que permiten comprender a fondo los gustos, preferencias y necesidades de los
encuestados.

Seccion I: Datos generales

Pregunta: Género

Objetivo: Definir el género de las personas encuestadas
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Tabla N°1

Género de las personas encuestadas

Género Frecuencia Porcentaje
Masculino 33 54.10%
Femenino 28 45.90%
Total 75 100%

Fuente: Autoria propia

Masculino

Femenino

Figura 1: Género de las personas encuestadas

Fuente: Autoria propia

Interpretacion: Los datos obtenidos respecto a esta pregunta arrojaron como
resultado que del total de encuestados el 54.10% pertenecen al género masculino y el
45.90% al género femenino, reflejando que la mayoria de las personas que se les pasoé la
encuesta pertenecen al género masculino.

Analisis: La mayoria de las personas encuestadas pertenecen al género masculino,
lo cual puede asociarse a que en nuestro pais mayormente los hombres son los que
asumen el rol de conductores, y por tanto quienes tienen un vehiculo.

Pregunta: Seleccione su edad

Objetivo: Determinar la edad de las personas encuestadas



35

Tabla N° 2

Edad de las personas encuestadas

Rango de edad Frecuencia Porcentaje
Menos de 21 afios 0 0%

21 a 25 afios 17 22.67%

26 a 35 afios 35 46.67%

36 a 45 anos 17 22.67%

46 a 50 afios 6 8%

Mayor a 50 afios 0 0%

Total 75 100%

Fuente: Autoria propia

Menos de 21 anos
21 a 25 anos
26 a 35 anos

46.67% Wi 36 a 45 anos
\ / m46 a 50 anos

® Mayor a 50 afios

Figura 2: Edad de las personas encuestadas

Fuente: Autoria propia

Interpretacion: La edad de la mayoria de personas encuestadas se encuentra entre
26 a 35 afios y representan el 46.67%, el 22.67% pertenece a las personas entre 21 a 25
afios al igual que de 36 a 45 afios, el 8% constituyen las personas con edades
comprendidas entre 46 a 50 afios.

Analisis: Las personas encuestadas que sus edades estan comprendidas entre 26 a
35 afios representan la mayoria, por lo que se entiende que son quienes cuentan con la

capacidad adquisitiva para tener un vehiculo, al darle su respectivo mantenimiento.
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Pregunta: Ingreso Mensual

Objetivo: Conocer el nivel de ingreso mensual de los encuestados para evaluar su
capacidad de pago
Tabla N° 3

Ingreso mensual

Ingreso mensual Cantidad Porcentaje
$300 a $500 10 13.30%
$501 a $700 45 60%
$701 a $1000 15 20%
$1001 o mas 5 6.66%
Total 75 100%

Fuente.: Autoria propia

$300 a $500
$501 a $700

$701 a $1000
E$1001 o mas

Figura 3: Ingreso Mensual

Fuente: Autoria propia

Interpretacion: El ingreso mensual de la mayoria de los encuestados est4 en un
rango entre $501 a $700 que representan el 60%, un 20% corresponde a un ingreso entre
$701 a $1,000, ademas un 13.30% tiene un ingreso entre $300 a $500 y solo un 6.66%

percibe ingresos de $1,001 en adelante.



Analisis: La mayoria de las personas encuestadas perciben ingresos mensuales
que superan al salario minimo vigente, por lo que se considera que tienen la capacidad
econdmica para adquirir los servicios de mantenimiento automotriz a domicilio.

Seccion II: Preguntas generales

Pregunta 1: ;Posee vehiculo?

Objetivo: Identificar la proporcion de encuestados que poseen vehiculo
Tabla N° 4

Posee Vehiculo

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 75 100%
No 0 0%
Total 75 100%

Fuente: Autoria propia

Si

N
N °

Figura 4: Posee Vehiculo
Fuente: Autoria propia
Interpretacion: El 100% de los encuestados son personas que si poseen un

vehiculo propio.
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Analisis: La totalidad de los encuestados respondieron que si poseen vehiculo, en

este sentido forman parte del publico objetivo al que pretende dirigirse el modelo de

negocio MANU.

Pregunta 2: ;Qué tan informado esta sobre el mantenimiento necesario para su

vehiculo?

Objetivo: Evaluar el nivel de conocimiento de los encuestados respecto al

mantenimiento necesario para sus vehiculos

Tabla N° 5

Conocimiento sobre el mantenimiento automotriz

Variable Frecuencia Porcentaje
Muy Informado 32 42.70%
Algo informado 31 41.30%
Poco informado 10 13.30%
Nada informado 2 2.70%
Total 75 100%
Fuente: Autoria propia
s
‘ Muy Informado

omEm

Figura 5: Conocimiento sobre el mantenimiento automotriz

Fuente: Autoria propia

Algo informado
Poco informado

H Nada informado
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Interpretacion: De las personas encuestadas un 42.70% se considera muy
informado sobre el mantenimiento automotriz de su vehiculo, mientras que un 41.30%
algo informado, seguido por un 13.30% poco informado y una minoria de 2.70% se
considera nada informado.

Analisis: La mayoria de los encuestados indican estar al tanto del mantenimiento
necesario para sus vehiculos, considerandose bien y algo informados. Sin embargo,
existe una minoria que se siente poco o nada informado sobre el tema. Es por ello que
Manu puede ser una alternativa viable para ofrecer asesoria y orientacion a los
potenciales clientes que deseen realizar el mantenimiento automotriz pero que no estén
bien informados.

Pregunta 3: ;Donde suele realizar el mantenimiento de su vehiculo?

Objetivo: Identificar los lugares mas frecuentados, para realizar el mantenimiento
vehicular
Tabla N° 6

Lugares en donde suele realizar el mantenimiento automotriz

Lugar en donde realiza el mantenimiento de su Cantidad Porcentaje
vehiculo
Taller mecanico 22 29.30%
Mecénico de confianza 45 60%
En el concesionario 5 6.70%
En casa 3 4%
Total 75 100%

Fuente: Autoria propia
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6.70%
‘ 29.30% Taller mecanico

Mecanico de confianza

' En el concesonario
H En casa

Figura 6: Lugares donde los usuarios suelen realizar el mantenimiento automotriz

Fuente: Autoria propia

Interpretacion: El 60% de los encuestados afirma que realiza el mantenimiento
automotriz donde un mecénico de confianza, seguido por un 29.30% que asiste
fisicamente a un taller mecéanico, un 6.70% lo realiza en el concesionario y un 4% en
casa.

Analisis: Los resultados de la encuesta muestran que muchos de los usuarios
prefieren realizar el mantenimiento con un mecanico de confianza, algo que Manu
puede replicar al proveer un servicio personalizado y confiable a domicilio. Ademas,
quienes acuden a un taller mecénico y concesionario pueden ahorrarse tiempo y esfuerzo
al acceder a una opcion mas flexible y accesible, asi como para la minoria quienes
realizan el mantenimiento en casa por si solos, pueden optar una alternativa profesional

y conveniente sin salir del hogar.

Pregunta 4: ;Qué¢ factores considera mas importantes al elegir un servicio de
mantenimiento para su vehiculo? (Puede seleccionar més de una opcion)
Objetivo: Identificar los factores prioritarios para los usuarios al seleccionar un

servicio de mantenimiento automotriz.
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Tabla N° 7

Factores mas importantes al elegir un servicio de mantenimiento automotriz

Factores Cantidad Porcentaje
Precio 44 58.70%
Calidad del servicio 66 88%
Conveniencia 26 34.70%
Recomendacion de otros 25 33.30%
Tiempo de respuesta 14 18.70%

Fuente: Autoria Propia

TIEMPO DE RESPUESTA 18.70%

RECOMENDACION DE OTROS I 33.30%

CONVENIENCIA | 34.70%

CALIDAD DEL SERVICIO I | 88%

PRECIO

| 58.70%

0.00% 10.00%20.00%30.00%40.00%50.00%60.00%70.00%80.00%90.00%

Figura 7: Factores mas importantes al elegir un servicio de mantenimiento

automotriz
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Fuente: Autoria propia

Interpretacion: La calidad del servicio es el aspecto mas relevante para los
encuestados, con un 88% de preferencia, seguido por el precio (58.7%). Factores como
la conveniencia (34.7%) y las recomendaciones de otros (33.3%) también son
considerados, mientras que el tiempo de respuesta (18.7%) tiene menor peso en las
decisiones.

Analisis: Los resultados indican que los usuarios priorizan la calidad al momento
de elegir un servicio, aunque el precio también juega un papel importante en su decision.
La conveniencia y la confianza que generan las recomendaciones de terceros son
aspectos que influyen moderadamente, mientras que el tiempo de respuesta es percibido
como menos determinante. Esto sugiere que los esfuerzos deben enfocarse en garantizar
un servicio de alta calidad y competitivo en precios, mientras se promueven beneficios
adicionales relacionados con la facilidad y confianza del servicio.

Pregunta 5: ;Tiene conocimiento de los servicios de mantenimiento automotriz y
lavado de autos, a domicilio?

Objetivo: Determinar el nivel de conocimiento que tienen los encuestados sobre
los servicios de mantenimiento automotriz y lavado de autos a domicilio.

Tabla N° 8
Conocimiento de los servicios de mantenimiento automotriz y lavado de autos a

domicilio

Variable Cantidad Porcentaje
Si 41 54.70%
No 34 45.30%




43

Total 75 100%

Fuente: Autoria propia

No R
Si Si
55%
\ / No

Figura 8: Conocimiento de los servicios de mantenimiento automotriz y lavado
de autos a domicilio

Fuente: Autoria propia

Interpretacion: El 54.7% de los encuestados tiene conocimiento sobre los
servicios de mantenimiento automotriz y lavado de autos a domicilio, mientras que el
45.3% desconoce su existencia. Esto refleja que una ligera mayoria estd familiarizada
con estos servicios, aunque casi la mitad de los participantes no los identifica o reconoce
en el mercado.

Analisis: Estos resultados sugieren que, aunque hay una base sélida de
conocimiento sobre estos servicios entre los encuestados, existe una brecha significativa
en cuanto a su reconocimiento. Representa una oportunidad clave para incrementar la
visibilidad y la educacion sobre la existencia y beneficios de estos servicios, lo que
podria traducirse en una mayor aceptacion y demanda futura del modelo de negocio.
Pregunta 6: ;Le gustaria poder agendar el servicio de mantenimiento automotriz y
lavado de autos a domicilio, a partir de una publicidad vista en medios digitales?

Objetivo: Identificar el interés en agendar servicios de mantenimiento y lavado de

autos a domicilio a través de medios digitales.



44

Tabla N° 9
Interés en agendar servicios de mantenimiento y lavado de autos a domicilio a través de

medios digitales

Variable Cantidad Porcentaje
Si 44 58.70%
No 7 9.30%
No estoy seguro 24 32.0%
Total 75 100%

Fuente: Autoria propia

Si

58.70% ¥ No

u No estoy seguro

Figura 9: Interés en agendar servicios de mantenimiento y lavado de autos a
domicilio a través de medios digitales

Fuente: Autoria propia

Interpretacion: El 58.7% de los encuestados esta dispuesto a agendar el servicio
tras ver publicidad en medios digitales, lo que indica una alta receptividad hacia esta
opcion. Un 32% de los participantes no estd seguro, mientras que solo el 9.3% no
consideraria esta alternativa.

Analisis: Los resultados reflejan una actitud positiva hacia la posibilidad de
agendar servicios mediante publicidad digital, con una mayoria dispuesta a hacerlo. El

porcentaje de indecisos sugiere la importancia de proporcionar informacion clara y
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persuasiva sobre el servicio para convertirlos en usuarios potenciales. El bajo porcentaje
de personas que descartarian esta opcion confirma la viabilidad de utilizar medios
digitales como estrategia clave para atraer clientes al modelo de negocio.
Pregunta 7: ;Con qué frecuencia realiza mantenimiento preventivo a su vehiculo?
Objetivo: Identificar la frecuencia con la que los encuestados realizan el
mantenimiento preventivo de sus vehiculos.
Tabla N° 10

Frecuencia que los encuestados realizan el mantenimiento preventivo

Frecuencia Cantidad Porcentaje
Mensualmente 11 14.70%
Cada tres meses 26 34.70%
Cada seis meses 23 30.70%
Anualmente 8 10.70%
Solo cuando es 7 9.30%
necesario
Total 75 100%

Fuente: Autoria propia

9.30% 14.70%
10.70%
; Mensualmente
Cada tres meses

30.70% 34.70% cada seis meses
Anualmente
H Solo cuando es necesario

Figura 10: Frecuencia que los encuestados realizan el mantenimiento preventivo
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Fuente: Autoria propia

Interpretacion: Los datos reflejan que el 34.7% de los encuestados realiza el
mantenimiento preventivo cada tres meses, mientras que el 30.7% lo hace cada seis
meses. Un 14.7% opta por hacerlo mensualmente, y el 10.7% lo realiza anualmente. Por
otro lado, un 9.3% de los encuestados solo realiza mantenimiento cuando lo considera
necesario.

Analisis: La mayoria de los encuestados realiza el mantenimiento preventivo de
manera regular, ya sea cada tres o seis meses, demostrando un enfoque responsable
hacia el cuidado de sus vehiculos. El 14.7% que lo hace mensualmente podria incluir
personas que dependen del vehiculo para actividades laborales, como Uber. El 10.7%
que realiza el mantenimiento anualmente podria estar conformado por conductores que
usan sus vehiculos con menos frecuencia o en trayectos cortos, disminuyendo la
necesidad de revisiones constantes. Finalmente, el 9.3% que solo da mantenimiento
cuando es necesario puede reflejar falta de tiempo, recursos o poca percepcion de riesgo,
lo cual representa un area de oportunidad para educar sobre la importancia del
mantenimiento preventivo regular.

Pregunta 8: ;Cuanto tiempo invierte en llevar su vehiculo al establecimiento
donde le realizan el mantenimiento automotriz?

Objetivo: Determinar el tiempo promedio que los encuestados invierten en llevar

su vehiculo al establecimiento donde realizan el mantenimiento automotriz.
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Tabla N° 11

Tiempo que se invierte en llevar el vehiculo a un establecimiento de mantenimiento

automotriz

Tiempo Cantidad Porcentaje
1 hora 17 22.70%
2 horas 17 22.70%
3 horas 11 14.70%
4 horas 9 12.00%
Mas de 4 horas 21 28.00%
Total 75 100%

Fuente: Autoria propia

22.70¢
-

28% 2 horas

3 horas

4 horas
o0, i (1)
22°70 4 ® Mais de 4 horas

Figura 11: Tiempo que se invierte en llevar el vehiculo a un establecimiento de
mantenimiento automotriz

Fuente: Autoria propia

Analisis: Los resultados indican que el 28% de los encuestados invierte mas de 4
horas en el proceso de mantenimiento automotriz, siendo este el tiempo méas frecuente.
Un 22.7% reporta dedicar 1 o 2 horas, respectivamente, mientras que el 14.7% necesita
3 horas y el 12% dedica 4 horas exactas.

Interpretacion: La mayoria de los encuestados (28%) invierte mas de 4 horas en

el mantenimiento de su vehiculo, lo que refleja un impacto significativo en su tiempo
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disponible. Aquellos que necesitan 1 o 2 horas (45.4% en conjunto) podrian estar
accediendo a servicios mas rapidos o cercanos. Sin embargo, el porcentaje que invierte 3
o mas horas sugiere que muchos enfrentan largos tiempos de espera o desplazamientos,
lo que podria generar frustracion. Esto representa una oportunidad
para servicios a domicilio como MANU, que ofrecen conveniencia y ahorro de

tiempo, satisfaciendo la necesidad de los usuarios de optimizar este proceso.

Pregunta 9: ;Cuanto estaria dispuesto a invertir al afio, en una membresia que
incluya el mantenimiento preventivo y correctivo, lavado de auto a domicilio?

Objetivo: Determinar el monto que los clientes potenciales estarian dispuestos
a invertir en una membresia
Tabla N° 12

Cantidad de dinero que estaria dispuesto a invertir al aiio en una membresia.

Variable Cantidad Porcentaje
$100-$200 42 56%
$201-$300 21 28%
$301-$400 7 9.30%
Mas de $400 5 6.70%

Total 75 100%
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Fuente: Autoria propia

7%
90
i Entre $100 y $200
Entre $201 y $300
Entre $301 y 400

H Mas de $400

Figura 12: Cantidad de dinero que estaria dispuesto a invertir al afio en una
membresia.

Fuente: Autoria propia

Interpretacion: Los datos muestran que el 56% de los encuestados estan
dispuestos a pagar entre $100-$200, mientras que el 28% indica que les parece el pagar
entre $201-$300, un 9.3% considera que esta dispuesto a pagar entre $301-$400 y
finalmente el 6.7% estaria dispuesto a pagar mas de $400.

Analisis: La mayoria de los encuestados el 56% prefirid, en estricto sentido, los
precios que se encuentran entre $100 y $200, Este rango es apropiado para vender
cualquier servicio basico o estandar que haga un buen juicio de relacion de precio a
valor y proporcione caracteristicas utilizables.

E1 28% por ciento que estarian preparados a pagar entre $201 y $300 dolares
pueden sefialar esto: clientes que desean servicio cuyas caracteristicas son similares en
la mayoria de los aspectos en calidad y precio. Los rangos inferiores entre $301 a mas
de $400, que juntos ocupan el 16% de los encuestados, pertenecen a este grupo que no

escatimara en costos para disfrutar de una experiencia premium o lujosa.
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Pregunta 10: En base a la pregunta anterior ;Qué plan de pago le es mas

conveniente?

Objetivo: Conocer las preferencias de los clientes en cuanto a pagos de

membresia
Tabla N° 13

Facilidad de plan de pago

Variable Cantidad Porcentaje
Pago mensual 42 56%
Pago trimestral (cada 3 meses) 15 20%
Pago semestral (cada 6 meses) 7 9.30%
Pago anual (con descuento 11 14.70%
Total 75 100%

Figura: Autoria propia

56% ¥

EA Em,

Figura 13: Facilidad de plan de pago

Figura: Autoria propia

Pago mensual

Pago trimestral (cada 3
meses)

Pago semestral (cada 6
meses)

B Pago anual (con descuento

Interpretacion: El 56% opta por pagar de forma mensual, seguido de un 28% que

esta dispuesto a pagar trimestralmente, mientras que el 9% prefiere pagar

semestralmente y solo un 15% opta por pagar anualmente.

Analisis: Podemos ver reflejado una preferencia notoria por la facilidad de pago

mensual, ya que pueden ser mds manejables y estos se pueden llegar a ajustar de mejor
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manera al flujo de los ingresos. Mientras que los trimestrales buscan una comodidad al
no realizar los pagos de manera frecuente y los pagos semestrales y anuales al igual que
brindar una comodidad al no generar los pagos de forma frecuente, son viables para un
grupo mas pequeio.
Pregunta 11: ;Cuales son las redes sociales que utiliza con mayor frecuencia

para enterarse de promociones? (Puede seleccionar las que considere)

Objetivo: Identificar las redes sociales mas usadas por los potenciales clientes
Tabla N° 14

Red social que utilizan con mayor frecuencia

Variable Cantidad Porcentaje
Facebook 46 61.30%
Instagram 53 70.70%
WhatsApp 28 37.30%
Sitio Web 14 18.70%

Fuente: Autoria propia

SITIO WEB 18.70%

WHATSAPP 37.30%

INSTAGRAM | 70.70%

FACEBOOK | 61.30%

0.00% 10.00% 20.00% 30.00% 40.00% 50.00% 60.00% 70.00% 80.00%

Figura 14: Red social que utilizan con mayor frecuencia
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Fuente: Autoria propia

Interpretacion: Los datos indican que la plataforma mas utilizada es Instagram
con un 70.70%, muy cerca esta Facebook con un 61.30%, WhatsApp con un 37.70%
esta queda en un lugar intermedio y en el menos frecuentado encontramos los sitios web
con un 18.70%.

Analisis: La red social Instagram es la que mas acapara la atencion de las
personas, aunque Facebook, aunque sigue siendo relevante, es mas utilizado como una
red complementaria, WhatsApp tiene una presencia destacada para comunicacion
directa y personalizada, pero esta no es la primera opcidn segun los datos establecido y
por otro lado tenemos los sitios web, aunque son menos utilizados, pueden establecerse
como una herramienta informativa de respaldo.

Pregunta 12: Si existiera un sitio web llamado "MANU" que le brinde la
posibilidad de agendar diversos mantenimientos y/o lavado a domicilio a su vehiculo
(Estaria dispuesto a utilizarla?

Objetivo: Evaluar la disposicion de los potenciales clientes a utilizar el sitio web
de MANU.

Tabla N° 15

Disposicion a utilizar el sitio web "MANU"

Variable  Persona Porcentaje
Si 68 90.70%
No 7 9.30%

Total 75 100%
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Fuente: Autoria propia

Si
No

Figura 15: Disposicion a utilizar el sitio web MANU

Fuente: Autoria propia

Interpretacion: Podemos destacar que el 91% de los encuestados estarian
dispuestos a utilizar Manu, mientras que un 9% no estaria dispuesto a utilizar el servicio.
Analisis: Existe un gran interés por el uso del servicio denominado Manu con una
aceptacion del 91% podemos indicar que existe una propuesta de valor atractiva y bien
alineada con las necesidades de los usuarios. Por otro lado, encontramos un 9% que no
esta dispuesto a
utilizar, podria deberse a un desconocimiento referente al escepticismo o preferencias

personales.

Resultados obtenidos a través de focus group:
A continuacion, se presentan un resumen de las opiniones, experiencias y
percepciones compartidas en el focus group llevado a cabo con la participacion de 3

emprendedores en modelo de negocios digitales:
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Emprendimientos digitales Propietario

Farra Events Lic. Alejandro Chorro
Kc Athletes Capitan Kevin Chavez
Top Gadget Lic. Jorge Claros

Tema en discusion 1: Factores clave para el éxito de sus negocios digitales

Farra Events

El éxito de su negocio se basa en identificar a su publico objetivo a través de redes
sociales y dirigir su enfoque completamente hacia ellos. Su estrategia principal ha sido
mostrar los servicios que ofrece de manera clara y atractiva en plataformas digitales,
logrando captar la atencion de clientes potenciales interesados en eventos.

KC Athletes

Su negocio naci6é durante la pandemia, lo que fue un factor decisivo para su
crecimiento inicial. Empezo con solo $100 y logré multiplicarlos a $10,000
identificando una oportunidad en el mercado. Aunque la demanda disminuy6 después de
la pandemia, supo mantener su estabilidad encontrando un punto de equilibrio y

ofreciendo productos de calidad que generaron confianza en sus clientes.

Top Gadget
Desde el principio, apostd por un servicio al cliente excepcional y productos de
calidad. Empez6 vendiendo audifonos, pero con el tiempo diversificd hacia celulares y

otros productos tecnoldgicos. Esto, junto con el marketing boca a boca y un enfoque
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constante en lo que sus clientes realmente necesitan, le ha permitido destacarse.
Ademas, asegura que ofrecer buenos métodos de pago y ser constante en la atencion al
cliente han sido clave.

Tema en discusion 2: Desafios iniciales y como los superaron

Farra Events

Uno de los mayores retos ha sido la falta de maquinaria suficiente para cubrir la
demanda de eventos, lo que lo ha obligado a rechazar clientes en varias ocasiones. A
pesar de esto, tiene claro que necesita ampliar su inventario para no comprometer la
reputacion de su negocio y brindar un mejor servicio en el futuro.

KC Athletes

Su mayor reto fue encontrar a quién venderle sus productos. Al principio solo
fabricaba, pero no sabia como llegar a los clientes. Investig6 en internet, aprendi6 a
segmentar en redes sociales y comenzo a subir fotos llamativas de sus productos. Esto le
permitio atraer a mas clientes y hacer crecer su negocio de forma constante.

Top Gadget

Al iniciar, se enfrento6 al desafio de ganar la confianza de los clientes. La solucion
fue ofrecer productos de calidad y construir su reputacion poco a poco. Reconoce que el
éxito no llega de inmediato, pero la paciencia, la constancia y la buena atencion al

cliente le han ayudado a superar esa etapa.

Tema en discusion 3: ;Como miden la satisfaccion de sus clientes y los

fidelizan?
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Farra Events

Aunque no utiliza métodos formales como encuestas, contacta directamente a sus
clientes después de los eventos para preguntarles como fue su experiencia. Si surge
algun problema, ofrece descuentos o mejoras en futuros servicios. Ademas, se asegura
de que sus servicios sean de alta calidad para competir en el mercado de eventos.

KC Athletes

Su estrategia para fidelizar clientes se basa en la calidad de sus productos. Los
clientes satisfechos no solo regresan, sino que también comparten su experiencia en
redes sociales, etiquetandolo en historias o dejando comentarios positivos. Esto le da
confianza para seguir creciendo.

Top Gadget

Para €1, la clave esta en brindar un excelente servicio al cliente: responder
mensajes rapidamente, tener fotos atractivas de sus productos y ofrecer precios justos.
Al enfocarse en estos aspectos, logra que los clientes confien en su marca y regresen a

comprar.

Tema en discusion 4: Redes sociales que han impulsado sus negocios

Farra Events

Por ahora, solo utiliza Instagram para mostrar sus servicios y llegar a sus clientes
objetivo. Sin embargo, esta evaluando implementar TikTok en el futuro, ya que
considera que esta plataforma tiene un gran alcance y podria atraer a mas personas
interesadas en eventos.

KC Athletes
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Las redes sociales, especialmente Instagram y TikTok, han sido cruciales para
mostrar sus productos. Los videos cortos (reels) son una herramienta poderosa para
captar la atencion de los clientes, y cuando el contenido es llamativo, las compras
aumentan.

Top Gadget

Instagram y Facebook han sido sus principales plataformas. Reconoce que
Instagram le ha dado mayor alcance debido a la naturaleza visual de sus productos, pero
también considera TikTok como una herramienta importante para conectar con una

audiencia mas amplia.

Tema en discusion 5: Tendencias actuales en negocios digitales

Farra Events

Los anuncios en redes sociales han evolucionado. Antes, los videos eran mas
formales, pero ahora, los contenidos con toques de humor son los que logran conectar
mejor con las audiencias. Estos videos tienden a volverse virales, lo que representa una
gran oportunidad para los negocios.

KC Athletes

Las tendencias en redes sociales abren muchas oportunidades. Por ejemplo, los
peluches que reflejan emociones se volvieron virales porque conectaban con las
personas de una forma unica. Recomienda estar atento a estas tendencias para identificar
nuevas ideas de negocio.

Top Gadget
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Las tendencias cambian rapidamente, sobre todo en tecnologia. Productos que
fueron populares el afio pasado ahora estdn desactualizados. La clave estd en innovar
constantemente y adaptarse a lo que los clientes buscan. También destaca que los
productos asiaticos estdn ganando popularidad y son una excelente oportunidad de
negocio.

Sugerencias para el Modelo de negocio digital MANU:

Entre las principales sugerencias de los emprendedores para el modelo de negocio
digital, se destacd la importancia de utilizar videos cortos en redes sociales para
promocionar los servicios y generar confianza en los potenciales clientes, resaltando la
propuesta de valor que radica en la conveniencia y comodidad de ofrecer mantenimiento
automotriz a domicilio, mientras se mantienen precios competitivos frente a la
competencia. Ademas, sugirieron aumentar la visibilidad del negocio mediante
colaboraciones con influencers, lo que podria atraer a una audiencia mas amplia y

fortalecer la presencia de MANU en redes sociales.

2.2 Diagnostico
Se busca comprender el entorno competitivo y los factores internos y externos que

influyen en el desempefio del negocio digital y del sector automotriz.

2.2.1 Desarrollo de las Fuerzas de Michael Porter

Poder de negociacion de los clientes (alto):
En este sector, los clientes desempefian un rol crucial, dado que disponen de
diversas alternativas para cubrir sus requerimientos. El grupo de enfoque subrayo que

los clientes actuales optan por compaiiias que brinden un servicio al cliente de alta
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calidad, productos de alta calidad y métodos de pago versatiles. Ademas, las redes
sociales han fortalecido a los consumidores, permitiéndoles cotejar servicios y costos de
manera sencilla. Como resalto KC, la calidad es un elemento crucial para la lealtad de
los clientes, mientras que Farra Events enfatiz6 la relevancia de atraer la atencion con
contenido interesante y personalizado. Esto supone un desafio: si no se satisfacen sus
expectativas, los clientes tienen la posibilidad de cambiar de proveedor de manera
sencilla.

Poder de negociacion de los proveedores (moderado):

En el ambito de la automotriz, los proveedores de piezas de recambio, aceites y
herramientas especializadas ejercen un impacto considerable. No obstante, la presencia
de varios proveedores disminuye su influencia, facilitando la negociacion de precios o
términos mas favorables. Como indicé Top Gadget, establecer un vinculo fuerte con
proveedores de confianza asegura el acceso a productos de alta calidad y uniformidad en
el servicio. MANU necesita establecer asociaciones estratégicas con distribuidores que

proporcionen productos novedosos y asistencia técnica.

Amenaza de nuevos entrantes (moderada):

El acceso a plataformas digitales y plataformas sociales promueve la incursion de
nuevos competidores en el mercado. En medio de la pandemia, numerosas empresas
emergieron, como KC, que comenz6 con una inversion reducida y consiguiod
establecerse rapidamente. No obstante, la lealtad de los clientes y la reputacion forjada
mediante servicios de alta calidad y constantes son obstaculos para la entrada y

expansion de nuevos participantes en la industria.
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Amenaza de productos sustitutos (moderada):

Hay opciones distintas al servicio oficial de mantenimiento de automdviles, tales
como mecanicos no formales o pequefios talleres. Sin embargo, los clientes que buscan
conveniencia, confort y calidad contintian optando por compaiiias de confianza. De
acuerdo con KC, la personalizacion y la rapida respuesta a los clientes son elementos

esenciales para prevenir que elijan sustitutos.

Rivalidad entre competidores (alta):

El sector de la automocion se encuentra con una competencia intensa,
particularmente con la expansion de talleres locales, servicios de entrega a domicilio y
plataformas digitales parecidas. Las observaciones del focus group destacaron que
tacticas como la difusion de videos en redes sociales, campafas atractivas y precios
competitivos son fundamentales para destacar. Ademas, es vital estar actualizado sobre
las tendencias, como la tecnologia revolucionaria citada por Top Gadget, para mantener

la ventaja competitiva.

2.2.2 Desarrollo de Pest

ANALISIS PEST

Politico:
Regulaciones y Politicas Gubernamentales: Las leyes sobre la operacion de
talleres automotrices, proteccion al consumidor y digitalizacion afectan las

operaciones y el cumplimiento normativo de MANU
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Apoyo a la Innovacion: Los programas gubernamentales que incentiven la
innovacion tecnoldgica y el desarrollo de startups podrian ofrecer beneficios y

subsidios para el desarrollo tecnologico de la empresa.

Economico:

Crecimiento Economico: Una economia en crecimiento favorecera el gasto

E

en mantenimiento automotriz y en los servicios de membresia anual, incrementando

la demanda de los servicios

Inflacion y Costos Operativos: La inflacion puede impactar en los costos de
operacion, afectando la rentabilidad y llevando a un posible aumento en los precios,

lo que podria afectar la competitividad en el mercado

Poder Adquisitivo de los Consumidores: La capacidad de los consumidores
para gastar en servicios adicionales dependera del estado general de la economia, lo

que podria afectar la demanda de los servicios

Social:

Cambios en el Comportamiento del Consumidor: Una mayor preferencia
por la conveniencia y el ahorro de tiempo favorece la adopcion de servicios a

domicilio como las membresias, ofrecidas por MANU

Demografia del Cliente: Cambios en la estructura demografica, como el
envejecimiento de la poblacion o la urbanizacion, pueden influir en la demanda de

servicios vehiculares de "Manu".

Consciencia Ambiental: El aumento en la consciencia ambiental podria
hacer que los clientes busquen servicios que también tengan en cuenta la
sostenibilidad, lo que representa una oportunidad para "Manu" de posicionarse
como una empresa ambientalmente responsable que se guia por las leyes

ambientales de El Salvador.

Tecnolégico:

Avances en Diagnodstico Automotriz: El rapido desarrollo en tecnologias de
I8 diagnostico vehicular puede mejorar la calidad de los servicios ofrecidos por

MANU, pero también requiere inversiones constantes en actualizacion.
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Crecimiento de Plataformas Digitales: El uso cada vez mayor de
plataformas digitales favorece la adopcion de servicios como el sitio web de
MANU, y publicidad en redes sociales que facilitan el acceso y la conveniencia

para los clientes.

Inteligencia Artificial y Automatizacion: La implementacion de 1A para
diagnosticos automotrices puede mejorar la eficiencia y precision de los servicios

ofrecidos por MANU, destacando su capacidad de innovacion.

2.3. Conclusiones del Diagndstico de la Situacion

Tras llevar a cabo el diagndstico de la situacion del modelo de negocio MANU, se
reconocieron aspectos fundamentales que facilitan comprender el panorama actual del
negocio, sus posibilidades y los retos a vencer para robustecer su modelo de
funcionamiento y consolidar su posicion en el mercado.

Oportunidades:

El mercado evidencia una aceptacion cada vez mayor de los servicios digitales,
particularmente en el sector automotriz, donde la comodidad y la agilidad son elementos
cada vez mas apreciados por los consumidores. Esto posibilita que MANU establezca su
plataforma como una solucidon completa y practica.

Las redes sociales y las corrientes digitales, tales como la utilizacién de reels y
contenido enérgico, son instrumentos cruciales para atraer y retener a los clientes,

ademas de otorgar mas visibilidad a la marca.
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Desafios

La rivalidad es feroz, con compafiias convencionales y plataformas en linea
intentando atraer a la misma clientela. Por lo que MANU se debe distinguir no solo por
su oferta de valor, sino también por la calidad y uniformidad de sus servicios.

La lealtad y fidelizacion de los potenciales clientes representa un desafio, dado
que en este mercado los consumidores tienden a experimentar con diversas alternativas
antes de decidirse por una unica. Esto requiere un énfasis ininterrumpido en el servicio
al cliente, para la retencion de los mismos a través del tiempo.

La administracion de costos, particularmente en materiales y piezas de recambio,
es un elemento crucial debido a las variaciones de precios en el mercado.

Tendencias relevantes

Los clientes buscan mayor comodidad en los servicios. Prefieren que estos se
adapten a sus horarios en lugar de ajustar su tiempo a las disponibilidades de los
negocios. Ademas, desean minimizar el tiempo invertido en la realizacion de estos
servicios, priorizando soluciones que les ofrezcan mayor facilidad y conveniencia.

Las herramientas tecnologicas y las plataformas en linea estan transformando la
forma en que los usuarios se relacionan con los servicios de la industria automotriz, lo

que demanda mantenerse al dia e innovar de manera constante.
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CAPITULO III: PROPUESTA DE PLAN DE NEGOCIO
En este capitulo se detalla la estructura del modelo de negocio MANU, incluyendo
su descripcion, estrategia, productos, servicios, y los planes organizacional, de
mercadeo, ventas, financiero y de trabajo, fundamentales para su implementacion y

sostenibilidad.

3.1 DESCRIPCION DEL NEGOCIO

MANU es un modelo de negocio digital disefiado para ofrecer servicios de
mantenimiento automotriz preventivo, correctivo y lavado de vehiculos a domicilio. Su
objetivo principal es atender las necesidades de los propietarios de vehiculos en el
distrito de San Salvador, brindando una solucion eficiente y personalizada que combina
conveniencia, calidad y tecnologia. MANU opera mediante una plataforma digital
intuitiva y accesible, basada en un sistema de membresias anuales, lo que permite a los
usuarios agendar servicios desde cualquier lugar, optimizando su tiempo y garantizando

una experiencia de alta calidad.

3.1.1 Nombre del Negocio:

MANU. El nombre MANU captura la esencia del negocio al proyectar la imagen
de un aliado confiable y cercano, siempre dispuesto a ofrecer soluciones practicas para
el mantenimiento de vehiculos. Mas que un nombre, representa a alguien en quien
confiar, como un amigo que facilita tu dia a dia. Su sencillez lo hace fécil de recordar y
perfecto para recomendaciones naturales, como: ";Ddnde llevas tu carro? Con MANU,
por supuesto". Esta eleccion busca generar una conexion emocional con los clientes,

destacando practicidad, confianza y un servicio disefiado para hacer mas sencillas sus
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necesidades automotrices.

Propietaria: Esmeralda Jamilette Sanchez Ayala

Nombre comercial: MANU

Giro del negocio: 4520 Mantenimiento y reparacion de vehiculos automotores.

Eslogan: “Tu aliado en cada kilémetro”

3.1.2 Informacion General del Negocio

MANU es un modelo de negocio digital que combina tecnologia, comodidad y
calidad para transformar el mantenimiento automotriz en San Salvador. A través de una
plataforma digital intuitiva y accesible, MANU permite a los propietarios de vehiculos
programar servicios de mantenimiento preventivo, correctivo y lavado de vehiculos
directamente en su hogar, oficina o cualquier ubicacion dentro del area de cobertura.
Fundada en 2024, MANU es la respuesta a las necesidades de un publico que valora su
tiempo y busca soluciones practicas para el cuidado de sus vehiculos, eliminando la

necesidad de trasladarse a talleres tradicionales.

La plataforma de MANU ofrece funcionalidades disefiadas para brindar una
experiencia eficiente y personalizada. Los usuarios pueden crear un perfil que incluye
informacion sobre sus vehiculos, historial de mantenimientos y preferencias de servicio.
Desde el sitio web, los clientes pueden elegir entre tres planes de membresia anual
(Bésico, intermedio y premium), cada uno adaptado a diferentes niveles de uso, con
servicios que incluyen desde cambios de aceite y filtros hasta limpieza de sistema de

aire acondicionado y diagnosticos eléctricos. Ademas, el sistema notifica
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automaticamente sobre mantenimientos pendientes y recomendaciones personalizadas

segun el uso del vehiculo.

MANU identifica dos tipos principales de usuarios: propietarios de vehiculos
particulares y comerciales que buscan soluciones practicas para el mantenimiento de sus
automoviles, y técnicos en mecanica automotriz certificados que ejecutan los servicios a
domicilio. Estos técnicos son seleccionados cuidadosamente y capacitados para

garantizar altos estandares de calidad y una experiencia confiable para el cliente.

Lo que diferencia a MANU en el mercado es su enfoque en la comodidad del
cliente y el ahorro del tiempo. Con un promedio de tres horas ahorradas por servicio, los
usuarios pueden dedicar su tiempo a actividades mas importantes mientras sus vehiculos
se estan atendiendo. Ademas, la capacidad de recibir servicios en el lugar que decidan,

reduce costos asociados, como el gasto de combustible.

El modelo de negocio MANU esta disefiado para atender areas urbanas
densamente pobladas del distrito de San Salvador, con rutas optimizadas que aseguran
una operacion eficiente y puntual. MANU también fomenta relaciones estratégicas con
proveedores locales, asegurando acceso a insumos de calidad para cumplir con las

expectativas de sus clientes.

En el mediano plazo, MANU busca consolidarse como el lider en servicios
automotrices a domicilio en El Salvador, destacandose por su innovacion, confianza y

compromiso con la excelencia.
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3.2 MARCO ESTRATEGICO

El marco estratégico de MANU establece la direccion y fundamentos necesarios
para posicionar la empresa como lider en servicios automotrices a domicilio, alineando
su mision, vision, valores, objetivos y metas hacia la satisfaccion del cliente y la

excelencia operativa.

3.2.1 Mision

Ofrecer servicios automotrices a domicilio que combinen comodidad,

calidad y confianza, mediante una plataforma digital accesible que permita
a los propietarios de vehiculos gestionar de manera sencilla el
mantenimiento preventivo, correctivo y lavado de sus vehiculos,

optimizando su tiempo y mejorando su experiencia.

Figura 16: Mision de MANU

Fuente: Autoria propia.
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3.2.2 Vision

al
ision

A

DN '\‘?\ ¥

Ser reconocidos en El Salvador como la opcion principal en servicios
automotrices a domicilio, destacandonos por nuestra innovacion, excelencia
y compromiso con la confianza de nuestros clientes. Aspiramos a
transformar la industria automotriz con un modelo que pone la comodidad,
la calidad y el ahorro de tiempo en el centro de nuestra propuesta.

Figura 17: Vision de MANU

Fuente: Autoria propia

3.2.3 Valores

En MANU, nuestros valores reflejan el compromiso de ser tu aliado en cada

kilémetro.

Cercania |Innovacion| Confianza | Eficiencia |Responsabilidad

Figura 18: Valores de MANU
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Fuente: Autoria propia

3.2.4 Objetivos

Objetivo General

Disenar un modelo de negocio digital rentable y sostenible que ofrezca servicios
de mantenimiento automotriz preventivo, correctivo y lavado de vehiculos a domicilio,
adaptado a las necesidades de los propietarios de vehiculos en el distrito de San

Salvador.

Objetivos Especificos

Establecer un sistema claro y eficiente de membresias anuales que detalle los
servicios incluidos y permita a los clientes acceder de manera practica a soluciones

automotrices personalizadas.

Disetiar un sitio web funcional y accesible que facilite la programacion de
servicios, permita gestionar los planes de membresia y optimice la experiencia del

cliente en todo el proceso.

Identificar y formalizar alianzas estratégicas con proveedores confiables para
garantizar el abastecimiento de herramientas, insumos y equipos necesarios, asegurando

un servicio de alta calidad y confianza.
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3.2.5 Metas

Dar a conocer el modelo de negocio de MANU durante sus primeros seis meses a
través de redes sociales como Facebook e Instagram, destacando las ventajas de sus

servicios a domicilio y precios convenientes.

Captar al menos 45 clientes suscritos al plan basico de membresia en los primeros
tres meses de operacion, enfocados en propietarios de vehiculos dentro del distrito de

San Salvador.

Establecer un minimo de cinco alianzas estratégicas con proveedores de insumos
automotrices durante el primer semestre del afio para garantizar el abastecimiento y

calidad del servicio.

Expandir la cobertura del servicio a domicilio hacia municipios aledanos al distrito

de San Salvador al finalizar el primer afo de operaciones.

3.3 DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS

Tabla N° 16

Descripcion de los servicios de MANU.



Planes

Plan Basico
Mantenimiento
esencial a
domicilio.
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Descripcion

El Plan Basico es perfecto para quienes manejan su vehiculo de forma
ocasional o sus recorridos son distancias cortas en la ciudad. Incluye un
afinado menor, un afinado mayor, dos lavados de vehiculo, cambio de aceite
de motor, cambios de filtro de aceite y de aire, refrigerante de motor, limpieza
y ajuste de frenos, limpieza del sistema de aire acondicionado y diagnostico
del sistema eléctrico y bateria. Este plan esta disefiado para garantizar que tu
vehiculo se mantenga en 6ptimas condiciones, sin la necesidad de trasladarte
a un taller, brindandote comodidad y calidad en cada servicio.

Plan Intermedio
Mantenimiento
integral a
domicilio.

Pensado para conductores que dependen de su vehiculo todos los dias, como
quienes trabajan en transporte de personas o recorren distancias largas. Este
plan incluye dos afinados menores, un afinado mayor, tres lavados de
vehiculo, cambio de aceite de motor, cambios de filtro de aceite y de aire,
refrigerante de motor, limpieza y ajuste de frenos, limpieza y cambio de
bujias, limpieza del sistema de aire acondicionado, diagndstico eléctrico de
bateria y sistema de carga, y lectura de escaner. Con este plan, tu vehiculo
estara siempre en condiciones Optimas, asegurando un buen desempeiio y
evitando contratiempos en tu rutina diaria.

Plan Premium
Mantenimiento
completo con
servicios
especializados.

Este plan esta disefiado para conductores que usan intensivamente su
vehiculo, como quienes manejan a tiempo completo o administran flotas de
transporte. Incluye dos afinados menores, dos afinados mayores, cuatro
lavados de vehiculo, cambio de aceite de motor, cambios de filtro de aceite y
de aire, refrigerante de motor, limpieza y cambio de bujias, limpieza de
inyectores, limpieza y ajuste de frenos, limpieza del sistema de aire
acondicionado, diagndstico eléctrico de bateria y sistema de carga, lectura de
escaner y borrado de codigos ABS. Este paquete asegura un cuidado mas
detallado, prolongando la vida 1til del vehiculo y permitiendo que los
usuarios se enfoquen en lo que realmente importa, mientras nosotros nos
encargamos de su mantenimiento.

Fuente: Autoria propia



3.3.1 Prototipo del sitio web MANU

La vida es
mas facil
con manu

Agenda tu cita

Figura 19: Prototipo sitio web

Fuente: Autoria propia
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MONU  sevicios  ronee <

La vida es
mdas facil
con manu

¢Por qué confiar en manu?

a ¥

Conoce més baneficios >

Loquetu
carro necesita,
manu lo tiene

Aside
facil con
manu

Ellos ya confiaron
en nosotros

Planes que
iensanen ti
en tu carro

manu

ElSalvador ici <Quiénes manu?

San salvador

25039345 5680 Blog

hola@manu.cor i Ayuda
oemo

Figura 20: Prototipo sitio web

Fuente: Autoria propia.
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MONU  servicios  Pianes  cquignesmonu?  8log  Ayuda

wicusnia @

Servicios para
tu carro, como
td los necesitas

Desde un carwash impecable hasta mantenimiento
de primera. jAqui todo es facil, rapido y confiable!

Cuidamos tu carro como
si fuera nuestro.

Carwash Mantenimiento

Preventivo

Mantenimiento
Correctivo

épor qué
i ?
e I eg I Manu: @ Atencion rapida y profesional.
iConviértete en nuestro
@ Servicios a precios justos.

¢Tienes dudas?
Aqui las resolvemos. @

¢Qué necesito para agendar un servicio?

¢Cudnto tiempo toma cada servicio?

¢Qué pasa si necesito cancelar mi cita?

Ver todas las preguntas frecuentes -

manu

El Salvador Servicios

San Salvador
+503 2340 3090 Planes

hola@manu.com Micuenta

Privacy Poli

Figura 21: Prototipo sitio web.

Fuente: Autoria propia.

éQuién esmanu?
Blog

Ayuda
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Cuidamos tu carro como si fuera nuestro, sin que
tengas que moverte de donde estas.

Elige el servicio que mejor se adapta a ti

En manu te llevamos un
servicio de lavado profesional
hasta donde estés

Lavado Lavado Limpieza
Express Completo de Tapiceria
-
Secodo anta
Desde $10 Desde $20 Desde $25

1 Agenda tu cita
2 Reldjate mientras llegamos
3 Recibe tu carrolimpioyy listo

Agenda tu servicio

¢Tienes dudas?
Aqui las resolvemos. @

£Qué necesito para agendar un servicio?
&Cudnto tiempo toma cada servicio?
£Qué pasa si necesito cancelar mi cita?

Ver todas las preguntas frecuentes -

manu

El Salvador &Quién es manu?

San salvador
+503 2340 3090 Blog

holag@manu.com Ayuda
ey L YCH - o)

Figura 22: Prototipo sitio web

Fuente: Autoria propia.

75



®
MONU  sovicos  panes  ccuien os mans?

iElige el plan
perfecto para
tu vehiculo!

Planes disefiados para cada conductor

Blog  Ayuda

wicuenia @

y cada recorrido.

Un plan para cada tipo de conductor.

Plan Basico

$300/anual
$25

Seleccionar plan

Ideal para conductores ocasionales
que recorren distancias cortas.
Incluye:
+ 1afinado menor.
+ 1afinado mayor.
- 2lavados de vehiculo.
+ Cambio de aceite de motor.
« Cambios de filtro de aceite, filtro
de aire y refrigerante de motor.
- Limpieza y ajuste de frenos,
« Limpieza de sistema de aire
acondicionado.
- Diagnéstico de sistema eléctrico,
cargay bateria
(No incluye repuestos.)

Plan Intermedio

$396/onual Plan Premium
%33 $456/anval
$38

el

ionar pla

Perfecto para quienes manejan
diariamente largas distancias, como
conductores de Uber o taxis.
Incluye:
- 2 afinados menores.
+ 1dfinado mayor.
- 3lavados de vehiculo.
+ Cambio de aceite de motor.
+ Cambios de filtro de aceite, filtro
de aire y refrigerante de motor.
+ Limpieza y ajuste de frenos.
+ Limpieza y cambio de bujias.
+ Limpieza de sistema de aire
acondicionado.
+ Diagnéstico de sistema eléctrico,
carga y bateria.
+ Lectura de escaner.
(No incluye repuestos.)

Seleccionar plar

Ideal para conductores ocasionales
que recorren distancias cortas.
Incluye:
+ 2 afinados menores.
+ 2 afinados mayores
« 4lavados de vehiculo.
+ Cambio de aceite de motor.
+ Cambios de filtro de aceite, filtro
de aire y refrigerante de motor.
« Limpieza y cambio de bujias e
inyectores.
- Limpieza y ajuste de frenos.
+ Limpieza de sistema de aire
acondicionado.
+ Diagnéstico de sistema eléctrico,
cargay bateria
+ Lectura de escaner y borrado de
codigos ABS.
(No incluye repuestos.)

¢No estds seguro de cudl elegir?

Afinados menores
Afinados mayores
Lavados de vehiculo

Cambio de aceite de motor

Cambio de filtros (aceite/aire)

Diagnéstico eléctrico
Limpieza de inyectores

Borrado de cédigos ABS

manu

ElSalvador

San Salvador
+503 2340 3090

hola@manu.com

Figura 23: Prototipo sitio web

Fuente: Autoria propia.

Servicios

Basico Intermedio Premium
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£Quién es manu?
Planes Blog

Micuenta Ayuda
6O mO
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3.4 VENTAJA COMPETITIVA

Poder de negociacion con los proveedores

Para garantizar un servicio eficiente y de calidad, MANU prioriza la construccion
de relaciones sélidas con proveedores de insumos automotrices y herramientas
especializadas. Estas alianzas permitiran asegurar costos competitivos y mantener un
suministro constante de lo necesario. Asimismo, se establecen acuerdos de
confidencialidad que protegen tanto las operaciones como la informacién del cliente,
esto para crear un entorno de confianza y transparencia. De igual manera, la
optimizacion de los procesos logisticos y el manejo responsable de los inventarios,
garantiza que los servicios se ejecuten en tiempo y forma, maximizando la satisfaccion

del cliente.

Bienes o servicios sustitutos

En un mercado donde los talleres tradicionales y servicios independientes son las
alternativas mas comunes, MANU se diferencia al ofrecer comodidad y eficiencia a
través de un modelo de servicio a domicilio. Este enfoque elimina la necesidad de tener
que ir y esperar. Aseguramos una calidad constante respaldada por técnicos capacitados,
también, la personalizacion del servicio y la flexibilidad que ofrecen los planes de
membresia refuerzan esta ventaja, posicionando a MANU como la opcion perfecta para
quienes valoran su tiempo y buscan soluciones confiables para el mantenimiento de su

vehiculo.
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Poder de negociacion con los clientes

MANU entiende que los clientes buscan un equilibrio entre calidad y precio. Por
ello, se ofrecen planes disefiados para ajustarse a diferentes necesidades y estilos de
vida, desde conductores ocasionales hasta quienes utilizan sus vehiculos de forma mas
intensa. Cada plan est4 creado y estructurado con servicios especificos que brindan valor
agregado, haciendo que los clientes perciban el costo como una inversion en la
seguridad y cuidado de sus vehiculos. Ademas, el sistema de membresias promueve la
lealtad, ofreciendo beneficios exclusivos que motivan a los usuarios a mantenerse

activos y recomendar el servicio.

Competidores comerciales

El mercado automotriz estd compuesto por talleres tradicionales y servicios
independientes que, aunque son numerosos, no siempre ofrecen la comodidad ni la
atencion personalizada que los clientes modernos desean y necesitan. MANU rompe con
este esquema al ser un servicio especializado y a domicilio, optimizando tiempo y
recursos para los usuarios. La integracion de tecnologia en la programacion de citas y
seguimiento de servicios posiciona a MANU como una alternativa innovadora,

confiable y accesible.

Rivalidad entre competidores

Para destacarse en un sector competitivo, MANU apuesta por precios
transparentes, atencion personalizada y un modelo que prioriza la comodidad del cliente.
Cada servicio esté respaldado por estandares de calidad, garantizando que los vehiculos

se mantengan en Optimas condiciones. Adicionalmente, las campafias de marketing y la



79

estrategia de fidelizacion fortalecen el vinculo con los usuarios, creando una comunidad
de clientes que reconocen a MANU como un aliado confiable en el cuidado de sus

vehiculos.

3.5 PLAN ORGANIZACIONAL

Este plan organizacional aborda la estructura organizativa, descripcion de puestos
y procesos administrativos que guiardn a MANU a través de una delineacion clave de

roles, responsabilidades, y procedimientos.

a. Objetivos del Plan Organizacional
Objetivo General:
Crear una estructura organizativa sélida para MANU, que garantice un proceso

administrativo eficiente, detallando funciones y responsabilidades en los puestos de

trabajo, y la buena gestion de las relaciones con proveedores clave.

Objetivo Especifico:

Disefiar y documentar el detalle de cada puesto de trabajo que delinee claramente

las funciones, y habilidades requeridas para cada rol dentro de la estructura organizativa.

Implementar un proceso administrativo que asegura la eficiencia operativa, la

calidad en la prestacion de servicios y la optimizacion de recursos.

Identificar los proveedores claves para MANU, especificando los insumos y
servicios, contactos, y formas de pago para los mismos, a fin de garantizar la eficiencia

operativa y calidad en la prestacion de servicios automotriz a domicilio.
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b. Estructura Organizativa de la Empresa

El siguiente organigrama jerarquico de MANU, esté disefiado para garantizar la
correcta asignacion de responsabilidades dentro del emprendimiento. Debido a que el
proyecto se basa en un modelo de servicios a domicilio para el mantenimiento
automotriz, cada encargado de area desempefia un rol que permite que las operaciones
se lleven a cabo de manera efectiva, con lo que se busca asegurar la satisfaccion del
cliente, asi como la correcta administracion de recursos tanto materiales, financieros, y

tecnologicos.

A través de la division clara de funciones entre las tres personas que conforman el
equipo de trabajo estara distribuida en tres gerencias, inicialmente se requerira la
contratacion de dos personas técnicos en mecanica automotriz cargos que se ampliaran
en funcidn de la demanda, por lo que el capital humano inicial serd de cinco personas. A

continuacion, se presenta el organigrama.



GERENTE ADMINISTRATIVA

ESMERALDA SANCHEZ

GERENTE DE OPERACIONES
Y LOGISTICA

RODRIGO FERNANDEZ

| RogerFedererI | RafaeIAreva|o|

Figura 24: Organigrama MANU

Fuente: Autoria propia

¢. Organizacion de Gestion y Recursos Humanos

GERENTE DE MERCADEO

RAFAEL CHACON
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En la siguiente tabla se presenta un desglose detallado de cada 4rea de gestion que

compone MANU, facilitando la asignacion de responsabilidades para un buen
desempefio. Incluye un detalle de las funciones y habilidades requeridas para cada
puesto. Su finalidad es proporcionar una vision clara y organizada de los roles que

desempefia cada area en la ejecucion de las actividades del emprendimiento.



Tabla N° 17

Descripcion areas de gestion
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‘ Area Funciones Habilidades Encargado
La persona en Liderazgo, Esmeralda
este cargo sera pensamiento Jamilette Sanchez
Gerencia | responsable de liderar | analitico, habilidades Ayala
Administrativa | la toma de decisiones | de negociacion,
estratégicas para comunicacion
impulsar el efectiva, resolucion
crecimiento y la de conflictos,
sostenibilidad del orientacion a
negocio. Tendré a resultados
cargo las
negociaciones con
proveedores, y
gestion comercial; asi
como la
administracion del
area financiera 'y de
recursos humanos.
Estara a cargo Conocimientos Rafael
de desarrollar e en estrategias de Edgardo Chacon
Gerencia | implementar marketing digital, Callejas
de Mercadeo y | estrategias de manejo de
ventas marketing digital para | herramientas
promocionar los digitales, atencion al
servicios en redes cliente, proactividad,
sociales, enfocandose | innovacion
en la atraccion y
fidelizacion. También
gestionara el sitio
web de MANU, y
brindara atencion
personalizada al
cliente mediante los
diferentes canales de
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comunicacion,
atendiendo consultas
sobre los servicios
incluidos en los

que los técnicos
lleguen en el tiempo
acordado y brinden
un servicio que
cumpla con las
expectativas de los
clientes. Tendra a
cargo la planificacion,
y gestion de las rutas
de los servicios
solicitados,
supervisando la
disponibilidad de
materiales y equipos
necesarios para una
ejecucion eficiente.

planes de
membresias.
Responsable de Gestion de Rodrigo
Gerencia | coordinar la tiempo, Javier Fernandez

de Operaciones | prestacion de los Planificacion, Flamenco
y Logistica servicios de Organizacion,

mantenimiento Trabajo en equipo,

automotriz a Manejo de

domicilio, asegurando | imprevistos

Fuente: Autoria propia

En la descripcion de los puestos de trabajo operativos, se especifican las

responsabilidades, y las actividades a realizar, asi como habilidades técnicas para

brindar un servicio de calidad.




Tabla N° 18

Descripcion de puestos de trabajo operativos

Nombre del puesto
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Técnico en mecanica automotriz

Propésito

Brindar servicios de mantenimiento automotriz
a domicilio, asegurandose que en cada visita se
cumpla con los estandares de calidad y
satisfaccion del cliente.

Habilidades

Conocimiento técnico y experiencia en
mecanica automotriz, habilidad de
comunicacion, buen manejo de herramientas y
equipos especializados

Actividades

Llevar a cabo mantenimiento preventivo y
correctivo, gestionar y organizar las
herramientas e insumos necesarios para cada
servicio, atender a los clientes explicando
detalladamente el estado del vehiculo y
operaciones realizadas.

Fuente: Autoria propia

d. Proceso Administrativo

El proceso administrativo se refiere a un conjunto de funciones interrelacionadas

que ayudaran al emprendimiento MANU a alcanzar las metas y objetivos propuestos.

Especificamente se tomara de base a las cuatro etapas basicas del proceso

administrativo las cuales son: Planificacion, Organizacion, Direccion, y Control

Planificacion: Cada area de gestion de MANU tiene una funcion elemental en la

ejecucion de los servicios a domicilio, encargandose de la planificacion de las
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actividades diariamente, y de la supervision para garantizar que el servicio ofrecido
cumpla con las exigencias del cliente como la conveniencia y calidad. Por lo que se
llevaran a cabo reuniones periodicas en donde se podran estudiar areas de mejora 'y

poder planificar acciones que permitan optimizar los recursos.

Proceso de planificacion MANU

===

Figura 25: Planificacion

Fuente: Autoria propia

Organizacion: La estructura organizativa de MANU esta encabezada por una
gerencia administrativa la cual es responsable de las negociaciones con proveedores, la
toma de decisiones estratégicas para impulsar el posicionamiento del emprendimiento a
través de una buena gestion comercial. También estara encargada de la administracion
financiera con un buen manejo de ingresos y egresos, con el debido cumplimiento de
obligaciones fiscales, administracion del area de recursos humanos en cuanto a

contrataciones, y capacitaciones del personal técnico en mantenimiento automotriz,
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velando por el buen desempefio y trabajo en equipo supervisando que las diferentes
areas brinden un servicio de calidad, y atencion personalizada alineados con la mision,

vision, objetivos y metas establecidas.

La gerencia de mercadeo y ventas, tiene la responsabilidad de ejecutar estrategias
en redes sociales usando estrategias de atraccion que generan visibilidad de la marca, y
atraigan potenciales clientes al sitio web de MANU, responsable de la atencion al cliente
oportuna y personalizada, encargado de promocionar los servicios ofrecidos en los

diferentes planes de membresias, ¢ implementacion de estrategias de fidelizacion.

La gerencia de operaciones y logistica que es la responsable de la ejecucion de los
servicios a domicilio, planificando las rutas de trabajo, controlando el inventario de
herramientas e insumos disponibles para realizar el trabajo en tiempo y forma, asi como
de supervisar que los técnicos en mecanica automotriz brinden un correcto

asesoramiento al cliente respecto al estado del vehiculo y procedimientos realizados

Direccion: Esta fase del proceso administrativo se centra en liderar, dirigir y
coordinar las actividades de todas las areas de gestion trabajando de manera conjunta
participando activamente en la toma de decisiones, segin (Koontz et al. 2012) “dirigir
es el proceso mediante el cual se influye en las personas para que contribuyan a las
metas organizacionales” (p. 386). En este contexto cada gerencia debera aportar sus
perspectivas y experiencias en reuniones periodicas donde se evaluaran las necesidades,
retos y oportunidades del emprendimiento. Ademas, serd responsabilidad de la direccion

proporcionar un ambiente que fomente un desempefio Optimo, promoviendo una
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comunicacion abierta, identificando factores de motivacion y respetando la dignidad

individual.

Control: La fase de control se enfoca en medir y corregir el desempefio en las
actividades realizadas, con la finalidad de garantizar el cumplimiento de los objetivos
propuestos. Las actividades en esta tltima fase del proceso administrativo se centraran
en la supervision del desempeno operativo, evaluando periddicamente el cumplimiento
de las actividades a través de la revision de indicadores de desempeiio como la
satisfaccion del cliente a través de la recopilacion de opiniones en cuanto al tiempo de
respuesta a solicitudes y eficiencia del personal técnico, lo cual permitira ajustar
procesos que optimicen la prestacion de servicios en caso de ser necesario. Asimismo, la
gerencia general se encargara de la auditoria del desempeio de los procedimientos de
las areas de gestion internas, para identificar posibles mejoras, y la supervision de uso de

herramientas e insumos, que asegure el buen aprovechamiento.



e. Identificacion y Caracteristicas de Recursos Humanos

Tabla N° 19

Listado de proveedores de MANU
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Proveedor Producto o servicio Teléfono Direccion
Super Repuestos | Escaner automotriz, 2520-2520 | Edificio Super Transferencia
aceites de motor, Repuestos, bancaria
filtro de aceite, filtro Boulevard
de aire, rampas, Constitucion
refrigerante, solucion N°504, San
de frenos, juego de Salvador, El
llaves Salvador
OFFICE Escritorios y sillas de | 2243-0775 | Hipermall "LAS Cheque
DEPOT oficina, papeleria y CASCADAS"
utiles Local Hipe R Paiz
Av. Union
Carretera
panamericana, La
Libertad
Tienda Autovr Escaner automotriz 6209-9279 | San Salvador Transferencia
bancaria
LI-E SHOP Hidrolavadora 7947-0842 | Centro comercial Transferencia
ACCESORIOS salvador del mundo | bancaria
local 5 atras de
pizza hut, San
Salvador, El
Salvador
BANCO Cuenta corriente y 2210-0000 | AGENCIA Transferencia
AGRICOLA chequera GALERIAS bancaria
Centro Com.
Galerias Escalon,
ler. Nivel Local
117y 118-A.
GASOLINERA | Diesel 2244 5540 | San Salvador Efectivo
TEXACO Centro

Fuente: Autoria propia
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3.6 PLAN DE MERCADEO

a. Objetivos del Plan de Mercadeo

Objetivo General:

Posicionar a MANU como una solucion confiable y conveniente en el mercado
local, logrando atraer y fidelizar a los clientes mediante estrategias de marketing digital

y promociones iniciales.

Objetivo Especifico:

Establecer estrategias de comunicacion digital para alcanzar al 45.3% de
consumidores que actualmente desconocen los servicios de mantenimiento automotriz a

domicilio, a partir de enero de 2025.

Proponer estrategias que permitan aumentar las ventas, logrando crecimiento
econdmico a partir de noviembre de 2025, atendiendo las preferencias del 91% de los

consumidores dispuestos a adquirir el servicio de MANU.

Aumentar en un 15% el nimero de usuarios que aprovechan la opcion de pago
mensual, mediante la personalizacion de la experiencia y alianzas estratégicas, durante

los proximos 6 meses.

Optimizar las campafias publicitarias digitales para captar al menos el 50% de los
interesados en membresias, mediante el andlisis de métricas y ajustes durante los

primeros tres meses de operacion.
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b. Resultados de la Investigacion de Mercadeo

Este capitulo presenta los resultados del estudio, acompafiados de un analisis
detallado que respalda los resultados. La muestra estuvo compuesta por 75 encuestados,

de los cuales el 46% fueron mujeres y el 54% hombres

Se encontrd que 46.67% participantes tienen entre 26 y 35 afios, en su mayoria
hombres. Este grupo es también el que realiza con mayor frecuencia el mantenimiento
de los vehiculos, trimestralmente. Por otro lado, un 9.30% de los encuestados reportd
realizar mantenimientos en situaciones especificas o solo cuando es necesario, lo cual

se ve que influye la distancia o accesibilidad que poseen a los centros de mantenimiento.

En cuanto a los ingresos, aproximadamente el 60% de los encuestados, tanto

hombres como mujeres, se encuentra en un rango de ingresos mensuales de $501 a

$700.

Aproximadamente el 91 % de los encuestados en el distrito de San Salvador
mostro interés en el modelo de negocio propuesto. Este interés se centra en que el
modelo ofrece un servicio garantizado sin la necesidad de que el cliente se desplace
hacia un taller automotriz. Por el contrario, 45.30% de los encuestados afirmo no tener
conocimiento de una empresa que ofrezca servicios de mantenimiento automotriz a
domicilio y lavado de autos, lo que evidencia una oportunidad para posicionar este tipo

de servicios en el mercado.

Ademas, se identifico que los principales factores que influyen al momento de

elegir un taller automotriz son la calidad del servicio, la rapidez y la economia. Estas
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variables no suelen encontrarse juntas en la oferta actual del mercado, lo que genera

insatisfaccion en los clientes.

Respecto a las plataformas preferidas para recibir informaciéon de promociones, el
70.70 % de los encuestados sefial6 las redes sociales como el medio ideal
especificamente Instagram. Esto se debe a la rapidez con la que la informacion se
viraliza en estos espacios, convirtiéndolos en el canal de comunicaciéon mas eficiente y
aceptado por los usuarios. Por lo tanto, la estrategia de promocion del servicio debe

enfocarse principalmente en redes sociales.

El andlisis también reveld que la mayoria de los usuarios dedica aproximadamente
mas de 4 horas para realizar mantenimientos en un taller convencional. Esto refuerza la
propuesta de valor del modelo de negocio, que permite a los clientes programar sus citas
a través de una plataforma digital para recibir los servicios en su lugar de trabajo, o
residencia. Este enfoque no solo optimiza el tiempo de los usuarios, sino también reduce

costos asociados, como el gasto en combustible



¢. Marketing Mix Digital

PERSONALIZACION

-Implementar campafias publicitarias
segmentadas basadas en datos

demogréficos, ingresos y preferencias
del cliente.

~Crear ofertas y planes personalizados
segiin la necesidad del cliente

-Enviar recordatorios autométicos
para agendar servicios, alineados
con las preferencias de frecuencia
de mantenimiento

PARTICIPACION

-Organizar dindmicas interactivas
en redes sociales, como concursos
relacionados con el mantenimiento
de vehiculos.

-Incentivar el uso de resefias
y recomendaciones en redes
sociales.

-Realizar encuestas en plataformas
como Instagram y Facebook

para captar opiniones

sobre servicios y promociones.

Figura 26: Marketing Mix digital

PAR-A-PAR
EN COMUNIDADES

-Crear grupos en WhatsApp o
Facebook donde clientes puedan
compartir experiencias y recibir
recomendaciones de otros usuarios.

-Fomentar la participaci6n activa
de los clientes en foros o blogs
sobre temas de mantenimiento
automotriz.

-Crear una base de datos en linea
con resefias y recomendaciones
de talleres aliados, generando
confianza en nuevos clientes.
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PREDICCION MODELADA

Usar datos histéricos para predecir
las necesidades futuras

de mantenimiento y enviar ofertas
especificas.

Fomentar la participacién activa
de los clientes en foros o blogs
sobre temas de mantenimiento
automotriz.

Utilizar andlisis geogrificos

para identificar dreas con mayor
demanda y dirigir campafias
especficas o ampliar la cobertura
de los servicios.

Fuente: Elaborado por equipo de trabajo en base al libro Marketing 4.0 (2017)



OBJETIVO

d. Estrategias del Marketing Mix Digital

Tabla N° 20

Estrategias de Marketing Mix Digital

PERSONALIZA
CION

estrategias de
comunicacion
digital para
alcanzar al
45.3% de
consumidores
que actualmente
desconocen los
servicios de
mantenimiento
automotriz a
domicilio, a
partir de enero

Establecer

PARTICIPACION

Proponer estrategias
que permitan
aumentar las ventas,
logrando crecimiento
econdémico

a partir de noviembre
de 2025, atendiendo
las preferencias de los
consumidores que
conforman el 91%.

PAR-A-PAR EN

COMUNIDADES

Aumentar en un

15% el numero de
usuarios que
aprovechan la
opcion de pago
mensual, mediante
la personalizacion de
la experiencia y
alianzas estratégicas,
durante los préximos
6 meses.
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PREDICCION
MODELADA

Optimizar las campafias

publicitarias digitales para
captar al menos el 50% de
los interesados en
membresias, mediante el
analisis de métricas y
ajustes durante los
primeros tres meses de
operacion.

de 2025 .

Segmentacion Segmentar y Identificar las Disefar campanas dirigidas
ESTRATE | del mercado: personalizar la oferta | caracteristicas, especificamente al 91% de
GIAS Identificar las para captar el 56% de | habitos y usuarios interesados,

caracteristicas y | consumidores necesidades de los destacando las

necesidades de
los
consumidores
que desconocen
los servicios
para disenar
mensajes
efectivos.

que prefieren cuotas
mensuales accesibles
entre $100-$200 al
afo,

y captar de igual
forma el 28% de
consumidores que
prefieren cuotas entre
$201-$300 utilizando
marketing digital,
programas de
fidelizacion y
alianzas estratégicas

clientes potenciales
para disefar
experiencias
personalizadas.

caracteristicas
del servicio que
consideran valiosas
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TACTICAS

Utilizar
herramientas de
analisis como
Google
Analytics para
identificar
patrones de
busqueda
relacionados con
mantenimiento
automotriz.

Publicar
testimonios de
clientes,
videotutoriales y
publicaciones
informativas en
plataformas
como Instagram,
Facebook y
TikTok.

Mejorar el
posicionamiento
organico del
sitio web con
palabras clave
como
"mantenimiento
automotriz a
domicilio"

Disefiar y lanzar un
servicio ajustado a las
necesidades del
consumidor
adaptandose a los
rangos establecidos.

Generar contenido
educativo (videos,
blogs, guias) que
destaque como el
producto/servicio
resuelve problemas
especificos del cliente,
incentivando su
confianza.

Lanzar promociones
iniciales para captar
nuevos clientes, como
descuentos o el primer
mes gratuito dentro de
las cuotas mensuales
especificadas.

Implementar tarifas
dinamicas segin
los perfiles de los
usuarios, que se
puedan adecuar a
sus necesidades.

Crear contenido
explicativo (videos,
infografias) que
detalle como
funciona el pago
mensual y sus
beneficios.

Capacitar a los
equipos de atencion
al cliente para que
promuevan la
opcion de pago
mensual en cada
interaccion.

Utilizar Insights de las
encuestas para disefiar
mensajes que respondan a las
expectativas y necesidades
especificas de los
interesados.

Promover las membresias en
plataformas clave como
WhatsApp, Instagram,
Facebook.

Establecer un registro de las
membresias preferidas por
los usuarios.

Fuente: Autoria propia

A continuacion, se muestran algunos activos digitales de MANU:




Asi de
e facil con
manu

P

" -

Ulamar Cempartir

Afinado de motor, a domicilio

D Lures a viernes de 8,00 am - 500pm
Sabado de 800 am- 12 00pm

Servicio automotor

MRFS+RV3 Altos de Americs,
Calle Sen Marcos. San Salvadol
El Salvador

~

Figura 27: Activos digitales MANU
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Embudo de Ventas
@)

O
Q

Fuente: Autoria propia

Figura 28: Embudo de ventas

Fuente: Autoria propia

ATRACCION (TOFU)

Reels enredessociales. videos
informativos
Google AddsySEO

INTERES (MOFU)
Sitioweb Manu. Casosde éxito.

DECISION (BOFU)

Garantia de satisfacciéon. Prueba
gratuita. Asesoria.

FIDELIZACION
Contratacion de membresia.
programadereferidos.
recordatorios automaticos.
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3.7 PLAN DE VENTAS

a. Objetivos del Plan de Ventas

Aumentar el volumen de ventas establecidas mediante el posicionamiento de
“MANU” como lider en su mercado y una solucién confiable y accesible en el mercado

de mantenimiento automotriz a domicilio.

Objetivo especifico

Promocionar en las diversas redes sociales, los diversos servicios que ofrece
MANU , destacando los diversos beneficios de conveniencia, tales como ahorro de

tiempo y calidad garantizada.

Incentivar la contratacion de membresias anuales, estrategias promocionales y

alianzas estratégicas con empresas complementarias.

Establecer a MANU como una opcion mas rapida, eficiente y segura, en
comparacion con los talleres tradicionales, con el fin de posicionarlo como lider en el

mercado .



Objeciones
Generar estrategias para poder responder
alos diversos escenarios y objeciones que [/ /{41 /38
los posibles clientes posean,

Contacto

Se enviara informacién a los posibles
clientes, por medio de redes sociales,
sobre las diversas membresias

que ofrecemos.

Ciclo de ventas

Generar un seguimiento adecuado a los diversos clientes,
para poder garantizar su satisfaccion con nuestros servicios
ya sea por medio de llamada, llenado de encuesta u otro
método, ya que garantizando un excelente servicios,
se puede llegar a fidelizar a un cliente.

FIDELIZACION

CIERRE

.'_;‘n

Clerre

cierre.

Propuesta de valor
Nuestro objetivo es dar a conocer

caracteristicas y beneficios que
nuestro servicio ofrece, con el fin
de destacarnos en un mercado
competitivo.

Prospeccion
Se busca a los posibles clientes,
por medio de redes sociales,
aenerando publicidad del servicio

Figura 29: Ciclo de ventas

Fuente: Autoria propia

Llegar a un acuerdo con nuestros
posibles clientes y que ellos puedan
adquirir una membresia de nuestro
servicio, logrando de esta forma un

a nuestros posibles clientes, las diversas

98
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b. Proyeccion de Ventas (1 afio)

Tabla N° 21

Proyeccion de ventas en unidades ario 1

Productoo Unidad de  Precio Aio 1

No.  Servicio  medida Unitario Enero Febrero Marzo  Abil  Map  Junio o Agosto ~ Septiembre  Octubre  Noviembr Diciembre TOTAL
f Plnbésico | Unidad |§ 2500[ 4 5 9 | 105 | 112 119 126 166 i3 il 67 | A | 1A

2 Panhemedo Undad |§ 300] % | 4 | & 8 & 2 a 17 132 17 (L A P
3 |Planpremium | Uncad [ 3800| 19 | 22 2 dl 5 % % 4 & 9 /!

Fuente: Autoria propia

Se proyecta inicialmente en el mes de enero la venta de 45 membresias del plan basico, 35 del plan intermedio y 19 del
plan premium, partiendo del supuesto que los encuestados en prefieren los precios mas accesibles por lo que se proyecta
vender mayores unidades del plan basico. Durante los meses de abril y agosto se prevé un aumento significativo en la
contratacion de membresias, coincidiendo con las vacaciones de semana santa y las fiestas agostinas en nuestro pais. En estas
temporadas se vive un ambiente familiar donde se van de viajes, o se hacen excursiones, y esto supone un factor de

motivacion para los propietarios de vehiculos a mantenerlos en 6ptimas condiciones.



Tabla N° 22

Proyeccion de ventas en dolares aio 1

100

Producto 0 Ventas del Ao 1 (§)
No. Servicio  Enmero  Febrero Marzo  Abril Mayo ~ Junio  Julio Agosto  Septiembre  Octubre ~ Noviembre  Diciembre  TOTAL
1 |Planbasico | §1,125.00] §12300.00] §1475.00] $2,625.00] $2,800.00] $2,975.00] §$3,150.00/ § 415000 § 432500 § 450000 § 467500 § 617500/ 39275
2 |Plan Intermedio| §1,155.00/ §1,320.00] §1,485.00] $2,706.00] $2,871.00] $3,036.00] $3201.00 § 419100/ § 4356.00] § 4521000 §  4686.00 § 6,171.00§ 39,699
3 |Planpremium | § 72200 § 836.00] § 95000 $1,900.00 §2,014.00] $2,128.00 §224200] § 319200 § 3306.00 § 3420.00[ § 353400 § 4636005 28,880
Total de Ventas Mensuales | § 3,002.00 | § 3456.00 |§ 391000 (§ 7231.00($ 7,685.00 § 8139.00|§ 8593.00{§ 11,533.00|§ 11,967.00|§ 12441.00|§  12895.00 | §  16,982.00
Total de Ventas Anuales= | § 107,854

Fuente: Autoria propia

Tabla N° 23

Proyeccion de ventas en unidades ario 2 al 5

Producto o Servicio CLTLICS L) LIl
medida Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4 TOTAL Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4 TOTAL
1 |Plan basico Unidad 1m 356 490 644 1661 188 376 522 684 1770 | 1820 1880
Plan Intermedio Unidad 135 281 381 496 1293 152 301 413 536 1402 1452 1512
Plan premium Unidad 81 179 255 335 850 98 199 287 375 959 1009 1069

Fuente: Autoria propia



Tabla N° 24

Proyeccion de ventas en dolares ario 2 al 5

. Producto o Serviclo U’;::z:e ARO2  AWO3  ANO4 ARO 5

1 |Plan basico Unidad | $49,830.00 | $63,720.00 | $78,624.00 |§ 97,459.20

2 |Plan Intermedio Unidad | $51,202.80 | $ 66,623.04 | $82,798.85 | § 103,464.35

3 |Plan premium Unidad | $38,760.00 | $52,476.48 | $66,254.98 | § 84,233.78
Total de Ventas Anuales $139,792.80 | $ 182,819.52 | § 227,677.82 | §  285,157.32

Fuente: Autoria propia
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Las ventas en dolares de los planes basicos, intermedio y premium muestran un crecimiento sostenido a lo largo de los

afios, por lo que se puede evidenciar la viabilidad del emprendimiento. El plan basico mantuvo un crecimiento constante a lo

largo del periodo, con un aumento del 23.96% en el Gltimo afio respecto al afio 4, por lo que indica una alternativa accesible

estable en ventas. El plan intermedio presenta los mayores incrementos ya que entre el afio 4 y el afio 5, aument6 $20,665.50

(24.95%). En cuanto al plan premium muestra un crecimiento porcentual en el periodo con un crecimiento entre el afio 2 y el

afio 3 de 35.39%, seguido de un 27.14% entre el afio 4 y 5. En conjunto las ventas totales aumentaron un 103.96% desde el

afio 2 al 5.
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3.8 PLAN FINANCIERO

En plan financiero de MANU presenta un analisis para los préximos cinco afios, el
cual incluye los supuestos de inversion, estructura de costos, flujos de caja, y los
principales indicadores de rentabilidad como VAN, TIR, y punto de equilibrio, con el

cual se pretende demostrar la viabilidad econémica del emprendimiento MANU.

a. Objetivos del Plan Financiero

Objetivo General:

Crear un plan financiero detallado proyectando las ventas mensuales,
trimestrales y anuales, para los proximos cinco afos, que asegure la rentabilidad
economica de MANU, y permitan obtener un retorno atractivo sobre la inversion inicial

y los fondos propios y de financiamiento.

Objetivos especificos

Estimar costos brutos proporcionales a cada membresia de plan basico, intermedio

y premium, tomando en cuenta un porcentaje de aumento anual estimado del 20%

Calcular el punto de equilibrio del modelo de negocio digital MANU en unidades
e ingreso anual, para establecer el porcentaje de participacion en ventas de cada plan

ofrecido.

Evaluar la viabilidad financiera, mediante los calculos de VAN, TIR, retorno
sobre inversion e indice de rentabilidad, con el fin de alcanzar un periodo de reintegro

de la inversion menor a 3 anos.



b. Plan de Inversion

Tabla N° 25

Plan de inversion
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PROYECCIONES FINANCIERAS - SUPUESTOS DE INVERSION Y FINANCIACION
FINANCIAMIENTO

Concepto Monto Fondos Propios Préstamos Financieros
Maquinaria: $ 557.54 | $ 151.54 | $ 406.00
Escaner automotriz (2) $180.00 $ 180.00
Hidrolavadora (2) $60.00 $60.00 | $ -
Jack burro (2) $91.54 $91.54 [ $ -
Jack Hidraulico (2) $226.00 $ 226.00
Equipo: $ 2,010.00 | $ 60.00 | $ 1,950.00
Computadora de escritorio $700.00 $ 700.00
Tablet (2) $500.00 $ 500.00
Router $60.00 $60.00 | $ -
Equipo de oficina $750.00 $ 750.00
Insumos y herramientas de trabajo $ 1,116.56 | $ 871.24 | $ 245.32
Juego de llaves para filtro de aceite (2) $185.32 $ 185.32
Filtro de aire (2) $32.68 $32.68 | $ -
Filtro de aceite (2) $22.72 $22.72 | $ -
Bandeja de drenaje de aceite (2) $60.00 $ 60.00
Silicon de llantas (2) $5.44 $5.44 [ $ -
Shampo para carro 128 onzas (2) $14.00 $14.00 | $ -
Esponja de microfibra (4) $4.00 $4.00 [ $ -
Aceite de motor 5w30 (5 galones) $228.25 $228.25 | $ -
Aceite de motor 5w20 (5 galones) $189.85 $189.85 | $ -
Aceite de motor 20w50 ((5 galones) $155.95 $155.95 | $ -
Aceite de motor 10w30 (5 galones) $183.05 $183.05 | $ -
Refrigerante (5 galones) $35.30 $35.30 [ $ -
Solucion de frenos (12 onzas) (5) $22.95 $22.95 [ $ -
Vehiculos: $ 14,000.00 | $ 7,000.00 | $ 7,000.00
Vehiculo para rutas de trabajo PICK UP HYUNDAI H100 $14,000.00 $7,000.00 | $ 7,000.00
Capital de Trabajo: $ 12,000.00 | $ 12,000.00 | $ -
Efectivo $ 12,000.00 | $ 12,000.00 | $ -
Otros: $ 690.00 | $ 150.00 [ $ 540.00
Licencia FIGMA $540.00 $ 540.00
Registro y legalizacién de marca $150.00 $150.00 | $ -

Totales:| $ 30,374.10 | $ 20,232.78 | $ 10,141.32

Calculo Cuota Préstamo
Monto: $ 10,141.32
Interés Anual: 12.00%
Plazo en Meses: 60
Cuota: ($225.59)
|Seguros: 1.00%
Cuota Total: $ 227.84
Calculo de Depreciacion
Depreciacén Anual: $ 3,536.82
Calculo de Costo de Capital 0.05%

Fuente: Autoria propia
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En el presente plan de inversion se detalla la maquinaria, insumos y herramientas
de trabajo, vehiculo, capital de trabajo indispensables para la puesta en marcha del
emprendimiento, asi como los costos incurridos para el mantenimiento del sitio web y la
legalizacion de MANU. En ¢l se detallan cudles activos seran financiados por fondos
propios del equipo de trabajo, y por préstamos financieros para el cual se detalla una
amortizacion del monto total para un periodo de cinco afios (60 meses) a una tasa de

interés del 12%

c. Estructura de Costos

La estructura de costos brutos por los servicios prestados, se calcularon en base a
los costos mensuales que se incurrira por la prestacion de los servicios en los diferentes
planes, tomando en cuenta que se haran los cobros a los clientes mensualmente. En €l se
incluye el costo por los insumos o materiales, mano de obra, y mantenimiento del sitio

web.
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Tabla N° 26

Detalle del costo bruto

Detalle COSTO BRUTO Plan basico Plan Intermedio Plan premium
Costo % Costo % Costo %
Afinado mayor, menor, insumos / materiales $ 10.00 80% $ 14.00 80% $ 17.17 79%
Mano de obra $ 1.50 12% $ 2.50 14% $ 3.50 16%
Mantenimiento sitio web $ 1.00 8% $ 1.00 6% $ 1.00 5%
Total $ 12.50 100% $ 17.50 100% $ 21.67 100%

Fuente: Autoria propia

Tabla N° 27

Estructura del costo total proyectado para 5 afios en base a unidades

Porcentaje de Incremento Anual Es1

COSTO BRUTO Afio 1 Afio 2 Afio 3 Aiio 4 Afio 5

Linea de Productos Unidades CostoUnitario  Total  Unidades Costo Unit. Total  Unidades Costo Unit.  Total  Unidades Costo Unit. Total  Unidades Costo Unit. Total
Plan bésico 1,571 | §12.500000 | $19,637.50 | 1661 |$ 15.000000 | $ 24915.00 | 1770 | §18.000000 | $31,860.00 | 1820 |§ 21.600000| § 39,312.00 | 1880 |$ 25.920000 | § 48,729.60
Plan Intermedio 1,203 | §17.500000 | $21,052.50 | 1293 | § 21.000000 | § 27,153.00 | 1402 |$25.200000 | $35,330.40 | 1452 |§ 30.240000 | § 43,908.48 | 1512 | § 36.288000 | § 54,867.46
Plan premium 760 | $21.670000 | $16,469.20 | 850 |$ 26.004000 | § 22,103.40 | 959 | §31.204800 | $29,925.40 | 1009 |§ 37.445760|§ 37,782.77 | 1069 |$ 44.934912 | § 48,035.42
Total 3534 | §  5167|857,150.20| 3804 |§ 62004000 | § 74171.40 | 4131 | §74.404800 | $97,115.80 | 4281 |§ 89.285760 | §121,003.25 | 4461 | $107.142912 | § 151,632.48

Fuente: Autoria propia
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Tabla N° 28

Flujo de caja proyectado para aro 1

Flujo de Caja Proyectado del Inversionista

Ao 1 Total

Mes1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes5 Mes 6 Mes7 Mes 8 Mes9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Ao 1
Ganancia Neta § (141.89)(§ 70169  28223|§ 1.817.00(§  202009|§ 224119(§ 245331|§ 3807.30 | 401944 |§  423160(§  444377(§  6337.60($ 23,693.09
Mas:
Depreciacion 294.74 294.74 294.74 294.74 294.74 294.74 294.74 294.74 294.74 294.74 294.74 294.74 3,536.82
Menos:
Amortizacion de Préstamo 124.17 125.42 126.67 121.94 129.22 130.51 131.81 133.13 134.46 135.81 13717 138.54 1,574.85
Flujo de Caja Neto(FCN) § 2867 23948|5 45029 (§ 1,98379($  219461|§ 240542(§ 261623 396890|% 417971|§  439052|§  4601.34(§ 649380 ($ 3355277

Fuente: Autoria propia

En el primer afio de operaciones de MANU se puede observar en el flujo de efectivo proyectado la diferencia resultante
entre los ingresos y egresos, en el mes primero se tiene un flujo de caja neto del $28.67 monto que para el segundo mes se
puede ver una mejoria notable en el flujo de caja a $239.48 y para el tercer mes de $450.29, y asi sucesivamente el

crecimiento en los meses posteriores, teniendo en cuenta la amortizacion del préstamo al cual se tuvo que incurrir.
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Tabla N° 29

Flujo de caja proyectado arios 2 a 5

Flujo de Caja Proyectado del Inversionista

Ano 2 Ano 3
Ganancia Neta $ 3221362 | % 44,092.50 | $ 50,591.80 | $§ 65,425.58
Mas:
Depreciacion 3,536.82 3,536.82 3,536.82 3,536.82
Menos:
Amortizacion de Préstamo 1,774.58 1,999.64 2,253.24 2,539.01
Flujo de Caja Neto(FCN) $ 33975.86|$ 4562969 |$  51,875.38 | § 66,423.39

Fuente: Autoria propia

e. Analisis de Rentabilidad y Punto de equilibrio

Tabla N° 30

Analisis de rentabilidad del proyecto

Periodo de Reintegro de Inversion(PRI) 2 Afnos Aprox.
Valor Actual Neto(VAN) $ 192.800,70

Tasa Interna de Retorno(TIRreg) 105,93%

Retorno Sobre Inversion(RSI o TRC) 142,24%

Indice de Rentabilidad(IR o RBC) 7,35

Fuente: Autoria propia

PRI: Se proyecta que la inversion de MANU se recupere después de 2 afios

aproximadamente

VAN: El valor actual neto es positivo lo que significa que el proyecto con su

inversion inicial de fondos propios y financiamiento es atractivo, para este caso el valor
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de $192,800.70 indica que, considerando el valor del dinero en el tiempo y el riesgo

asociado, este proyecto generard esa ganancia neta en términos actuales.

TIR: La TIR indica que este proyecto genera un rendimiento significativamente
mayor sobre la inversion inicial. Sugiere a su vez que el proyecto puede generar

suficientes flujos de efectivo, por lo que es financieramente sostenible a largo plazo.
RSI: Se considera que este proyecto es una inversion rentable

IR o RCB: El indice de rentabilidad indica la relacion entre el beneficio obtenido
de inversion y el capital invertido, en este sentido dice cuénto se gana por cada unidad
monetaria invertida, por lo que se puede constatar que se ha recuperado la inversion y

por tanto el proyecto genera ganancias.

Tabla N° 31

Punto de equilibrio ario 1

Productoo  Unidadde Ventasdel Porcentajede Preciode  CostoVariable Margende Unidadesde Ingreso de

Servicio medida Primer Ao Participacion VentaUnitario ~ Unitario  Contribucid  Equilibrio  Equilibrio

1 Plan basico Unidad 1,571 44% $ 2500 | § 1250/ § 1250 557 § 13923.37

2 | Planintermedio | Unidad 1,203 34% $ 33009 17508  15.50 426 $ 14,073.68

3 | Planpremium | Unidad 760 22% $ 3800 $ 21675 1633 269 $ 10,238.24

VOLUMEN TOTAL DE VENTAS 3,534 100%  Margen de Contribucion Combinadd $ 14.34 1,253 § 3823529
Unidades Total de Costos Operativos Fijos $ 17,971.80 .

Combinadas de T lagende ContribuEién cOmbn]wad( - 5 TRV 125284 Unidades

Fuente: Autoria propia



Tabla N° 32

Ingresos de equilibro arios 1 a 5

Ao Ingreso de Equilibrio
1 $ 38,235.29
2 $ 46,307.08
3 $ 55,902.15
4 $ 82,737.01
5 $ 98,500.21

Fuente Autoria propia
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Ingreso de Equilibrio

100000 == |ngreso de
Equilibrio
75000
50000
25000
0

Afios
Figura 30: Ingreso de equilibrio

Fuente: Autoria propia

Para el primer afio el punto de equilibrio para MANU sera la venta de 557

membresias de plan basico, 426 membresias de plan intermedio y 269 membresias del

plan premium. El punto de equilibrio en unidades sera 1,253 aproximadamente, lo cual

equivale a $38,235.29 en ingreso de equilibrio, por lo que el margen de contribucion

mas alto se obtendra del plan basico por un 44%, seguido de 34% del plan intermedio y

22% del plan premium.
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Tabla N° 33

Estado de resultados proyectado a 1 aiio

Estado de Resultados Proyectado

Afio 1 Total
Mes 1 Mes?2 Mes 3 Mes 4 Mes5 Mes 6 Mes7 Mes 8 Mes9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Afio 1

Ingreso por Ventas 3,002.00|  3,456.00 3,910.00 7,231.00 7,685.00 8,139.00 8,593.00  11,533.00 11,987.00 12,441.00 12,895.00 16,982.00 |  107,854.00
Costo de Bienes Vendidos 1,586.73 |  1,826.74 2,066.75 3,831.00|  4,071.01 4.311.02 4,551.03 6,117.78 6,357.79 6,597.80 6,837.81 9,003.74|  57,159.20
Ganancia Bruta § 141527|% 16226(§ 184325(§ 3400.00($ 361399|§ 3827.98|% 404197|§ 541522(§ 562921  584320(§  6,05719(§ 7978.26|$ 50,694.80
Salarios 730.00 730.00 730.00 730.00 730.00 730.00 730.00 730.00 730.00 730.00 730.00 730.00 8,760.00
Prestaciones - - - - - - - - - - - - -
Alquileres de Locales 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 3,600.00
Alguileres de Maquinaria - - - - - - - - - - - - -
Mantenimiento

Seguros - - - - - - - - - - - - -
Agua, Gas, Electricidad 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 600.00
Comunicaciones - - - - - - - - - - - - -
Utiles de Oficina 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 120.00
Promocién y Publicidad 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 600.00
Pasajes y Vidticos 21.01 2419 21.37 50.62 53.80 56.97 60.15 80.73 83.91 87.09 90.27 118.87 754.98
Transportes - - - - - - - - - - - - -
Depreciacion 294.74 204.74 204.74 204.74 294.74 294.74 204.74 204.74 294.74 204.74 204.74 204.74 3,536.82
Otros - - - - - - - - - - - - -
Total Gastos Generalesyde A$  1455.75|§ 145893 % 146211|§ 1485.35|§ 148853 |§ 1491718 149489(§ 151547|§  151864|§  1521.82|$  1,52500|$ 155361|§ 17,971.80
Intereses Pagados 101.41 100.17 98.92 97.65 96.37 95.08 9377 9246 91.12 80.78 88.42 87.05 1,132.21
Ganancia Gravable(GA) §  (14189)§ 70165 26223 |§ 1817.00(§ 202009|§ 2241195 245331(§ 3807.30|$ 401944 |§ 423160  444377|$ 6337.60(§ 31,590.79

Fuente Autoria propia



111

Tabla N° 34

Estado de resultados proyectado 2 a 5 anos

Estado de Resultados Proyectado

Ao 2 Afo 3 o
Total Total Ano 4
Ingreso por Ventas 139,792.80 182,819.52 227,677.82 285,157.32
Costo de Bienes Vendidos 74,171.40 97,115.80 121,003.25 151,632.48
Ganancia Bruta $ 65,621.40 | $ 85,703.72 | $ 106,674.57 | $ 133,524.85
Salarios 10,512.00 12,614.40 22,705.92 27,247.10
Prestaciones - - - -
Alquileres de Locales 4,613.16 6,033.04 7,513.37 9,410.19
Alquileres de Maquinaria - - - -
Mantenimiento - - - -
Seguros 279.59 365.64 455.36 570.31
Agua, Gas, Electricidad 838.76 1,096.92 1,366.07 1,710.94
Comunicaciones - - - -
Utiles de Oficina 139.79 182.82 227.68 285.16
Promocion y Publicidad 838.76 1,096.92 1,366.07 1,366.07
Pasajes y Viaticos 978.55 1,279.74 1,593.74 1,996.10
Transportes - - - -
Depreciacion 3,536.82 3,536.82 3,536.82 3,536.82
Otros - - - -
Total Gastos Generales y de A $ 21,737.42 | § 26,206.29 | $§  38,765.02 | § 46,122.70
Intereses Pagados 932.48 707.42 453.81 168.05
Ganancia Gravable(GAl) $ 42,951.50 | $ 58,790.01 |$ 67,455.74 | § 87,234.10
Impuesto sobre Renta(25%) 10,737.87 14,697.50 16,863.93 21,808.53
Ganancia Neta $ 32,213.62|$ 44,09250 |$  50,591.80 | § 65,425.58

Fuente: Autoria propia
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3.9 PLAN DE TRABAJO

a. Objetivos del Plan de Trabajo
Objetivo General
Definir y estructurar las acciones necesarias para la implementacion, operacion y

sostenibilidad de MANU como un modelo de negocio digital que ofrezca servicios

automotrices a domicilio en el distrito de San Salvador.

Objetivos Especificos

Establecer la estructura organizativa de MANU, detallando los roles, funciones y

responsabilidades de cada area para garantizar una operacion eficiente.

Reclutar y capacitar al equipo técnico y administrativo, asegurando que cuenten
con las habilidades necesarias para brindar servicios de alta calidad y gestionar el

modelo de negocio.

Disenar un sistema de evaluacion continua para medir la satisfaccion del cliente y

optimizar los procesos operativos, técnicos y comerciales de MAN
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b. Cronograma de Actividades

Tabla N° 35

Cronograma de actividades

Acciones

Registro del nombre comercial "MANU" en el CNR

Obtencion de permisos y licencias necesarias para operar

Contratacion de personal técnico

Capacitacion inicial del equipo en atencion al cliente y procedimientos
operativos

Adquisicion de un dominio y plan de hosting para el sitio web

Disefio del sitio web funcional

Integracion de un sistema de reservas y pagos en linea

Pruebas iniciales del sitio web para garantizar su funcionalidad

Creacion y activacion de redes sociales oficiales

Lanzamiento de sitio web MANU
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Lanzamiento de campaiias publicitarias en redes sociales para atraer clientes

Implementacion de sistemas de monitoreo para evaluar el desempefio del sitio
web

Mantenimiento mensual de equipos y herramientas utilizadas en los servicios

Verificacion periodica de calidad en los servicios ofrecidos

Aplicacion de encuestas de satisfaccion para clientes

Revision y andlisis de resultados para realizar ajustes necesarios

Respaldo periddico de datos del sitio web y sistemas internos

Actualizacion del sitio web para incorporar nuevas funcionalidades segun las
necesidades del mercado

Crear convenios con proveedores

Revision y mantenimiento de acuerdos comerciales

Evaluacion de nuevas oportunidades de mercado

Auditoria de ingresos y gastos

Analisis financiero de ingresos y gastos para identificar posibles ajustes en las
estrategias de precios

Evaluacion global del desempefio operativo y financiero

Definicion de objetivos y metas estratégicas para el segundo afio de
operaciones

Fuente: Autoria propia
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Objetivo
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Evaluar el desempefio del modelo de negocio MANU en términos de

cumplimiento de objetivos estratégicos, operativos y comerciales, asegurando su

sostenibilidad y la satisfaccion del cliente a través de métricas claves que permitan

realizar ajustes oportunos y mejora continua.

Tabla N° 36

Indicadores de medicion

Plan
organizacional

Descripcion

Este plan mide la eficiencia operativa
del equipo, el cumplimiento de
funciones y la productividad general,
asegurando que cada miembro
contribuya al logro de los objetivos
planteados. De igual manera el
ambiente laboral del equipo.

Kpi’s

Tasa de Productividad.

Servicios completados por técnico / Tiempo

trabajado

x100

Nivel de satisfaccion.
Suma puntuaciones individuales / Numero
total de empleados

Cumplimiento de tiempos operativos.
Numero de servicios realizados en el
tiempo estimado / Total de servicios
realizados x 100

Nivel de satisfaccion.

Suma de puntuaciones individuales /
Numero total de empleados

Plan de mercadeo

Evaluar la efectividad de las
estrategias de marketing para
posicionar la marca MANU, alcanzar
a los clientes potenciales y aumentar
el reconocimiento en el mercado.

Alcance mensual.

Total, de usuarios unicos
Engagement rate.

Interacciones / Total de alcance x 100
Trdfico web.

Numero de visitantes tnicos que
ingresaron al sitio web en un periodo
determinado.

Incremento de seguidores.
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Porcentaje de palabras clave posicionadas
en los motores de busqueda

Palabras clave posicionadas en top 10/
Total de palabras clave analizadas x 100

Plan de ventas

Monitorear el comportamiento y
crecimiento de las membresias y la
fidelizacion de los clientes, con tal de
lograr asegurar un flujo constante de
ingresos y un impacto positivo
esperado para el negocio.

Porcentaje de suscripciones nuevas
Suscripciones nuevas en el mes / Total de
suscripciones al inicio del mes x 100
Porcentaje de retencion

Clientes al final del periodo - clientes
nuevos / clientes al inicio del periodo x 100
Tasa de abandono

Clientes que cancelaron durante el periodo
/ clientes al inicio del periodo x 100

Tasa de ventas por plan

Numero de ventas de un plan / total de
ventas de todos los planes x 100

Plan financiero

Analizar los puntos financieros clave
para evaluar la sostenibilidad
economica de MANU. Con tal de
asegurar el control de costos y ROL.

Margen de rentabilidad operativa
Ganancia operativa (ingresos totales menos
costos operativos) / Ingresos totales x 100
ROI

Ganancia neta - inversion inicial /
inversion inicial x 100

Porcentaje de cumplimiento del
presupuesto

Gastos reales / presupuesto total x 100

Plan de trabajo

Supervisar la ejecucion de las
actividades planificadas, asegurando
el cumplimiento del cronograma.

Porcentaje de cumplimiento del
cronograma

Numero de actividades hechas / nimero
total de actividades planificadas x 100

Fuente: Autoria propia
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CONCLUSIONES

El modelo de negocio MANU se posiciona como una solucion disruptiva e innovadora en
el mercado de servicios automotrices, especialmente al priorizar la comodidad y el tiempo del
cliente mediante servicios a domicilio. Este enfoque se alinea con las demandas identificadas
durante el proceso de analisis, como la necesidad de soluciones practicas y personalizadas que
los talleres tradicionales no siempre pueden ofrecer. Ademas, los resultados indican un amplio
interés y aceptacion hacia el modelo debido a que el 91% de los encuestados expreso su
disposicion a optar por un servicio de este tipo, mientras que el 88% destaco la calidad como un
factor clave para considerar MANU como su opcidn preferida. Estas cifras refuerzan la
viabilidad del proyecto y destacan la oportunidad de capturar un mercado significativo. Por otro
lado, la estrategia organizativa, basada en personal capacitado y alianzas con proveedores

confiables, respalda una propuesta integral que garantiza calidad en cada servicio.

En cuanto a los andlisis financieros proyectan de MANU reflejan una alta rentabilidad con
un retorno sobre la inversion para cinco afios (RSI) del 142.24% y una TIR del 105.93%,
indicando un modelo econémicamente viable. El enfoque en la personalizacion del servicio, la
calidad garantizada y la comodidad del cliente representan ventajas competitivas clave en un

mercado desatendido por servicios tradicionales.

Las practicas del modelo de negocio estan estrictamente apegadas a leyes que protegen el
medio ambiente, por lo que es un emprendimiento que se encuentra bien informado acerca del
manejo de desechos peligrosos cumpliendo con politicas de almacenamiento y desechos de

acuerdo a las normativas ambientales.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda que MANU busque alianzas estratégicas con empresas que manejen flotas
de vehiculos, como servicios de transporte o mensajeria, ya que estos clientes pueden aprovechar
al maximo los planes mas completos, como el Premium. También seria util ofrecer promociones
como descuentos por flotas, referir el servicio o beneficios especiales por renovar membresias,
esto para atraer nuevos usuarios y mantener a los clientes actuales. Ademads, agregar
funcionalidades al sitio web, como recordatorios de mantenimientos, lavados o el historial de
todo lo realizado al vehiculo, esto haria que el servicio sea mas practico, facil de usar y

recomendar. Ayudando a los clientes a cuidar mejor sus vehiculos.

Se recomienda invertir a medida que el negocio crezca en capacitacion y gestion de talento
humano, con un programa la formacioén y certificacion para el personal técnico y administrativo,
para capacitar al personal que brinde una excelente atencion al cliente y un servicio de calidad,
actualizado a las demandas del mercado. Esto debe incluir evaluaciones periodicas de
desempefio y programas de incentivos para fomentar la motivacion y el compromiso laboral de

los colaboradores.

Se recomienda que MANU, pueda destinar fondos para realizar campafias de
responsabilidad social enfocadas en el medio ambiente, destinando un porcentaje de las
ganancias obtenidas, a la siembra de arboles en areas urbanas o zonas deforestadas, con esto no
solo ayudaria a comunidades, sino que también ayuda a reforzar la imagen de marca, ya que

actualmente el consumidor es mas consciente del cuido del medio ambiente y sus recursos,
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ANEXOS

Anexo 1: Consulta Figurativa CNR

DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL

ANTECEDENTES GRAFICOS DE UNA MARCA

ANTERIORIDAD DE SEMEJANZA EN LA CATEGORIA SOLICITADA

Clasificacion de Viena: 27 05 17

Clase: 37

Codigo: Distintivo:

2015144122 cosCco

Clasificacion:
2N OS5I/

2018166581

Clasificacion:
27 05 17

ELAN

Clase: 12,37
Codigo: Distintivo:

2023218823

Clasificacion:
27 05 01
27 05 17

CHERY

Clase: 12,35,37

Codigo: Distintivo:

2020188866 SHACMOTO

Clasificacion:
27 05 17

Clase: 09,37,42

Codigo: Distintivo:

FONRS5001

Presentacion Fecha sol.

20150218700 12/06/2015

Titular:

20180263567 29/01/2018

No. Libro Fecha. ins:
ins.: ins:
00174 00290 22/09/2016

00161 00346 11/02/2019

121

FECHA: 25/02/2025

HORA: 11:10:22

Nacionalidad

Titular.  MEYER BAN, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE - MEYER BAN, SA DEC.V.

Presentacion Fecha sol.

20230365639 28/09/2023

Titular:  Chery Automobile Co., Ltd.

Presentacion Fecha sol.

20200308189 10/09/2020

No. Libro
ins.: ins.:

Fecha. ins:

00313 00451 10/01/2024

No. Libro Fecha. ins:
ins:: ins:
00128 00392 01/06/2021

Titular.  SHAANXI HEAVY-DUTY AUTOMOBILE CO_, LTD.

Presentacion Fecha sol.

No. Libro
ins: ins:

Fecha. ins:

Nacionalidad

Nacionalidad

Nacionalidad

Pagina:



ANTERIORIDAD DE SEMEJANZA EN LA CATEGORIA SOLICITADA

Clase: 09,3742

Codigo: Distintivo: Presentacion Fecha sol. No. Libro
ins.: ins:

2025233085 TcL SOL ,\R 20250392566 10/02/2025

Clasificacion: Titular.  TCL Technology Group Corporation
2705/
29 01 08

Clase: 07,12,25,35,37

Codigo: Distintivo: Presentacion Fecha sol. No. Libro
ins:: ins:

DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL

ANTECEDENTES GRAFICOS DE UNA MARCA

Fecha. ins:

Fecha. ins:

2023221314 20230370558 03/01/2024 00179 00466 12/09/2024
Clasificacion: I KK Titular:  YKK CORPORATION

27 05 17
28 11 00

Clase: 01,04,06,07,09,12,13,17,19,37,39,42

Caodigo: Distintivo: Presentacion Fecha sol. No. Libro Fecha. ins:
ins.: ins:
2017164437 20170258955 19/10/2017 00181 00348 14/03/2019
Clasificacion: ARl ANE Titular.  ArianeGroup Holding
27 05 17
FONRS5001

FECHA: 25/02/2025

HORA: 11:10:22

Nacionalidad

Nacionalidad

JAPONESA

Nacionalidad

Pagina:

2

122
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e DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL PECHR: 20212025
£o 7,
> . %
n: ; ) ":‘; HORA: 11:11:37
< f 44 ANTECEDENTES GRAFICOS DE UNAMARCA
o"s,, ,\4’9
ANTERIORIDAD DE SEMEJANZA EN LA CATEGORIA SOLICITADA
Clasificacion de Viena: 29 01 01
Clase: 37,39
Cadigo: Distintivo: Presentacion Fecha sol. No.  Libro Fecha. ins: Nacionalidad
ns.: ins..
2024223471 s 20240375146 12/03/2024
£757TIWORLD
Clasificacion: Titular:  PINEDA PIMENTEL, NOE ORLANDONI
18 01 09
27 05 01
29 01 01
Clase: 37
Caodigo: Distintivo: Presentacion Fecha sol. No. Libro Fecha. ins: Nacionalidad
ins.: ins:
1998006330 AL ST 6 M 19980006330 09/10/1998 00218 00111 27/07/2000 FRANCESA
)
Clasificacion: Titular.  ALSTOM
26 01 01
27 07 01
29 01 01
29 01 04
2000002286 20000002286 28/03/2000 00071 00157 07/08/2002 FRANCESA
Clasificacion: WVEN DI Titular:  VIVENDI UNIVERSAL
27 05 01
2 o o water
29 01 04
2000006297 20000006297 24/08/2000 00132 00129 07/05/2001 SALVADORENA
Clasificacion: Titular:
26 15 25
29 01 01
DCTANORM|
2010105370 20100144214 11/11/2010 00101 00170 27/06/2011
Clasificacion: Titular. PACCAR Inc
26 01 18
27 05 22
29 01 01
FONR5001

Pagina:



DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL

ANTECEDENTES GRAFICOS DE UNA MARCA

ANTERIORIDAD DE SEMEJANZA EN LA CATEGORIA SOLICITADA

Clase: 37
Cadigo: Distintivo: Presentacion Fecha sol. No. Libro Fecha. ins:
ins.: ins:
2023220841 20230369622 07/12/2023
Clasificacion: Titular. MELENDEZ ARIAS, SERGIO ALBERTO
24 15 02
26 04 22
27 05 10
29 01 01
Clase: 01,02,04,06,07,09,11,12,13,16,17,19,24,36,37,38,39,40,41,42,43,44 45
Codigo: Distintivo: Presentacion Fecha sol. No. Libro Fecha. ins:
ins: ins:
2013127137 ALSTO M 20130184547 22/05/2013 00093 00249 27/03/2015
)
Clasificacion: Titular.  ALSTOM
02 01 01
29 01 04
29 01 o01
21 01 04
FONRS5001

FECHA: 25/02/2025

HORA: 11:11:37

Nacionalidad

Nacionalidad

Pagina:

2

124
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Anexo 2: Antecedentes fonéticos de MANU

DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL FECHA: 09/12/2024
- Y=F . ANTECEDENTES FONETICOS DE UN SIGNO DISTINTIVO HORA:  12:05:59
Bt
GOBIERNO DE
LCL SALVADOR
ANTERIORIDAD DE SEMEJANZA EN LA CLASE SOLICITADA
NUMERO DE PRESENTACION: 20240274479 CLASE: 98
DISTINTIVO: MANU
Clase: 98
Presentacion  Fecha Sol. Ultimo No. Ins. Libro Ins. Fecha Ins. Nacionalidad PETICIONARIO Tipo %P
Estado
20230355421 16/03/2023  ST94 00388 00035 14/11/2023 - GALDAMEZ GARCIA, JUAN ALBERTO MO1 56
Distintivo 2023213336 JUANWHO
19930004244 18/11/1993  ST00 00028 00002 19/01/1995 SALVADORENA DIESEL DE EL SALVADOR, SOCIEDAD MO1 55
Distintivo 1993004244 MAN ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE -
DIESEL DE EL SALVADOR, SA DEC.V.
19980008117 22/12/1998  ST200 @ = = SALVADORERNA TIZ MANUFACTURING, SOCIEDAD TO1 49
Distintivo 1998008117 TIZ MANUFACTURING ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE - TIZ
MG, SA.DE CV.
20220342775 21/07/2022  ST32 - - - - GUARDADO, SOCIEDAD ANONIMA DE TO1 45
Distintivo 2022206996 MANA CAPITAL VARIABLE - GUARDADO, S A. DE
CV.
19740042675 21/11/1974 - - - - SALVADORERNA - TO1 45
Distintivo 1974N42675 LE MAN
19940002702 26/07/1994  ST41 00060 00004 15/05/1997 SALVADORENA BASAMAR, SOCIEDAD ANONIMA DE MO1 45
Distintivo 1994002702 LA MANO CAPITAL VARIABLE - BASAMAR, S A. DE
CV.
20080104941 08/02/2008 ST94 00042 00009 18/08/2008 — IMPORTADORA MYLIN, SOCIEDAD TO1 44
Distintivo 2008073862 EL MUNDO DE LAS MANUALIDADES ANONIMA - IMPORTADORA DE
MATERIALES Y PRODUCTOS A
LATINOAMERICA, S A.
20180263908 02/02/2018  ST94 00022 00024 01/06/2018  — NOUBLEAU LEMUS, JOSE GUILLERMO ~ M01 44
Distintivo 2018166709 EL MANUAL DEL CONSTRUCTOR
20210320809 17/05/2021 ARAR 00213 00031 10/02/2022 - NOUBLEAU LEMUS, JOSE GUILLERMO ~ M01 44
Distintivo 2021195377 €L MANUAL DEL ARQUITECTO
19920000358 27/01/1992  ST41 00164 00001 19/07/1993 SALVADORENA ALIMENTOS DIXIE DE EL SALVADOR, SA. T01 43
Distintivo 1992000358 MAGNA DEC.V
19890001676 14/12/1989  ST41 00015 00001 29/11/1990 SALVADORERNA ALMACENES MAEGLI MERCANTIL, To1 43
Distintivo 1989N01676 MAGNO MAEGLI WAGNER Y COMPANIA LTDA.
20040056755 20/10/2004  ST94 00107 00003 31/03/2005 — OBERMET, SOCIEDAD ANONIMA DE MO1 41
Distintivo 2004043986 ANUNCIE CAPITAL VARIABLE - OBERMET, SA. DE

CV.

Pagina 1 de 5
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DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL FECHA: 09/12/2024
* . of .
. Pt ANTECEDENTES FONETICOS DE UN SIGNO DISTINTIVO HORA:  12:05:59
* b ;' i *
GOBIERNO DE
EL SALVADOR
ANTERIORIDAD DE SEMEJANZA EN LA CLASE SOLICITADA
NUMERO DE PRESENTACION: 20240274479 CLASE: 98
DISTINTIVO: MANU
20020021999 07/02/2002  ST200 = S = SALVADORERNA VIDES ACOSTA, MANUEL ENRIQUE TO1 41
Distintivo 2002021999 MANNY¢S
19950000393 23/01/1995  ST06 00239 00003 05/02/1997 ESTADOUNIDENSE EBCO MANUFACTURING COMPANY TO1 39
Distintivo 1995000393 EBCO MANUFACTURING COMPANY
20240379015 30/05/2024  ST23 = - - - RAMIREZ RIVERA, SANTIAGO MO1 39
Distintivo 2024225706 MADNESS ALEXANDER
20010014994 13/06/2001  ST200 = = = SALVADORERA MANUFACTURAS SANTOS, SOCIEDAD MO1 39
Distintivo 2001014994 MANUFACTURAS SANTOS S A. DEC.V. ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE -
MANUFACTURAS SANTOS, SADEC.V.
20100139580 29/07/2010  STEAE - - -- - HILLROY GUATEMALA, SOCIEDAD TO1 39
Distintivo 2010102685 MARNYS ANONIMA
20150219204 26/06/2015  ST200 - - -- - ARGUETA NOLASCO, MARIA MIRIAM MO01 38
Distintivo 2015144481 NEGOCIOS EMMANUEL
20240382625 08/08/2024  STNIP - - - - SAFIE MAHOMAR, GEORGE TOUFICK MO01 38
Distintivo 2024227721 SER MAN
1989N000004 13/01/1989  ST0O00 - - -- SALVADORERNA SOL MEZA, RICARDO TO1 37
Distintivo 1989N00004 EUKANUBA

20020026614 25/06/2002  ST94 00002 00012 30/06/2004 ESTADOUNIDENSE  UTILITY TRAILER MANUFACTURING CO. TO01 36
Distintivo 2002026059 UTILITY TRAILER MANUFACTURING CO.

20180268228 03/05/2018  ST94 00122 00024 03/09/2018 - MAURICIO NAPOLEON, SOCIEDAD MO1 35
Distintivo 2018168694 MANASA ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE -
MAURICIO NAPOLEON, S A. DEC.V.

20170246662 06/02/2017 ~ ST94 00150 00023 01/03/2018 - CONGELADOS ARTESANALES, - 33
Distintivo 2017158221 MANGUUNIADA SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL

VARIABLE - CONGELADOS

ARTESANALES, S.A.DE C.V.

19980002979 21/05/1998  ST41 00107 00006 12/01/1999  SALVADORENA GALEANO CORDON DE ROBERTS, MAITE T01 32
Distintivo 1998002979 MAUI LIZET
20060077286 09/05/2006  ST94 00010 00006 29/09/2006 — COMERCIO, BIENES RAICES, MOo1 31
Distintivo 2006057497 GIRLS MANIA AGRICULTURA Y ALIMENTOS, SOCIEDAD

ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE - CBRA,

SA DECV.
19930001429 03/05/1993  ST41 00030 00002 19/01/1995 SALVADORENA COMERCIAL LOTISA, SA DE CV. T01 31
Distintivo 1993001429 MINIMAX
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DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL FECHA: 09/12/2024
* . of .
. Pt ANTECEDENTES FONETICOS DE UN SIGNO DISTINTIVO HORA:  12:05:59
* b ;' i *
GOBIERNO DE
EL SALVADOR
ANTERIORIDAD DE SEMEJANZA EN LA CLASE SOLICITADA
NUMERO DE PRESENTACION: 20240274479 CLASE: 98
DISTINTIVO: MANU
20240388388 20/11/2024  PR58 = = = = FUENTES GARCIA, DANIEL BENJAMIN ~ M01 31
Distintivo 2024231105 MINIMAX
20010015597 29/06/2001 ST200  -- - - SALVADORERA PARKER VALLE, VICTOR ALEXANDER ~ T01 30
Distintivo 2001015597 MAGNUM SECURITY'S
20000002044 21/03/2000 ST200  -- — - SALVADORERA BASAGOITIA GOCHEZ, JUAN CARLOS ~ T01 30
Distintivo 2000002044 LA MANO DE HIERRO RAFAEL
20090128578 14/10/2009  ST94 00014 00012 17/08/2010 - DROGUERIA FARMAVIDA, SOCIEDAD MO1 30
Distintivo 2009096609 FARMA + MUNI ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE -
FARMAVIDA, S.A. DE C.V.
20120163046 24/01/2012  ST94 00148 00016 13/01/2014 - INVERSIONES SEVA, SOCIEDAD MO1 30
Distintivo 2012115622 LAS MAGNOLIAS ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE -
INVERSIONES SEVA, S.A. DEC. V.
20230350939 06/01/2023  ST94 00235 00035 22/08/2023 - GLOBAL BUSINESS CENTROAMERICA,  M01 29
Distintivo 2023211383  FINCA VILLANUEVA SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL
VARIABLE - GLOBAL BUSINESS
CENTROAMERICA, S.A. DE C.V.
20230368445 20/11/2023  ST94 00205 00037 15/08/2024 — CORPORACION MONTELENA, SOCIEDAD T01 29
Distintivo 2023220339 PLAZA EL PARNUELO ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE -
CORPORACION MONTELENA, S.A. DE
CV.
20040046671 15/01/2004  ST200  -- = = SALVADORERA IMPORTADORES ORIENTALES, T01 29
Distintivo 2004037720 DOLAR MANIA SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL
VARIABLE - IMPORTADORES
ORIENTALES, SA DEC.V.
19900003106 19/12/1990  ST41 00087 00001 18/05/1992 COSTARRICENSE  GRUPO AGROINDUSTRIAL NUMAR, T01 29
Distintivo 1990003106 NUMAR SOCIEDAD ANONIMA - GRUPO
AGROINDUSTRIAL NUMAR, S A.
20050064733 02/06/2005 ST200  -- = - = DISTRIBUIDORA JAGUAR, SOCIEDAD T01 28
Distintivo 2005049161 FUTBOL MANIA ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE -
JAGUAR, SA DEC.V.
20130189913 20/09/2013  ST94 00026 00017 21/05/2014 - NOLTENIUS DE DUTRIZ, LUCIA T01 28
Distintivo 2013130229 MANOLITAS
20140210436 02/12/2014  ST200  -- = - = ESCOBAR PEREZ, CARMEN MARIANEE ~ M01 28
Distintivo 2014140114 MANNELLARES
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DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL FECHA: 09/12/2024
i 4 ANTECEDENTES FONETICOS DE UN SIGNO DISTINTIVO HORA:  12:05:59
* T *

GOBIERNO DE

EL SALVADOR
ANTERIORIDAD DE SEMEJANZA EN LA CLASE SOLICITADA
NUMERO DE PRESENTACION: 20240274479 CLASE: 98
DISTINTIVO: MANU
19930004245 15/07/1995  ST41 00069 00002 10/10/1995 SALVADORENA COMPARIA SALVADORERA DE TO1 27
Distintivo 1993004245 LAS MANANITAS ALIMENTOS Y SERVICIOS, SOCIEDAD

ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE -
COSALI, S A.DEC.V.

20210314620 27/01/2021  ST94 00136 00029 13/05/2021 - FUNDACION TE ECHO UNA MANO MO1 27
Distintivo 2021192510 TE ECHO UNA MANO

20110154861 22/07/2011  STPNO  -- = =2 = REYES BONILLA, IMMER ADIN Mo1 27
Distintivo 2011111370 LACTEOS EL MANA

20120175164 09/10/2012  ST94 00233 00015 15/07/2013 - REYES BONILLA, IMMER ADIN Mo1 27
Distintivo 2012121985 LACTEOS EL MANA

20190294414 22/10/2019  ST94 00161 00028 15/12/2020 - PINEDA DE ANZORA, CELIA IRIS Mo1 27
Distintivo 2019181959 ELEGANT MAN

20070089834 16/02/2007 ~ ST94 00155 00007 03/09/2007 - ORELLANA DE SERAROLS, MABEL Mo1 27
Distintivo 2007064849 MONOGRAMA(S ELIZABETH

20130192706 18/11/2013  ST200  -- = = = REYES BONILLA, IMMER ADIN Mo1 27
Distintivo 2013131621 LACTEOS EL MANA

20040051803 03/06/2004  ST94 00011 00003 28/01/2005 RIVERA ESCALANTE, CARLOS ENRIQUE T01 27
Distintivo 2004040748 MANANTIALES

20180274066 11/09/2018  ST32 = = = = GONZALEZ FUNES, SAMUEL DE JESUS M01 26
Distintivo 2018171628 MANOS A LA OBRA

20100139391 26/07/2010  ST94 00191 00012 23/02/2011 - M.P. CONSTRUCTORA, SAA. DEC.V. MO1 26
Distintivo 2010102589 MANOS A LA OBRA!

19740042697 18/05/1974 - - - - COSTARRICENSE ~ — MO1 26
Distintivo 1974N42697 EL ANUARIO DE PUBLICAR

20240388786 28/11/2024  ST23 - -~ - SALVADORERA VILLANUEVA SANDOVAL, KEVIN MO1 26
Distintivo 2024231355 KV CREDIVILLANUEVA HUMBERTO

20230364600 08/09/2023  ST94 00208 00036 11/04/2024  — VILLANUEVA FUNES, FRANCISCA MO1 25
Distintivo 2023218274 RESTAURANTE VILLANUEVA GUADALUPE

20230366850 20/10/2023  ST23 - - - - MAYORGA LOPEZ, SULMA MARISOL MO1 25
Distintivo 2023219493 MAGNUS 4X4

20220342064 06/07/2022  ST94 00217 00033 11/10/2022 - ALPHA INVERSIONES, SOCIEDAD MO1 25
Distintivo 2022206552 NULOMAS ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE - ALPHA

INVERSIONES, S.A.DE C.V.
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DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL FECHA: 09/12/2024
ANTECEDENTES FONETICOS DE UN SIGNO DISTINTIVO HORA:  12:05:59
GOBIERNO DE
EL SALVADOR
ANTERIORIDAD DE SEMEJANZA EN LA CLASE SOLICITADA
NUMERO DE PRESENTACION: 20240274479 CLASE: 98
DISTINTIVO: MANU
20030041661 03/09/2003 ST94 00222 00001 27/05/2004 — MAGNUM SECURITY AND RESEARCH, TO1 25
Distintivo 2003034738 MAGNUM SECURITY AND RESEARCH SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL

VARIABLE - MAGNUM S & R, SA.DEC.V.

20160241422  25/10/2016  ST94 00024 00022 28/04/2017 - MELGAR MACHUCA, MANUEL ANGEL ~ MO1 25
Distintivo 2016155973 MANOLO¢S PIZZA

19980007298 23/11/1998  ST200  -- - - SALVADORERIA MAGNUM SECURITY AND RESEARCH, ~ T01 25
Distintivo 1998007298 MAGNUM SECURITY AND RESEARCH SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL

VARIABLE - MAGNUM S &R, S A.DE C.V.

20000002155 23/03/2000 ST94 00227 00011 11/02/2004 SALVADORENA OBERMET, SOCIEDAD ANONIMA DE TO1 25
Distintivo 2000002155 ANUNCIE PUBLICIDAD CAPITAL VARIABLE - OBERMET, SA. DE
CV.

Anexo 3: Consulta de disponibilidad del nombre

\ ‘ R Centro Nacional
I de Registros

REGISTROS E INSTITUTO~ OTROS SERVICIOS ~

Registro de Comercio

Servicio: Consulta de Denominacién y Abreviatura de Sociedades

vy

RESULTADO

Denominacion Abreviaturas
MANUALIDADES Y OTROS SERVICIOS, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE MANOS, S.A.DECV.
MANUCHAR DE EL SALVADCR, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE MANUCHAR, SA DECV.

MANUCHAR, naamloze vennootschap
MANUCHAR, NV

MANUEL A_FLORES E HIJOS, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE * FLORES M A_E HIJOS, SA DECV. * M A FLORES E HIJOS, SA. DE CV.
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Anexo 4: Cotizaciones de insumos y herramientas

= ElSalvador - @@ 2520-2520 2520-2520 ,: Rodrigo lavier Fernandez FLamenco =

10
- L’::u- Busca tu producto por nombre o ingresa su cédigo entre comillas ! ssfli%
..

= REPUESTOS | GRASASYLUBRICAMTES | ADITWOSYQUIMICOS | HERRAM/EQUIPOTALLER | WVARIOS | SMACKS
MEMNJ
Inicio > Carretillade compra

CARRETILLA DE COMPRAS Total a pagar: $387.62

CODIGO PRODUCTO PRECIO CANTIDAD SUBTOTAL

ACEITE DE MOTOR

SKU UNI-602-5C i ACEITE DEMOTOR GASOLINA 10W/30 MINERAL $36.61 §36.61 o
SKU UNI-022 i ACEITE DE MOTOR GASOLINA 200750 MINERAL $31.19 §31.19 ]
SKLU UNI-662-50 . ACEITE DE MOTOR GASOLINA SW20 $37.97 §75.94 o
SKU UNI-062-5C Tg ACEITE DE MOTOR GASOLINA SW30 SINTETICO $45.65 345,65 o
FILTROS DE ACEITE

SKLU 046010365468 QFILTRD DE ACEITE $16.34 $16.34 ]
FILTROS DE ARE

SKU OKATO-23-641 \/ FILTRC DE AIRE $11.36 §11.34 o
RAMPAS

SKL 8303RT-3 *MMP&STROOUEU\DM DE ACERD CALIBRE 14 $158.88 $158 88 ]
REFRIGERANTES

SKU CHARSL JA i REFRIGERANTE RUDSCN VERDE $7.06 §7.06 o
SOLUCION DE FRENOS

SKU MAGOD126 3 SOLUCION FRENOS DOT-4 $4.59 §4.59 ]

Sub Total: $387.62

Total a pagar: $387.62
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4= Tienda de diagnostico automotriz Autovr
HS )

o 3dias: @ LI-E SHOP Accesorios - Seguir
LAUNCH CR3008 VERSION PLUS EN $90.00 18 de septiembre - £
COBERTURA DESDE 1996 HASTA 2025 DISPONIBLE HIDRO LAVADORA i@ i@ 2
{4 Lectura de codigos. 2 baterias
¥ Borrado de cédigos. Unidad: $30.00
{4 Datos en vivo. Por qué necesitas una hidrolavadora
{2 Prueba de voltaje de bateria. 1 Su flujo de agua a alta presién es ideal para quitar manchas y suciedad al instante

2 Es perfecta para alcanzar lugares escondidos y esquinas normalmente dificiles de limpiar
3 Su manguera de 5m de largo te permite obtener agua facilmente de cualquier lugar para su
uso
#Autovr #scanerautomotriz #motor #automotriz #checkenginelight #diagnostico 4 Su maleta es perfecta para trasladarla y usarla donde tu quieras Nada quedara sucio

- Sus caracteristicas principales son

% Check engine y codigos genéricos de trasmision.
{4 Cobertura diesel Liviano y Gasolina.

Voltaje de la bateria 48V

H / Material ABS
-AU N C y Voltaje del cargador CA 100240V 5060 Hz

readerV i Potencia 1000 W
& Presion maxima 30 bar435 PS|
Caudal 4 Lmin

Largo de la manguera 5 m
Altura de autocebado 3 metros

|CR3008 PLUS
= $90.00

Pistola de Hidrolavadora Alta Presion-Inalambrica
48v

Abrillantador para llantas 32 oz

JUEGO DE LLAVES §92.66

EBULLIENT
SKUVTO1036 | Existencia limitada h g.n
JUEGO DELLAVES o A
Agregar al carrito <

Manuales y documentos

Anexo 5: Link grabacion de Focus Group:

https://drive.google.com/file/d/1xxr1mt6Knol XRnLP2EGEUMk3mVdé6aren/view?usp=sharing

Anexo 6: Datos Tabulados del Censo El Salvador 2024 - TAB _POB 1

https://cens02024.bcr.gob.sv/wp-content/uploads/tablas-geoportal/2025/TAB_POB_1.pdf

Fuente: Banco Central de Reserva de El Salvador


https://drive.google.com/file/d/1xxr1mt6Kno1XRnLP2EGEUMk3mVd6qren/view?usp=sharing
https://censo2024.bcr.gob.sv/wp-content/uploads/tablas-geoportal/2025/TAB_POB_1.pdf
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Anexo 7: Ambientacion dia de exposicion y defensa.




133

Lo que ty

Carro ne

Cesitq,
manu o

tiene




