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Guía rápida para tu 
proyecto de carwash 
automático
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3 respuestas clave para 
emprendedores y dueños 
de gasolineras

Sabemos que entrar al negocio de carwash automático puede ser 
una de las decisiones más rentables que tomes como emprendedor 
o dueño de gasolinera… o una fuente constante de problemas si se 
hace sin la información correcta.​

Este eBook lo diseñamos para ti, para ayudarte a ver con claridad qué 
puede salir bien, qué puede salir mal y cómo reducir al mínimo el ries-
go de equivocarte antes de invertir un solo peso.​

¿Dudas si es tu momento para invertir en un nuevo negocio?
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Capítulo 1 · 
¿Esta inversión es para mí?

Un autolavado automático puede convertirse en un activo potente 
dentro de una estación de servicio o de tu portafolio de inversiones, 
pero también puede ser una decisión muy costosa si se elige mal el 
terreno, el modelo de negocio o el proveedor.​

Y es que la mayoría de los proyectos que no despegan se arruinan 
mucho antes del primer lavado: en el momento en que se decide dón-
de, cómo y con quién hacerlo.​

La verdad es que un carwash automático no fracasa de la noche a la 
mañana; se va “torciendo” desde las primeras decisiones que se to-
man con prisa o por intuición, sin datos.​

Cuando se analizan proyectos que no funcionaron como se esperaba, 
suelen aparecer tres tipos de errores: de ubicación, de planificación y 
de elección de proveedor.​

1.1. Una mala decisión puede arruinar un 
buen proyecto
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Errores de ubicación: 
cuando el terreno se vuelve tu peor socio

El terreno es la base de todo; si te equivocas aquí, lo pagarás todos 
los días durante años.​

Terreno barato que “salió ahorita” sin checar accesos = autos no 
entran cómodos, filas eternas bloquean bombas de gasolina des-
de el día 1.

Ves 1,000 autos/día pasar pero solo 50 pueden maniobrar para 
entrar = equipo sobredimensionado que tarda años en pagarse.

El plano dice “cabe perfecto”, la realidad dice “choques + filas 
que cruzan la gasolinera” = reputación dañada en meses.

Elegir el terreno “porque salió una oportunidad”

Subestimar el volumen de mercado real

Ignorar las necesidades de espacio y maniobras

El costo de equivocarse aquí no es solo el precio del terreno, 
sino años de ventas por debajo del potencial, ajustes caros y 
decisiones reactivas para tratar de compensar una ubicación 
mal elegida.​
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Errores de planificación: 
comprar antes de pensar

El entusiasmo por “entrar ya” al negocio es un buen motor, pero un 
mal consejero cuando se convierte en decisiones apresuradas.​ 

¿Los errores más comunes?

Que el riesgo aquí es terminar con un negocio que “trabaja 
mucho, pero gana poco”, porque nunca se pensó como pro-
yecto integral, sino como una suma de decisiones aisladas.​

¿En conclusión?

Compras túnel pensando en 100 autos/día pero tu terreno solo da 
para un puente de 30. Equipo caro y subutilizado desde el día 1.

Sin protocolos de mantenimiento y capacitación, fallas frecuentes 
+ calidad inconsistente = clientes que no vuelven + costos que se 
comen tu margen.

¿Volumen barato para competir por precio o premium con extras? 
Sin definirlo desde el inicio, confundes al cliente y nadie repite.

Comprar la máquina antes de definir el modelo de negocio

Subestimar operación, mantenimiento y personal

No definir la estrategia desde el inicio
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Errores al elegir proveedor: 
cuando el “ahorro” sale carísimo

Suelen decir que lo barato, sale caro. Y sucede más de lo común.

Por ejemplo, el proveedor no solo te vende una máquina: se convierte 
en el aliado (o en el problema) que estará contigo durante toda la vida 
útil del proyecto.​

En este punto, el miedo, el riesgo y el costo de equivocarse 
son completamente reales: una mala elección de provee-
dor te puede acompañar, para mal, durante toda la vida 
del proyecto.​

Equipo sospechosamente barato puede quedarse meses esperan-
do refacciones o durar pocos años en operación antes de quedar 
inservible.

Proveedores sin servicio 365 días te dejan varado justo cuando 
más facturas (fines de semana, temporadas altas).

Tu negocio depende de “el que sabe cómo se hace”. Si renuncia 
o se enferma, tú te quedas sin negocio operable.

Elegir solo el precio

Subestimar soporte técnico y continuidad operativa

No valorar la formación y la metodología
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1.2. ¿Qué rentabilidad es realista esperar?

Hablar de rentabilidad sin hablar de riesgo es contar solo la mitad de 
la historia.​

Un carwash automático bien planteado puede ofrecer rentabilidades 
muy atractivas, especialmente cuando se integra con una gasolinera 
de buen tráfico, pero es clave entender en qué condiciones eso suce-
de y qué variables pueden jugar en contra.​

En términos generales, un proyecto sano buscará:

Las variables que más influyen en esa rentabilidad son:

Un retorno anual atractivo que compense el capital invertido y el riesgo asumi-
do, sin depender de escenarios irreales o demasiado optimistas.​

Un plazo de recuperación (payback) razonable tanto en un escenario conserva-
dor como en uno óptimo, de forma que tu decisión no se sostenga solo en “el 
mejor caso posible”.​

Considerar los equipos con la mejor calidad, costos de lavado bajos y mayor 
vida útil para obtener el máximo retorno de inversión por el mayor número de 
años posible.

Ubicación y tráfico vehicular real
No basta con “muchos coches en la avenida”; cuenta cuántos pueden entrar/salir 
cómodos y cuántos son tu cliente ideal. Sobreestimarlo alarga tu recuperación 
años enteros.

Ticket medio y valor por cliente
1 auto lavado no paga la luz. Combos gasolina+lavado, encerado, aspirado y 
membresías suben significativamente el promedio por cliente.

Eficiencia operativa y paros de servicio
Cada día sin lavar = día sin facturar. Proveedores sin refacciones inmediatas y so-
porte 365 días te generan pérdidas silenciosas pero constantes.
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1.3. ¿Cuánto tengo que invertir y cómo se 
reparte el presupuesto?

Otra pregunta clave —y que suele producir miedo— es: ¿cuánto ten-
go que invertir, en qué se va el dinero y qué pasa si me quedo corto?

La respuesta no es solo un número, sino entender la estructura de la 
inversión y qué compromisos implica cada rubro.​

Tu inversión se reparte, de forma general, en:

Adecuación del terreno, construcción del área de lavado, cuarto de má-
quinas, drenajes, fosas, accesos, cimentación y todas las bases físicas que 
hacen posible la operación.​

Aquí entran las soluciones según tu proyecto: centros de lavado autoser-
vicio, puentes de lavado, túneles o equipos para camiones y buses.​
Cada familia tiene requerimientos distintos y un potencial de ingreso di-
ferente, por lo que debe elegirse en función del modelo de negocio y no 
solo del precio.

Incluyen equipos para recircular y tratar el agua, reduciendo consumo y 
mejorando la sostenibilidad del proyecto, así como los químicos utiliza-
dos para cada ciclo de lavado.​

Terminales de pago, cerramientos, señalización, iluminación, sistemas de 
aspirado y otros elementos que influyen en la experiencia del usuario y en 
el control del negocio.​

Montaje, maniobras, configuración, pruebas y entrenamiento técnico, 
teórico y práctico para que el equipo funcione correctamente y no de-
penda de la improvisación.​

Obra civil

Equipos de lavado

Sistemas de agua y consumibles

Accesorios y complementos

Instalación, puesta en marcha y capacitación
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Según el tipo de proyecto, los rangos de CAPEX se asocian a:

Soluciones tipo centro de lavado autoservicio o lavado 
manual evolucionado.

Puentes de lavado para público general y gasolineras.

Túneles de lavado para alto volumen de autos.

Sistemas para carga y pasaje (truck wash) orientados 
a flotas.​

El rol de un socio como Inter Ibérica es ayudarte a ver estos escenarios 
con claridad, utilizando simulaciones, experiencia de campo y una mi-
rada consultiva, para que tu decisión no se base en promesas, sino en 
riesgos y oportunidades medibles.
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Capítulo 2 · 
Qué hace diferente a Inter Ibérica:

Después de ver riesgos, inversión, ingresos y ubicación, queda una 
última pregunta clave: ¿con quién me conviene hacer este proyecto 
para reducir el riesgo y aumentar las probabilidades de éxito? Aquí 
entra en juego el tipo de socio que eliges y su capacidad de acompa-
ñarte en todo el ciclo de vida del negocio.​

Te lo decimos con toda seguridad por los años de experiencia que 
tenemos en el sector: Inter Ibérica se posiciona como algo más que 
un proveedor de equipos de lavado. Somos un socio estratégico para 
emprendedores y gasolineras.

La mejor forma de reducir el miedo a equivocarse es tomar decisiones 
con datos y con un equipo experto al lado.​

Antes de que inviertas, te ayudamos con:

2.1. Qué hacemos antes de que inviertas

Análisis de factibilidad adaptado a tu ubicación
Se evalúan variables como entorno, tráfico, competencia cercana y características 
del terreno para determinar si el proyecto tiene sentido y bajo qué condiciones.​

Proyecciones financieras realistas con simuladores de ROI
Se utilizan herramientas que permiten simular escenarios conservadores y opti-
mistas, ver sensibilidades y entender qué podría pasar si cambian ciertas varia-
bles clave.​

Apoyo en la evaluación de terreno
Si ya tienes un terreno, se analiza su potencial; si todavía no, se te apoya a eva-
luar opciones para elegir mejor.​

El objetivo en esta etapa es controlar el riesgo antes de desplegar 
el capital, y si la conclusión es que el proyecto no es viable, tener la 
honestidad de decirlo.

acompañamiento 360º y próximos pasos
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2.2. Qué cubrimos durante el proyecto

2.3. Qué pasa después de la puesta en marcha

Una vez que decides seguir adelante, comienza la etapa donde la 
coordinación y la experiencia marcan la diferencia.​

El verdadero costo de equivocarse muchas veces aparece después 
de la inauguración: cuando el equipo falla, el personal rota o surgen 
dudas operativas que nadie sabe responder.​

Por eso, el acompañamiento de Inter Ibérica incluye:

En esta etapa, el foco está en darte certeza: saber qué va a pasar, 
cuándo y con quién, para que no tengas que “descubrir” los proble-
mas sobre la marcha.​

Inter Ibérica te acompaña en:

Servicio técnico especializado 365 días
Con presencia local y compromiso de atención que reduce al mínimo los tiempos 
de paro del equipo.​

Capacitación técnica, teórica y práctica
Para que tu negocio no dependa de “una sola persona que sabe” y puedas man-
tener estándares de operación aunque el equipo cambie con el tiempo.​

Planeación, diseño y ejecución de la obra
Integrando las necesidades del equipo, el flujo de vehículos y las particularidades 
del sitio.​

Importación, traslado, aseguramiento y maniobra de equipos
Gestionando todos los aspectos logísticos para que los equipos lleguen, se insta-
len y se pongan en marcha correctamente.​

Coordinación con un solo interlocutor
Centralizando la comunicación para reducir fricciones, errores y malentendidos, y 
darte una visión clara del avance del proyecto.​
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Si eres emprendedor o dueño de gasolinera, ya sabes 
que lo más caro no es invertir, sino invertir mal.

Pero para ayudarte a elegir bien, estamos nosotros.

Entra a interiberica360.com y soli-
cita tu evaluación inicial para tomar 
una decisión con datos y el acompa-
ñamiento de un partner con años de 
experiencia en el negocio. 

https://interiberica360.com/

