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INTRODUCCION: RESUMEN EJECUTIVO

En el siguiente estudio analizaremos el mercado potencial de los moradores de determinados
barrios del sector norte de Guayaquil (Guayacanes, Sauces, Samanes, Alborada y Garzota),
que estén interesados en obtener un servicio de lavado y secado a domicilio.

El estudio de mercado ayudo a investigar y analizar las diferentes variables que se
estudiaron y analizaron para saber si nos conviene o no implementar este nuevo servicio.

Una vez con la acogida por parte de los consumidores encuestados se continto con los otros
estudios necesarios para la evaluacion y elaboracion del proyecto del servicio de lavado y
secado. Después del estudio de mercado se realizo un estudio técnico el cual nos permitio
saber la estructura de costos necesarios para llevar a cabo el proyecto

Luego vino el estudio organizacional donde definimos la estructura organizacional de la
empresa, la cual nos ayudo con la distribucion del personal que necesitamos dentro de la
empresa, eligiendo personal altamente calificado, productivo y que puedan brindan una
buena atencion al cliente. Este estudio también nos ayudo a estimar los costos indirectos de
mano de obra del proyecto.

Por lo consiguiente, finalizamos el estudio financiero el cual es el mas importante ya que nos
permitié analizar la rentabilidad del proyecto para conocer si es rentable ponerlo en marcha.

T e e .
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1.DESCRIPCION DEL PROYECTO / PRODUCTO / SERVICIO

1.1 NOMBRE DEL PRODUCTO

Basandonos en el servicio y en las caracteristicas que posee la empresa consideramos

adecuado llamar a la empresa encargada del servicio de lavanderia con el nombre de
rd - - ' .
“Lavanderia Milleniun”’; este nombre se dio pensando que es una moderna y

creativa forma de realizar el servicio de lavanderia en el ecuador de una manera rapida,
sencilla y a comodidad de nuestros clientes “es una lavanderia de otro milleniun”

1.2

Lavanderia Milleniun es una empresa la cual ofrece al mercado dos diferentes servicios de

lavado; lavanderia operada por moneda y un auto servicio express de lujo.

Auto servicio express de lujo.- Se lo realizaran por pedidos mediante llamadas telefénicas a

la empresa, las cuales se receptardn e inmediatamente las personas encargadas realizaran

los pedidos que seran enviados a través de vehiculos a los respectivos domicilios.

Lavanderia operada por moneda.- Las personas puedan ir a lavar su ropa en minutos, en un

ambiente comodo y diferente, toda una gama de servicio tanto de secado y planchado para
que nuestros clientes no tengan que preocuparse por el tratamiento de su ropa dando como
resultado un servicio de calidad y de primera.

e e .
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1.3 OBJETIVOS DEL PROYECTO

1.1 Ofjetive GEmenall
Brindar a nuestros clientes un servicio diferente de lavado, secado y planchado con
rapidez y calidad en el servicio, otorgando dos tipos de servicio diferentes para facilidad

y comodidad de nuestros usuarios.

Otorgar al cliente un equipo moderno de servicio de lavado, secado y planchado que
provee tiempos mas cortos. Con las modernas lavadoras, secadoras y la maquina
industrial de planchado, nuestros clientes que se acerquen a estas lavadoras de
monedas saldran en muy poco tiempo, sin maltratar y manchar sus prendas. Con un
amplio y comodo espacio para su comodidad.

Ademas también ofrecemos el servicio de “lavado express”, la cual nos ocuparemos de ir
hasta su domicilio a retirar sus prendas, dandole un servicio de calidad, confianza y a su
vez otorgando una rapidez, con un buen trato del lavado, secado y planchado de sus
prendas.

1.3.2 Objetivos Especificos

» Satisfacer las necesidades de lavado, secado y planchado de los clientes
otorgandoles un servicio eficaz y econdmico, de una manera moderna, rapida y de
alta tecnologia.

Y

Implementar en el mercado nuevas y modernas maquinas de lavado y secado para
satisfacer las necesidades de tiempo.

Facilitar a las personas, en especial aquellas que no disponen del tiempo suficiente,

en realizar el lavado de sus prendas que ellos necesiten y la entrega a los respectivos
domicilios.

\4

Satisfacer a las personas que de alguna u otra manera no les lavan sus prendas.

v

Entregar a los clientes un servicio rapido y seguro.

A4

-
Garantizar la utilidad al finalizar el ejercicio econémico.

\ 74

Incrementar el margen de utilidad a corto plazo.

LS. e ____
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1.4 ¢QUE NECESIDAD SATISFACE?

La empresa nace al ver que en el mundo moderno, la mujer trabaja tanto como el hombre.
Los padres estan demasiado cansados para lavar la ropa entre semana, entonces se hace
durante los fines de semana. Con horarios ocupados en los fines de semana (futbol, cine,
restaurante y otros entretenimientos) el tiempo se hace un problema. Un carro lleno de
ropa que se va a llevar al local, se lava en 60 minutos, dejando tiempo para mas actividades,
con el servicio que brinda la empresa Lavanderia Milleniun, satisfacemos las necesidades de
lavado, planchado y secado de los clientes que necesitan de ese tiempo para realizar otras
actividades.

1.5 SEGMENTO DE MERCADO: CONSUMIDOR

El servicio que brinda la empresa se basa en un mercado de clase media y media alta; en
donde nos enfocaremos también en las parejas de recién casados, jovenes que vienen de
otras ciudades que buscan “comodidades” para ahorrarles tiempo y dinero ofreciéndoles un
servicio completo de lavado, secado y planchado.

1.6 ETAPAEN EL CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

Tras lanzar el servicio de lavanderia milleniun, queremos que la empresa disfrute de una vida
larga, feliz y obtener una cantidad de utilidades razonables para cubrir el esfuerzo y los

riesgos que se invertira en su lanzamiento.

Figura 1.6 Fuente: marketing estratégico

La etapa en la que se ubica actualmente la empresa es la de “desarrollo” la cual se va a
iniciar y a desarrollar la idea para el lanzamiento de la empresa y el nuevo servicio que
brindara. (figural.6)

e e e
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1.7 COMPETIDORES DIRECTOS / INDIRECTOS

La empresa “lavanderia milleniun” ha clasificado a sus competidores directos ¢ indirectos de
la siguiente manera:

Martinizing C.A.

Direccién: Via Circunvalacién CC Albdn Borja
Ubicacién: ECUADOR - GUAYAS - GUAYAQUIL
Publicidad para: GUAYAQUIL

Teléfono: +593 (04) 2206895

Email: martimisimg Tmanimimg-es oom

Dry Clean Plus

Direccién: V. E. Estrada 1016 y Jiguas
Ubicacién: ECUADOR - GUAYAS - GUAYAQUIL
Publicidad para: GUAYAQUIL

Teléfono: +593 (04) 2380290
Emall; 3lvarcpalaciesjShotmai.com

Lavanderia La Quimica Automatica
Direccién: Sauces 2 MZ 24 SOLAR 8-9

Ubicacién: ECUADOR - GUAYAS - GUAYAQUIL
Publicidad para: GUAYAQUIL

Teléfono: 2823945

Sol Lavanderias

Sol Lavanderia / Washndry Cleaning

Servicio a Domicilio, Lavado en Seco, Tinturado, Planchado, Llamenos
Direccién: Alb IX Etp Mz 924 Villa 7 y Av Benjamon Carrion

Ubicacién: ECUADOR - GUAYAS - GUAYAQUIL

Publicidad para: GUAYAQUIL

Teléfono: +593 (04) 2646364
Fax: +593 (04) 2231832
Celular: +593 (09) 5157699

Emall; l#vanderias solSgmail.com

Ecualavado - Judith Valenzuela

Ecualavado

Lavado, Secado, Todo tipo de Ropa
Direccién: Guayacanes Mz 127-A V 30-31

Ubicacién: ECUADOR - GUAYAS - GUAYAQUIL

Publicidad para: GUAYAQUIL

Teléfono: +593 (04) 2823680
Fax: +593 (0%) 2823680 i
Celular: +593 (09) 9425563

e ——————————————————————
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Lava Express

Direccién: Entre Rios Mz Z-1 V 32
Ublcacién: ECUADOR - GUAYAS - GUAYAQUIL
Publicidad para: GUAYAQUIL

Teléfono: +593 (04) 2831059

Lavanderia Lava y Lava
Direccién: Samanes 4Mz 412V 2
Ubicacién: ECUADOR - GUAYAS - GUAYAQUIL

Publicidad para: GUAYAQUIL
Teléfono: +593 (04) 2214726
Email; J_camiceShotmail com
Lavanderia Starcleaners

Direccién: Chile 3220 y Bolivia
Ubicacién: ECUADOR - GUAYAS - GUAYAQUIL

Publicidad para: GUAYAQUIL
Teléfono: +593 (04) 2332180

Ecniwash

Direccién: CC AVENTURA PLAZA LC 25 KM 2.5 Y AV LAS MONJAS Y AV C JULIO AROSEMENA
Ubicacién: ECUADOR - GUAYAS - GUAYAQUIL

Publicidad para: GUAYAQUIL

Teléfono: +593 (04) 2202396

Lavanderias Ecuadry S.A.

Direccién: *Vernaza N Mz 12
Ubicacién: ECUADOR - GUAYAS - GUAYAQUIL

Publicidad para: GUAYAQUIL
Teléfono: +593 (04) 2392878

L v P LAVANDERIAS — Guayaquil

Ubicacién: Guayaqu¥, Guayas, Ecuador -
Barrio: Alborada
Fecha de publicacion: Abril 30

MARKETING Y PLAN DE NEGOCIOS Pagina 11



Lavanderia de icio de m s

n express
www.laundryexpressecuador.com
Calle Rodrigo Mufoz N78-63 y Hernando Paredes
(Una cuadra al frente de Supermaxi-Carcelén)

Quito-Ecuador

1.8 ALIADOS ESTRATEGICOS

Lavanderia Milleniun cuenta con tres aliados estratégicos:

Detergentes:

Industrias ALES S.A.

EL primer aliado estratégico sera la empresa Unilever, con sus dos productos estrellas como

lo es Fab y Omo, la cual les va ayudar a los clientes para poder hacer el lavado de las

prendas, para esto se harad la publicidad necesaria y estos aliados facilitara a la empresa con

sus productos y materiales de propaganda como: letreros, pinturas y afiches.

Asi la empresa lograra el financiamiento y ahorro de productos necesarios para brindar el

servicio correcto y eficaz.

R —
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Suavizantes

Otro de los productos los cuales seran de gran ayuda es la alianza estratégica con “suavitel”
la cual permitird que las prendas tengan una suavidad y frescura necesaria para la
satisfaccion de los clientes; con la ayuda de esta alianza estratégica la empresa marcara
diferencia en la calidad del lavado de dichas prendas, ya que cuenta con numerosas
fragancia, dando como resultado prendas muy suaves y agradable. Las exquisitas fragancias
de “1-2-3 suave” estan formuladas para permanecer por un periodo prolongado de tiempo y
dar esa calidad en el lavado de las prendas.

Sofian Suavitel
Soflan Suavitel Fresca Primavera

=
Soflan Suavitel Fresca Lavanda &

Soflan Suavitel Fresca Manzana
Suavitel Momentos Magicos

Suavitel Momentos Magicos Abrazo de Amor

Suavitel Momentos Magicos Beso de Flores
Azul (Frescura Azul), Blanco (Baby), Lila (Brisas de lavanda)

MARTIMPEX S.A.

Martimpex S.A. sera otro aliado que le facilitard a la empresa con las maquinarias necesarias,
ya que son representantes de las mejores marcas a nivel mundial de maquinaria de
lavanderia; brindara asesoramiento en todo lo que se necesite, también le proveeradn de
maquinarias industriales y semindustriales operadas a monedas y las que no son operada a
monedas seran destinadas para el “servicio express”. También poseen un grupo de
ingenieros en la cual dard asesoramiento en la instalacién, programacion y mantenimiento
de los equipos.

Direccién: N LA AV.12 DE OCTUBRE N24-80 Y MADRI Telf.: 2905400 2508484/092723478 ventas@martimpex.net
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USS$ 448.00

INDICADORES ECONOMICOS 2010
PIB (MILLONES USD CORRIENTES) 51,386
PIB PER CAPITA ( USD CORRIENTES) 3,669
INFLACION 3,50%
SUELDO $218
CANASTA BASICA 8$274,76
CANASTA POBREZA §118,74
| CANTIDAD FECHA FUENTE
(P18 $ 51.106,00 millones Al 31 de Enero del 2010 www.bce.fin.ec
(P18 PER CAPITA $ 3,649 Al 2009 www.cedatos.com.ec
NFLACION
ANUAL 7,85% AFebrero del 2010 Www.inec.gov.ec
MENSUAL 0,47% AFebrero del 2010 www.inec.gov.ec
ACUMULADA 1,18% AFebrero del 2010 www,inec.gov.ec
[SUELDOS Y SALARIOS $ 218 Al 2010 www.cedatos.com.ec
kANASTA BASICA $513,27 A Febrero del 2010 www.inec.gov.ec
[CANASTA DE LA POBREZA 5 360,89 AFebrero del 2010 WWW.inec.gov.ec
{POBLACION
PAIS 13,943,072 habitantes Al 10 de Marzo del 2010 www.inec.gov.ec
PROVINCIA (GUAYAS) 3,256,763 habitantes Al 2009 WWW.guayas.gov.ec
CIUDAD (GUAYAQUIL) 2,366,902 habitantes Al 2009 www.guayaquil.gov.ec
|[TASA DE INTERES
TASA ACTIVA 9,24% Al 31 de Marzo del 2010 www.bce.fin.ec
TASA PASIVA 5,31% Al 31 de Marzo del 2010 www.bce.fin.ec
ESERVA MONETARIA . . www.revistalideres.ec
NTERNAGIONAL $4.472,00 millones Al 31 de Diciembre del 2009
_ i www.eluniverso.com
$ 1.373,00 millones (superadvit) Entre Ene. y Nov, del 2009
BALANZA COMERCIAL suni
. .com
$ 1.138,00 millones (superdvit) || Entre Ene.yNov. del 2009 -
$ 2.821,60 millones Al 31 de Diciembre del 2009 SN F
[IREMESAS - o
$ 3.088,00 millones Al 31 de Diciembre del 2008
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2. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD TECNICA DEL PROYECTO

2.1 MATERIA PRIMA REQUERIDA

La materia prima que utilizaremos sera:

+ Detergentes _Fab E
=

¥

< Suavizantes E N

< Lavadoras, secadoras y Planchadoras

2.2

Lavanderia Express
El proceso establecido para el servicio de lavanderia express sera el siguiente:

1. El cliente llama a la empresa la cual va hacer atendido por el oficial de call center.

2. El oficial de call center receptara sus datos, los registra y archiva en el computador,
informéndole el costo, hora de recepcion del pedido y la hora en la cual va a estar
lista su ropa y respectivo costo. Dandole una informacion adelantada para el
respectivo recepcion del pedido.

3. Este a la vez comunica a los agentes de transporte para la respectiva recepcion de las
prendas al domicilio.

4. El agente de transporte se disige al domicilio del cliente para la recepcion del pedides

5. El agente de transporte se dirige una vez con los pedidos solicitados, hasta la

empresa para el respectivo lavado secado y planchado de las prendas.

e e e e e ————
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CLIENTE

P ——
(& 4 X ;\n::-i:

EMPLEADO

Lavanderia con monedas
El proceso establecido para el servicio de la lavanderia con monedas sera el siguiente:

1. El cliente se acerca a nuestro comodo y amplio establecimiento.

2. Se dirige a cualquiera de nuestras lavadoras disponibles.

3. Ubica las prendas a lavar, en las modernas lavadoras, pone su respectivo detergente,
en caso de no tenerlo lo puede adquirir en recepcion.

Ubica sus monedas en la lavadora y empieza a lavar.

Retira sus prendas ya lavadas.

Ingresa sus prendas a la secadora.

NP

Si gusta el cliente puede dejar sus prendas para el ingreso al cuarto de planchado.

2.3 REQUERIMIENTOS DE MANO DE OBRA

Director General

Jefe Marketing/Servicio
Jefe Administrativo
Supervisor Logistica
Contador

Auxiliares

Conserjes

Guardia

R e e e e e e
o

e ——
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2.4

241 MAQUINARIA

RAS RIA

— — F-

Caracteristicas:
o Reducen el costo de agua y energia a la mitad. Ademas, le da 32 por ciento mas de
capacidad que las lavadoras de carga por arriba convencionales.

o Lavadora de 10 Kg de capacidad.

o Su disefo sin agitador permite lavar cargas mas pesadas y voluminosas como
cobertores matrimoniales.

o Lavadora con la mas alta eficiencia del mercado. Consume 70% menos agua y 30%
menos energia eléctrica que una lavadora con agitador. Utiliza menos de 60 litros de
agua por ciclo.

o Rapida recuperacion de la inversion por al ahorro en agua y energia.
o Su puerta, la mas grande en su categoria, es la Unica que abre a 180°.
o Tina con inclinacién de 15° para facilitar la carga.

-

o Centrifugado a 800 RPM y 200 Gs que extrae mas rapido el agua para reducir el
tiempo de secado y el consumo de gas y electricidad.

o Microprocesador, permite hasta 33 ciclos de lavado de fabrica o creados por el
usuario.

e e
MARKETING Y PLAN DE NEGOCIOS Pagina 17



WASCODRY WDA 530 Twin

La mas rapida, mas eficaz de las secadoras que se puede instalar en una lavanderia de
moneda. 102,000 BTU's y 550 CFM'’s por bolsillo le da 25% mas tiempo de ahorro que
cualquier otra secadora.

Caracteristicas:

L]

102,000 BTU calefaccion por bolsillo.
550 pies cubicos por cada minuto de flujo de aire.

Combinacion de 102,000 BTU calefaccién y 550 CFM flujo de aire equivale 25%
tiempo ahorrado de secar que cualquier otra secadora.

Sensor de rotacion de canasta asegura la seguridad a través del cierre del gas si la
canasta deje de hacer vueltas.

El disefio de las cabinas de las secadoras ayuda a que la ropa no se haga una sola
bola para que se seque mas rapidamente.

Cabina soldada para hacer menos ruido.

Motor por cada canasta y ventilador de extraccion del polvo.
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VEHICULO

Marca: Chevrolet

Modelo: Super Carry afio 2005
Precio: $8,500 (usado)

P —

Medidas interiores (cm): 400x300- 22k, un peso libre de carga: 3500 Kg, tiene ABS, aire
acondicionado, transmisién sincrénica, vidrios manuales, direccion mecénica, asientos de
tela, radio CD con Bluetooth.

2.4.2 EQUIPOS

CALL CENTER:

TELEFONOS Y DIADEMAS

Caracteristicas:

» Teléfonos SoundPoint IP de Polycom, que aprovechan las capacidades de las redes
VoIP base-SIP para realizar llamadas con una calidad de voz excepcional y poseen
caracteristicas avanzadas que hacen las comunicaciones mas eficientes y productivas.

= Teléfonos que incorporan tecnologia HD Voice, ofreciendo un sonido y calidad de voz
de alta fidelidad.

= Soportan hasta tres moédulos de expansion y USB para grabar llamadas locales, y
pueden convertirse en un operador telefénico de alto desempefio para utilizar en el
escritorio
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ADMINISTRATIVA:
EQUIPO DE COMPUTO

EQUIPOS DE OFICINA

Precio: $340.00

CAJAS REGISTRADORA
Precio: $350.40

e ———————————————————————
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ZA T ESPACID FISTED

La forma fisica del almacén es rectangular de 90 metros de largo y 70 metros de ancho;
con un area total de 1400 m2., este local no serd de nuestra propiedad, sino que sera

alquilado.

2.4.4. UBICACION

En la Alborada 4ta etapa MZ vi. Solar 3. Av. Guillermo Rolando Pareja o Baquerizo Nazur.
Frente a la Plaza Mayor 1 diagonal a Casa Tosi.

wee [ e | e | le=
YA .
\,
F -
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o -
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2.4.5 PERMISOS

Los tramites legales a cumplir para el debido funcionamiento de lavanderia Milleniun
seran los siguientes:

» Obtencién de tasa de habilitacion, aqui se registrara el tipo de establecimiento y su
respectivo valor.

» Solicitud para habilitacién de locales comerciales.

» Copia de la cédula de ciudadania.

» Copia del RUC.

» Copia del nombramiento del representante legal (persona juridica).

» Copia de la patente del aho a tramitar.

» Copia de Predios Urbanos.

» Certificado de seguridad otorgado por el Benemérito Cuerpo de Bomberos de
Guayaquil.

El inspector del municipio visitara el local donde estara ubicado el negocio, y él sera
quien dé la aprobacion de los permisos del funcionamiento de dicho local. (Lavanderia
Milleniun)

e —
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Z A CAPACTIDAD DE ATENCION

De acuerdo a las dimensiones del local, el personal y los equipos que posee la empresa,
la capacidad de clientes a las que se podriamos atender es de 40 personas por hora.

2.5 SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA EN EL MERCADO

2.5.1 Aspectos Legales: tipo de empresa
Lavanderia Milleniun es una empresa nueva en el mercado por lo cual es necesario su

constitucion legal.

En lo referente al marco legal de la empresa, la compafiia sera de sociedad anénima
conformado por 2 socios: Ing. Alberto Riera y el Ing. César Aspiazu; con un capital de
$70000 aportando el 50% cada uno y la naturaleza del negocio sera de servicios de
lavado; lavanderia operada por moneda y un auto servicio express de lujo.

2.5.2 Parte Administrativa: organizacion, organigrama, personas y funciones.

En este punto es muy importante el tamafo de la organizacion y como es pequefia no
causara un mayor efecto, por lo tanto el nivel de tecnologia administrativa que se da en la
ejecucién del proyecto tampoco.

No habra complejidad en la ejecucion de los cargos que sean designados a cada
empleado y la comunicacion verbal podrd ser con mucha confianza ya que el personal
tendra todo el derecho de expresar sus opiniones y seran tomadas en cuenta para que
puedan ayudar en la toma de decisiones, ya que ellos son quienes tienen mayor cercania
con el cliente.

Para este proyecto se contarda con un grupo de trabajo de 17 personas en total, como se
detalla en el siguiente cuadro.

-~ -

e e e e e s e T s e e
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Numero Cargo

Director General
Jefe Marketing/Servicio
Jefe Administrativo
Supervisor Logistica
Contador

0 Auxiliares
Conserjes
Guardia

N = b b b b e

Descripcion Del Equipo De Trabajo:

x DIRE

Es quien estara completamente a cargo de la organizacion, por lo que se encargara de
supervisar el desempeno de todo el personal con el fin de mejorar nuestro servicio
aumentando la calidad del mismo y también sera el representante legal de LAVANDERIA
MILLENIUN S.A.

= FE N ERVICIO

Serd quien nos ayude a posicionarnos en el mercado haciendo campafas publicitarias
para que asi puedan conocer mejor el servicio que podemos ofrecer a nuestros posibles
clientes, y la debida administracion en la calidad del servicio al cliente.

X EFE

Se encargara de las necesidades del personal como lo son las capacitaciones,
bonificaciones, recepcion de futuros empleados y darles incentivos cuando hayan
realizado bien su trabajo para que mejoren la calidad y el desempefio del mismo para con

los clientes, ya que ellos son la imagen de la empresa.

I

% SUPERVISOR LOGISTICA

- -
Analizara las rutas que se tengan que tomar hasta llevar el pedido a los clientes y
seleccionara la mejor, con el fin de ahorrar tiempo y costos. Tendrd a cargo a los
auxiliares y supervisara el trabajo de cada uno de ellos.

I ————————
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% CONTADOR

Realizaré las obligaciones tributarias de la empresa, estara encargado de todo lo que se
refiere a la parte contable, analizard informes del departamento de ventas y del
supervisor de logistica; y de acuerdo a ello realizara los informes para que el gerente
tome las mejores decisiones.

% AUXILIARES

Los auxiliares son los choferes y los cargadores, quienes agilizaran el proceso de entrega
del pedido de los clientes y las operadoras que serviran de intermediarias del servicio que
se brindard al cliente, ademas las personas que mantendran el correcto lavado, secado y
planchado de las prendas.

% CONSERJES

Se encargaran de mantener limpio el ambiente y el lugar de trabajo, el garaje donde
tendremos parqueados los 2 carros que serviran para la entrega de los pedidos.

%  GUARDIA

Velara por nuestra seguridad, la de la oficina y del garaje, para que no haya ningin
problema y todo permanezca en orden.

Director
General
[ 1
Jefe Jefe Supervisor Contador
Marketing Administrativo Logistica
Conserjes Guardia Auxiliares
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3. ESTUDIO DE MERCADO: PROCESO DE INVESTIGACION DE
MERCADO

311 Andlisis de b Competenciz

Hoy en dia hay numerosas lavanderias instaladas en puntos estratégicos de Guayaquil
donde los propios clientes pueden realizar la tarea, o pagar por solo el lavado; se torna
mas inmediata la realizacion del servicio porque en cuestion de horas se puede tener
lista la indumentaria. En esta época se cuenta con grandes empresas de lavado que
tienen muchas sucursales, a su vez tienen también otras pequefias que sirven al

barrio y clientes asiduos de otros sectores.

En reconocimiento a la importancia comercial y social que tienen las lavanderias; se
hizo investigacion en algunas de las mas reconocidas de la ciudad de Guayaquil para
entender mejor el mercado. Como parte de la extensa lista de lavanderias con lavado
al vapor, al seco y al agua, entre los principales competidores que posee lavanderia
Milleniun tenemos: La Unica, Sun Bright, Speed o Matic (lavado al peso), Secomaético,
La Quimica, Snow White; Una Hora Martinizing, Starcleaner, Lindeza, Guayas, Union,
Econdmica, S & M, LavoMatic, Pronto Matic, Ecualavado, Lava Express, Albolavado,
Sistematic, Sercimatic, El Brillo y Ecuadry S.A.

3.1.2 Diagnostico actual del marketing mix de la competencia
Con respecto a la competencia, se puede observar que no invierten mucho en lo que
es marketing e investigaciones, esto es un punto a favor ya que lavanderia Milleniun
se caracteriza por ofrecer un servicio Unico y diferente; demostrando asi ser los
primeros en obtener un servicio personalizado de lavado a domicilio y un valor

agregado como lo son las lavadoras a monedas.

o

e e e e e e e S S e
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3.2 Informacién Primaria
Antecedentes

Lavanderia Milleniun es una empresa dedidaca a brindar el servicio de lavado, secado y
planchado de sus prendas a domicilio, con un servicio Unico y adicional que consiste en lavar
las prendas con lavadoras y secadoras a monedas.

Fue creada por dos estudiantes de la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil, con la
idea de ofrecer un servicio diferente y comodo a sus clientes para que tenga una nueva
alternativa al momento de lavar sus prendas, ya que para lavanderia Milleniun se busca ser

los primeros en cuanto al tiempo.

3.2.1 Definicion def Problema de la Investigacion

Lavanderia Milleniun consiste en ofrecer al mercado un servicio de lavado a domicilio el
que se lo realizarad por pedidos mediante llamadas telefénicas a la empresa, las cuales se
receptaran e inmediatamente las personas encargadas acudiran a su predio para atender
el pedido.

Este proyecto tiene como objetivo brindar a los clientes un servicio de puerta a puerta
que se caracterice por la rapidez, seguridad en la entrega, atencion de primera y facilidad
de pago par los clientes que solicite del servicio.

La idea es facilitar la vida de las personas que de alguna u otra manera no disponen del
tiempo suficiente para dirigirse a los supermercados y realizar sus compras. La mayoria
de la gente pasa muy ocupada en sus trabajos y el tiempo que les queda libre prefieren
pasarlo en familia, es por eso que se considera una oportunidad de negocio muy grande

el satisfacer las necesidades de ese mercado.
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Este servicio esta dirigido hacia aquellas personas que les resulta dificil realizar el lavado
de sus prendas por ellos mismos, es decir nuestro mercado meta son hombres y mujeres
con un ritmo de vida muy acelerado y ocupado. Lavanderia Milleniun recién esta entrando
al mercado creimos pertinente enfocarnos solo en una parte del sector norte de
Guayaquil. Las ciudadelas “Garzota, Alborada, Sauces, Samanes y Guayacanes son las
que van a disponer del servicio en primera instancia.

La expansion de nuestro negocio sera una opcion bastante atractiva una vez que se
refleje los primeros resultados obtenidos.

Para llevar a cabo esta inversion, sera necesario del personal calificado que realice las
distintas actividades necesarias para que la calidad del servicio sea excelente.

Basandonos en nuestro servicio y en las caracteristicas que debe poseer consideramos
adecuado llamar a nuestra empresa encargada de entregar compras a domicilio como
“LAVANDERIA MILLENIUN"

ROPA SUCIA POCO TIEMPO

3.2.2 Objetivos/Hipotesis de la Investigacion
El principal objetivo de la empresa es posesionarse en el mercado como lideres y que
las personas vean en el servicio una solucion confiable para realizar su lavado, secado

y planchado cuando ellos tengan algun tipo de problemas.

Los objetivos especificos que se va alcanzar con este proyecto son basicamente los
siguientes:

= Facilitar a las personas, en especial aquellas que no disponen del tiempo
suficiente, para realizar el lavado de sus prendas que los clientes necesiten y la

- entrega a los respectivos domicilios. -

« Satisfacer a las personas que de alguna u otra manera, no les gusta lavar sus
prendas mas utilizadas, por temor a dafarlas o que se dafie la textura de la
tela.

= Entregar a los clientes un servicio rapido y seguro.

= Cambiar la forma tradicional de lavar sus prendas.

e ——
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= Expandir el servicio que brindard la empresa con mas sucursales, una vez que
se logre buenos resultados con la sucursal en la alborada con el cual se
comenzara el negocio.

» Garantizar la utilidad al finalizar el ejercicio econdmico.

» Incrementar el margen de utilidad a corto plazo.

3.2.3 Disefio Metodologico de la investigacion:
3.2.3.1 TIPO DE ESTUDIO: EXPLORATORIO, CONCLUYENTE Y/O DESCRIPTIVO
El tipo de Estudio a realizar para esta investigacion es:

® Exploratorio usando la técnica cualitativa del “grupo focal”. Con esta técnica se
obtienen respuestas a fondo sobre lo que piensan y sienten las personas, apareceran
los puntos de vista, prototipos o representantes de las diversas posturas que
pudieran existir. La entrevista puede ser abierta, si no existe un guién previo;

semiestructurada, si se adapta a una forma de obtener cuanta mas informacion
mejor; o estructurada si se adapta a un guion predefinido.
No importa el nimero de entrevistas sino la calidad de las mismas. El entrevistado
construye su discurso personal (deseos, necesidades...) de forma confiada y coémoda.

® Concluyente usando la técnica cuantitativa de “la encuesta” basada en el uso de

cuestionarios estandarizados.

3.2.4 Estudio exploratorio: técnicas cualitativas

3.2.4.1 Grupo focal

La realizacion del grupo focal reunié a jovenes y amas de casa que realizan el lavado
de sus prendas en diversos lugares, para lo cual se ha disefiado la siguiente guia
para conocer sus opiniones y puntos de vista acerca de la creacién de un lavanderia a
domicilio.

El cuestionario de preguntas que se realizo a los invitados se realizo el sabado 5 de
junio del 2010, con un target concentrado e hombres y mujeres de 8 hasta 30 afos,
con un nivel socio econdmico medio, residentes en zonas urbanas de la ciudad de
Guayaquil.

e e ———————————————— e ——
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.25 Estudio conciuyente:: téenicas cuantilativas
3.2.5.1 Encuesta
La realizacion de las encuestas fue dirigida hacia un mercado con distintas edades
para determinar lo que hacen y usan para lavar sus prendas y en qué niveles de
calidad les gustaria tener un lavado, secado y planchado de sus prendas.

3.2.6 Diseno del cuestionario:

ENCUESTA

LAVANDERIA MILLENTUN

Solicitamos su colaboracion en la siguiente encuesta que tiene por objeto investigar
ENCUESTA

Edad: Género: M F
EstadoCivil:  Casado [__] Soltero [__] oto[ ] - -

Nota importante: Escoja solo una opcion. Todas las preguntas deberin ser contestadas.
1-{Tiene usted lavadora en su casa?

i [] (]

2-.Tiene usted secadora en su casa?

sl [] w (]

3.- éDénde generalmente realiza el lavado de su ropa?

En casa [:1 Martinizing C.A. D Dry Clean ‘:I Ecuacleaners [:]

Otras

4.- ¢{Cuantas veces por semana lava usted su ropa?

Una sola vez D Dos veces D Tres veces Dos los dias de la semana D

Informacién adicional:

5-. éEncuentra usted beneficioso lavar su ropa en alguna lavanderia particular?

- sl ‘:l NO D -

Si su respuesta fue si ¢Por qué?
Por costo Por tiempo D Por comodidad D

6.-¢Qué prendas comiinmente, son las mas lavadas en su casa?

Camisas l:! Pantalén D Vestidos I:] blusas EI Otras D
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7.- ésefiale con una x los precios que usted estaria dispuesto a pagar por el lavado, secado y planchado cada una
de las prendas mencionadas a continuacién?

$2 | 250 | $3 | $350 (%4 |35

| Camisas

Pantalén

Vestidos

8.- ¢En qué tiempo maximo le gustaria que su ropa este lavada y planchada y lista en su domicilio?

12 horas |:| 24 horas l:] 48 horas D

9-iLe parece interesante la idea de un servicio Express de lavado, secado y planchado de sus prendas a
domicilio?

Si No

]

10.- Enumere del 1 al 5 de acuerdo al grado de importancia de cada uno de los siguientes factores relacionados
con el servicio Express de lavado y secado a domicilio
1 (menos importante) al 5 (mas importante). Todos los casilleros deben ser llenados.

Facilidad de pago

Seguridad

Rapidez

Precio

Calidad en el lavado

Comodidad

12.- éSeiiale el tipo de detergente que usted desearia que se utilice en el lavado de sus prendas en el servicio
Express?

DEJA E’

OMO

(]
FAB (]
s ]

Nombrarlos:

13.- Seinale el ’t;po de fragancia que desearia en el lavado de sus prendas

Aroma a manzana Aroma a fresa Aroma a playa Aroma a frescura otra

] B ] ]

Gracias por su colaboracion.
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GRUPO FOCAL

v Como et por faver culrterme, <Donde ustedes lawve 3.8 premdas?

«  Dorde wstedes laan s prendas oo maner freculncia T Me podean deor Por gue?

» (Prefigren laarsurcoa e Gasa © e u astablacimianto de lavede privade?

* iTiarwr 2l gura lavandena praferica” Por gué &3 ura de 33 paefendas T Cudrtas conacen?

* iCon mespecto a los dfemrites lavandenas qus me Fan mendoradae® Me podnan indiaar lo
positive de cada wa? ahora Indguerma lo gque mencs les agradaT <QuE o3 lo Qe mas s
agrada’

* iMe podnan dedr que calidades debe de obterer un buen servcio de lavads?

* iQue tempo s& demaran &n laar 5.8 ropas v en @ secado yplarnchado da las mismas?

s iUsvan a lavars.s prendas stedes mismas o ctras parsonas?

* iQue prendas son comuUrmants las mas lewadas v por qué?

= iCué detergentes vy suavizartes prefierenal laersurcea?

* iUsan algin tipo de suavizants © aroma preferido?

* iRespactc a esos dferentes productos gQue nombrarer; dcudles prefieren, qua es (o positivo
da cada produtto?

* iCon qué frecuencia lawan sus prandas? (Que cartidad?

» ilas gustaria un seriicio de lawdo, sacade y panchade a domiglic?

* iQué piensan al respecto de este nue .o serucio?

= iCraan qua as2 valicso tiempo los puaden wizar hadando otras labores mds importantes?

> Cuando ustedes mandar a avar sus prendas gue &5 o mas importants para wstedes” (alidad
en lawada panchadc. secadoc. busn senicio. tempas)

> Sies gque otara por un lavado de sus prendas personazadc en gue s+ flan para sscogeric
<Ons a8 o mds importants Sam gue us tedes oreferan uns 2vandera personaizada’?

Profundizande scbra & pesdiuctse

Varedades de orodiuctc - Panchadc uncs v difsrete. CEll certer de oricvers . Sareco
resonE TRdD dE @@, JecET v DaNChEr §1 daflEr sus orencas. Sedidc arradaic yemraga @
doeniciic.
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L2 MUESTRED
3.2.7.1 Tipo de muestreo: Probabilistico o no probabilistico
El muestreo de la empresa Milleniun S.A. en base a las respectivas investigaciones sera el
Probabilistico Aleatorio ya que cada uno de los elementos de la muestra, se selecciona
aleatoriamente uno por uno y estos tienen la misma probabilidad de ser incluidos en la

muestra.

3.2.7.2 Seleccion del Tamano de la Muestra
El tamafio de la muestra es Infinita para la ciudad de Guayaquil, se utilizard la siguiente
formula estadistica para obtener el tamano de la muestra a la cual se le realizara

posteriormente las encuestas respectivas.

Donde:

N: Tamano de la muestra.

Z: Porcentaje de datos alcanzado trabajando con un nivel de confianza del 95%.
p: Probabilidad de éxito.

q: Probabilidad de fracaso.

E: Maximo error permisible.

Despejando:

PRI ERASEIERS o iy s viiadr S (RO U URRUPRERUI- A | 7
: z"' (pxq): 2

N = X

: o2 adi 2 (pxq)
.

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

........................................................ 108 sl
e = 0.098 _1.96°(0.5x0.5)
: : 0.098 ° :
:..'.'.:.'.'.'..'.'.'.: .... '.;.'.'.:.'.'.:.'.'.'.::.'.'........._ “' .......................................................
) (p2>< q)

5 =700

-------------------------------------------

LE R R RN RN Y
LA E R R RN RN

LR NN N R NN NN
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3.2.7.3 Area geografica del estudio.

El area geografica a la cual va dirigido el negocio es en la ciudad de Guayaquill.

s b R

3.2.7.4 Tiempo
El tiempo en que fue tomada la muestra fue del 08/06/2010 al 11/06/2010

3.2.8 Presentacion de resultados:
3.2.8.1 Resultados cualitativos

CONCLUSIONES DEL FOCUS GROUP

Después de haber participado como observadores del focus Group podemos analizar la
intervencion y concluir sobre cada una de las preguntas planteadas.

PERFIL: Personas jovenes, solteras la gran parte viven solos y se encargan del lavado de
sus prendas ellos mismos.

MEDIO: El lugar donde se desarrollara en grupo focal sera en una sala a puerta cerrada, el
dia sébado 5 de junio a las 18:00 PM.

RECLUTAMIENTO: Se realizara una seleccion de participantes, dentro de nuestros circulo
de amigos y familiares que actualmente-no tngan tiempo para el lavada de sus prendas. -
Moderador: Ing. ALBERTO RIERA T / Ing. CESAR ASPIAZU

Preguntas:

B e e S
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¢Donde ustedes lavan sus prendas?
Al realizar esta pregunta a los participantes pudimos observar que todos lavan sus prendas

en sus casas, y solo cuando tienen apuros o necesitan lavar prendas mas finas, como
vestidos, ternos usan lavanderias particulares.

¢ Donde lavan rendas con mayor frecuencia? Me podrian decir ¢Por qué?

Los entrevistados nombraron dos lugares: Martinizing C.A. y Dry Clean Plus, pero mas les
gusta Martinizing por su confianza, el tiempo que lleva en el mercado, por el servicio que
ellos les brindan, la calidad y por su lavado en seco y otros nos nombraron lavanderias
pequefias cerca de sus casas.

¢Prefieren lavar su ropa en casa 0 en un establecimiento de lavado privado?
La mayoria de los entrevistados contestaron que lo prefieren hacer en casa, por lo

econdmico, pero como la mayoria de los entrevistados viven solos a veces no cuentan con el
tiempo suficiente y le es muy Util en ocasiones hacerlo en un establecimiento privado ya que
cuenta con secadoras que la mayoria no tienen, por la rapidez, y también en ciertas prendas
dificiles por el cuidado que las empresas les otorgan al momento de realizar el levado de
cuyas prendas.

¢Tienen alguna lavanderia preferida? ¢Por qué es una de sus preferidas? ¢Cudntas conocen?
La mayoria de los participantes coincidieron en responderme que es Martinizing pero que

conocen otras como son Dry Clean Plus, Systematic, Lava Express, lavanderia Ecuadry S.A.
Martinizing es una de sus preferidas porque tienen tiempo en el mercado, les ha demostrado
que brindan un servicio eficaz y de mucha confianza y por supuesto de calidad en el servicio
y por lo conocida que es y por los varios puntos estratégicos dentro de la ciudad que
poseen.

¢Me podrian decir que cualidades debe de obtener un buen servicio de lavado?

La mayoria de los entrevistados contestaron con gran rapidez que sea rapido, confiable, que
halla comodidad en los precios, el tiempo de entrega de las prendas, seguridad en sus
prendas, que tenga un buen tiempo en el mercado la empresa.

En cuanto a lo negativo, contestaron que a veces las prendas no salen al tiempo que ellos
quieren cuando se trata de prendas como ternos, vestidos, y que si ellos lo quieren rapido
necesitan pagar un recargo.

e ——
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¢Qué tiempo se demoran en lavar sus ropas y en el secado y planchado de las mismas?

Los entrevistados nos indicaron que dependiendo de lo que lleven, por ejemplo si son ternos,
o vestidos por disefadores (formales) demora de un dia para otro, si son camisetas, jeans y
sabanas, demoran de 2 a 4 horas, en algunos establecimientos son mas rapidos que otros.

¢Llevan a lavar sus prendas ustedes mismos o otras personas?

Solo dos personas de las 7 entrevistadas contestaron que lo hacen otras personas, el resto
indicaron que lo hacen ellos mismos.

¢Qué prendas son comunmente las mas lavadas y por qué?

Los participantes nos indicaron que comunmente ellos lavan son las prendas del diario
porque ellos le dan mejor cuidado por sus detergentes o suavizantes que usan, y también el
por el cuidado que tienen al mandar al lava sus ternos, vestidos porque le dan un mejor
cuidado y calidad en cuanto al lavado, secado y planchado.

¢Qué detergentes y suavizantes prefieren al lavar su ropa?

Casi en su mayoria contestaron que les gusta el Suavitel, y los Suavizantes 1 2 3

¢Usan algun tipo de suavizante o aroma preferido?

Todos usan suavitel por su aroma, y ademas les gustan los aromas florares.

Respecto a esos diferentes productos que nombraron. ¢Cuales prefieren, que es lo positivo
de cada producto?
La mayoria contestd que les gusta mas esos productos por sus distintos tipos de aroma,

como lo son los florales o el aroma a frutas, ya que dejan a sus prendas con un olor
diferente y natural.

¢Con qué frecuencia lavan sus prendas? ¢Qué cantidad?

La mayoria de los encuestados digo dos veces a la semana y lavan por Peso.

- -
¢Les gustaria un servicio de lavado, secado y planchado a domicilio?

Para muchos de ellos esta pregunta les fue curiosa, contestaron que si, pero la inquietud fue
cudl es la garantia y la seguridad que les brindaremos en sus prendas y de que manera
seran medidos, por peso, cantidad, y nos formularon grandes ideas para poder desarrollar la

empresa de una mejor manera y a gusto del cliente.

e ———————
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¢Qué piensan al respecto de este nuevo servicio?
Los entrevistados les gusta la idea del negocio por el tiempo que es lo esencial, ya que hoy

en dia la competitividad es cada vez mas grande.

Cuando ustedes mandan a lavar sus prendas. ¢Qué es lo mas importante? (calidad en

lavado, planchado, secado, buen servicio, tiem

Los participantes contestaron a esta pregunta que lo mas importante es el tiempo, la calidad
del lavado, planchado y secado, y sobre todo cdmo mediremos el lavado, si por peso o por
cantidad. Todos estan de acuerdo por pagar un servicio completo de lavado, secado y
planchado a su domicilio un valor de $6.00 minimo.

Profundizando sobre el producto:

Variedades de producto — Planchado Unico y diferente, call center de primera, Servicio
personalizado de lavar, secar y planchar sin dafar sus prendas, Pedido inmediato y entrega
a domicilio.

Este servicio de lavado Express, contara con un area de call center de primera al cual se
pueda llamar y receptar su pedido e inmediatamente nuestros ayudantes se acercaran a
retirar sus prendas a su domicilio.

¢Qué piensan de lo mencionado anteriormente? ¢Qué servicio es lo mas primordial para su
eleccion?

Les parecié una magnifica idea de contar con un servicio hasta su puerta, ya que sera una

lavanderia personalizada y Unica en ofrecer el servicio ohh que son las lavadoras en base a
monedas.
Sobre las cualidades primordiales del lavado de sus prendas: ¢Cudles son las mas

im ntes para ?

La mayoria respondio:

Tiempo

Costo & -
Calidad en el lavado, secado y planchado

Buen servicio

Comodidad

e ———————————
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Participantes:

‘ NOMBRE EDAD NIVEL ACADEMICO
‘ Lady Reyes 27 | Economista
Karina Aspiazu 26 Ing. Comercial — Comercio
Exterior
Maria Gracia Vasco | 26 Ing. En Gestion
Empresarial
Maria Mayancela |23 Estudio Superior
Jorge Moreano 24 Ing. En Marketing
Allan Mendoza 24 Estudio Superior
Jhonny Guerrero 26 Estudio Superior

Focus Group

et
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3.2.8.2 Resultados cuantitativos
Al finalizar las respectivas encuestas a 100 personas entre mujeres y hombres que realizan el
lavado de sus prendas, procedimos a tabular las respuestas obteniendo los siguientes

resultados
PREGUNTAS
| 2. ITEM FRECUENCIA | PORCENTAIE
s 54 $45
NO 16 165
TOTAL 100 1005
Enla encuestasilas personastienan lavadorasen sus Casas el Ba%:
contestogue silas tienen, sin embargotambién usan el servicio en
lavenderias particulares porgue carecen de secadoras o en ocaclones
porgue necesitan un lavadoen secoy para el cuidado de las prendas
delicadascomo los ternos, vestidos o prendas de mayor pesocomo
también los son las sabanasy hedredones.
LAVADORAS
ms
| NO
| 2 ITEM FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si 28 28%
NO 72 723
TOTAL 100 100%

Emesie mercacdo se cio a corocer cue 2l 72% ro cuarem cor
SECACOras y rEcesiian sLs prérdas @ imstarE, oor |0 cud 58 Duscard 3
@578 MErcacio o@rs Srirdarias TamiGiar L S8C3C0 § plandacc de sus
Rrercas.

WigrTrascue para sl maErtcio gue s ias Jerercue asurm 19% soio
Lsam &l secaco & PuMmeco y ro cuertar com & lguacio & secoy
mLchtg maros & plardracio.

SECADORAS

MARKETING Y PLAN DE NEGOCIOS Pagina 40.



£n (080 i3 8% ENIURTTES &1 RS LUk ADBNE DE BuaT
Mactinizing CA % I5% SUTODRRNCASE 1O hACiHr &
Dry Clean 1 ~% Warit2ing 20T 83 prendas delicatas
Fruocleaners g Fes COMMDSON TETHOS, veSTIH0S, SEDATAS,
Otros 3 * marte s
TOTAL 110 100%
Lugaresde lavado
19 4% 3%
B Encasa
B Vartinizing
CA
DryClaan

B Ecusclasners

| a ITEM FRECUENCIA | PORCENTAJE

Una sola vez 40 40%

Dos veces 37 37%

Tres veces 15 15%

Todos los dias

de la semana d g

Adicional 1 1%
TOTAL 100 100%

El adiclonal &spor lavar una sola vezal masyacue
lo hace enotra lavanderia particular llamada
“Lavanderia Simdn Bolivar’

Las veces que lavan en la semana

BUrs sy vex
BOasvagss

A Tepaceg
Eirtaviasdiss

SEIE 3T F e
Eaalciarm
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| s mEw FRECUENCIA | POmCEnTRaE
ss 353 53%
N0 a7 7%
TOTAL 100 100%
e ERECUENCIA | PORCENTRIE
Por costo 2 5%
Por tiempo 18 34%
Por comodidad 25 47%
TODAS B 15%
TOTAL 53 100%

Enestaencuestahubleron participantésque NOestan de acuerdoen
hacersuslavados de ropa en cualquier lavanderia particular porque
creenque esincomodidad porel tiempo o porque el costo as muy
elevado,

Perotambién hubieron personas que respondieron alSl por una de las
opciones o también eligieron todas las opciones porque creen que es
beneficioso entodas esas cualidades.

Lavanderia particular

Porrespuesta "SI"

BFar oo
H*Frdsmma

-
@Farsamagiseg

BTo0AT

e —
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[ s TEW FRECUENCIA | PORCENTASE
{amisas &7 %
Pantalon 25 24%
Vestidos 1 17%
Blusas 23 12%
Otros § 4%
TODAS 11 6%

TOTAL 185 100%

Podemosobservarque lamayorparte dela
muestraque se toménosindica que las prendas
mas lavadas son las camisas enun 37%% y también
los pantalonesenun 24%, peroel cuidado no es
elmismo para los jeansespor estoque norefleja
tantoenestaprendaperosi enla otraya que son
de usodiario.

Prendas que mas se lavan

BCamisas
B Pwrtzlar
Biestizios
HElLss
BoTas

B T004S
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MARKETING Y PLAN DE NEGOCIOS

Pagina 43



$200 | $230 | 3350 [ 8400 [ 3500 |encwestacos
Lomisos &3 pes 3 4 ) h iy
Pantaion 59 ad 11 D 4 300
Vestidos 11 ] 51 12 17 00
Blusos 44 33 b 11 3 100

La mayor parte ée los encuestados prefieran costos bajos porsolo el
lavado, entoncesse puede tomarun costo estimado para luego incluirlo en
elservicio a domicilio y por su puesto adicionar los costos por llevar sus
prendas, porsacadoy planchado.

Encaso de prendasque necesitan mas cuidado si estan dispuestos apagar
unvalor promedio comoen el caso de vestidosy blusas,

Camisas Pantalén

; . 0%
5% O3% 0% L 0%
B 52,00 1% |.0% 52,00

m$2,50 52,50
ms3 30 ms330
54,00 ms4,00
B$5.00 m$5,90
Blusas
BSI,05 1% ¥ Bi1an
W3S ' W30
BELE0 W33 50
| S ] w3300
B3E 30 23571
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| 8. ITEW FRECUENCIA | PomcenTas
S8horas 2 %
No contestodas 1 1%
TOTAL 100 100%

Los participantesen un 75% les gustaria que el servicio &2 lmvado,

secadoy planchaco este maximoen 12 horas, esdecirgueestéenel
mismo dia.

Tiempo méaximo del servicio completo

2% 1%

B12horas

m24horas |
E48horas

B No contestadas

| 9. ITEM FRECUENCIA | PORCENTAJE
si 32 92%
NO 3 3%
TOTAL 100 100%

Cabe recalcar gue los participanias en wn 32% les gusta elservicio que
brinciardla emprasa, scicoralmemie 2 a5 persoras gue viven carca del
local, les gusta el servicio ya cue tamisier gars ese mercado ieremos el
semviciode layadoras § secacioras de maracas

El servicio Express

B3

———————————————————  _———— ———— ————————————
MARKETING Y PLAN DE NEGOCIOS

Pagina 45



| 20.] e .' TOTAL
1 2 3 4 35 ENCUERTTUOS
Facilidad de pogo 3 2 | = 27 33 00
Sequridod H & 1 o 2 00
Rapider o] & 13 1% a3 00
Precio £ 12 35 2 21 100
Calidad en ! laovado Q <) 9 22 o 100
Comodidad Q 2 15 28 7 100

Enestapreguntalos resultados Indican que para &l servico exprass de lavado, secadoy
planchadode las prendases muy importante tomaren cuentalaseguridad de las
prendas, larapidezen elcual serd atendido, la calidad delservicio que los clientes
esperanrecibirde la empresay que el servicio a su vez se conviertaen unacomodidad
paralos clientes tantoen el servicio a domicilio como para las personasque usenel
local para lavar sus prendasen lavadoras y secadoras con monedas. Mientrasqueen
facilidad de pagoy los precios lo venenun nivelintermedioya que estodependede la
cantidad de prendas que lavarian (esto se mediria por peso )

Facilidad de pago | Seguridad |

. [
33% % 12 |1 | Ko T |1 |
22% m3 ms |
27% 3 | m4 |
.d |J ™ :
| Rapidez Precio
: 3 "
o% &% o |1 % & o m1
m: m:
15% [ B! @3
=4 [ LS
Calidad en el lavado e Comodidad
T O (. G S
e o W ;L
mz .
E: ;i
i B3 w3

MARKETING Y PLAN DE NEGOCIOS Pagina 46



[ 2. TEW FRECUENCIA | PORCENTASE
|pEss 53 S
ans0 15 155
a3 1 1%
otros E Bh

TOTAL 100 100%

Encuanto & tipos de detergentes 2|3 tenemos con mias preferenciahaciag!
producso DELA, v asi se podré decfrargue producto COMPrare mMos MRS Dara
teneren lasperchas para &l lavado en monedaya suveIgue protucto
usaremoscon masfrecuenciaen ¢l lavado de las prendas.

Tipos de Detergentes

WDEA
BOMO
mFas

@ Otros

12, ITEM FRECUENCIA [ PORCENTAIJE
Aroma a manzana 14 14%
Aroma a frescura_flof 58 58%
Aroma a fresa 15 15%
| Aroma a playa 10 10%
Otro 3 3%

TOTAL 100 100%

Encuanto a los aromas de los suavizantes gue se wiilizara, el resultado rosirdica
gue la mayorgarte delos entrevistados grefierenlos aromas a frescuras como
son los floralesenum 58% debids al agracdable aroma gre t@ndirdn sus grercas
vego dellavada.

Aromas de Suavizantes

7%

Biramss muTTHTE
HArumes regmurs_forslas
Barnmss frasy

Weerames e e

MThr

e .
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4. PLAN DE MARKETING PARA EL LANZAMIENTO DE NUEVOS
PRODUCTOS

4.1 ANALISIS ESTRATEGICO

£ 11 Estructura de 2 cuftura corporativa: vision, musion, valores y
e

Mision
Ser una empresa lider en el servicio de lavanderia, planchado y secado , brindando

un servicio rapido y de calidad satisfaciendo las necesidades del consumidor, de esta
manera contribuiremos positivamente a la economia del pais.

Vision
Empresa Milleniun lider de su mercado tanto en imagen, participacion y calidad de

servicio enfocando su esfuerzo hacia el cliente, anticipandose a sus necesidades y ser
numero uno en todo el Ecuador.

Principios y valores

Profesionalismo: La empresa entrega toda la capacidad en el cumplimiento cabal de
las tareas.

Responsabilidad: Asumir el trabajo de principio a fin cumpliendo con la palabra dada.
Honestidad: Transparencia en todas las operaciones.

Orientacién al Servicio: Mantenerse en una actitud de servicio con los clientes
internos y externos orientados a la consecucion de los resultados de la empresa.

4.1.2 Planteamiento de Objetivas: de Marketing y de Posicionamiento

Objetivos de marketing:

-

La empresa Milleniun se dard a conocer con creativas e innovadoras campafas
publicitarias a través de medios de prensa escrita, donde se podrd dar a conocer los

beneficios, variedad del servicio y la ubicacion del negocio.

e
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Ademas Milleniun realizard campafias publicitarias, con folletos que se repartiran a

domicilio, la cual les explicara los beneficios del servicio y detallard cuales seran los

canales para que puedan utilizarlo.

Sera la primera lavanderia con su propia pagina Web la cual receptaran los pedidos,

de manera inmediata, para satisfaccion de sus clientes.

Se impulsara la cultura de lavanderias a monedas, con folletos innovadores y horarios

distintos a la de la competencia para obtener un mercado mas extenso.

Los objetivos fundamentales de lavanderia Milleniun son:

o Lograr la aceptacion de los consumidores del servicio que la empresa les brindara.

e Apertura de nuevos locales y lograr mayor cobertura no solo en la ciudad sino
también en el pais para luego posicionar la empresa a nivel nacional.

e Crear en los clientes de lavanderia Millenium el habito de usar el servicio que
ofrece la empresa.

o Llegar hacer el servicio # 1 en lavanderias.

o Lograr una elevada aceptacion en la ciudad de Guayaquil.

o Crear nuevos canales de distribucion y llegar a todos los consumidores del
Ecuador.

« Aumentar la base de clientes, con altos indices de satisfaccion con el servicio que
le brinda la empresa.

Objetivos de posicionamiento:

Captar inicialmente un 10% de participacion de mercado dentro del primer afio,
aprovechando las fortalezas del negocio para ingresar rapidamente en la mente del
consumidor. En el lapso de un afio se optara por ampliar el mercado, centrandose en
la clase media-baja, media, y alta. Ademas, se tendra puntos especificos y pequefios
centros de lavado en cada urbanizacion tanto via a la costa, como via en
Samborondon.

Los objetivos fundamentales son:

* Tener reconocimiento de la marca del servicio que la empresa esta ofreciendo.

+ Que el consumidor recuerde bien la marca.

e Dar promociones del servicio que ofrece la empresa.

« Tener una buena publicidad del servicio.

¢ Buscar con el precio ganancias.

e Buscar la aceptacion de los clientes con los precios comodos y accesibles.

e Lograr tener un TOP OF MINE de nuestra marca.

B
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£1.7 DESARRUOULO DFE LA CARTERA PEFRORUCTOS
£L£IL3L FOOA

FORTALEZAS
.‘5‘2 Ser la Unica empresa que brinda un servicio de lavado de ropa a domicilio, en el
sector norte de Guayaquil.

ji’? Ofrecer un precio comodo que permite a los usuarios acceder al servicio, brindandole
la seguridad de que sus prendas llegaran a su destino en buen estado ya que se
contara con un personal responsable y capacitado.

jﬁ‘k Optimizar el tiempo de lavado.
_‘?E Tomar los pedidos por teléfono.

[
E® Servicio Unico de lavado a monedas

OPORTUNIDADES

E® Incrementar la participacién de mercado.

kﬁ Llegar a convertirse en el lider en este nuevo servicio de lavado de prendas a

domicilio.

f’! Expandirse hacia los demas sectores de la ciudad, creando mas sucursales vy

captando mas clientes.

DEBILIDADES

L4

% Ser nuevos en la prestacion de este servicio en el mercado.
5 Tener un nivel bajo en cuanto al posicionamiento del mercado.
.‘?‘E Poseer una demanda limitada (Temporal).

E’E No lograr satisfacer a la demanda con respecto al tiempo que se lleve realizar el
E -
lavado y secado de las prendas.

e _________________ __ __.__________ . > ————————— ]
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AMENAZAS

L4
% Poca confianza por parte de los consumidores de permitir lavar sus prendas, ya que
es una empresa nueva en el mercado.

*
B Que los posibles consumidores quieran hacerlo por ellos mismos y vayan a lavar sus

prendas en la lavanderia por disminuir gastos o por que asi lo prefieren.
IE’E Posible ingreso de competidores al mercado de la empresa.

L 4
E'® En época de vacaciones los clientes podran realizar el lavado de sus prendas ellos

mismos, ya que estan libres de sus ocupaciones.

4.2 ANALISIS DEL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

4.2.1 Analisis del cliente: ) ]
4.2.1.1 (QUE COMPRA? ¢(COMO COMPRA? ¢POR QUE COMPRA? (CUANDO COMPRA?
¢CUANTO COMPRA CADA VEZ? ¢DONDE COMPRA? ¢QUIEN COMPRA?

A través de las investigaciones de mercado los resultados obtenidos muestran que los
principales clientes son personas jovenes y adultos en la cual tienen una vida
acelerada, para estas personas el tiempo es corto para realizar sus tareas de casa
como es el lavado de sus prendas, quienes prefieren un servicio de lavado de calidad
y econdmico, la mayoria de estas personas mandan a lavar sus prendas dos veces
por semana, o en el caso de prendas especiales dos a tres veces por mes. Quienes se
dirigen a las lavanderias perciben que el tiempo de traslado de ir a dejar sus prendas
y volver a verlas es muy tedioso, complicado y los precios son muy altos por el
servicio que ofrecen; prefieren un servicio en el cual les ahorre, tanto en tiempo

como en dinero.

4.2.2 Segmentacion de mercado y perfil del consumidor:

SEGMENTACION DE MERCADO

EI Segmento de Mercado al que va dirigido lavanderia Ldilleniun es hacia las familias de
la zona norte de la ciudad de Guayaquil, que viven en ciudadelas como la Garzota,
Alborada, Sauces, Orquideas, Samanes y sus alrededores, que poseen ingresos
promedios de $500.00, para lo cual la empresa quiere llegar, ya que eligieran un lugar
cercano, sin necesidad de ir a otros lugares como al sur de la ciudad o supermercados

donde se los encuentra a mayor precio.

B R e ]
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PERFIL DEL CONSUMIDOR

Los clientes de lavanderia Milleniun seran hombres y mujeres con una vida acelerada
con varias ocupaciones, en la cual el tiempo sea indispensable en sus vidas, estas
personas seran aquellas que habitan en el sector norte de la ciudad, la cual necesitan
una empresa que se encargue del lavado de sus prendas y les quite una labor mas del
hogar para que se puedan desarrollar de una mejor manera en sus trabajos y su vida
cotidiana, seran personas de un nivel de clase media, media alta, que cuentan con
ingresos mensuales de $600.

4.3 POSICIONAMIENTO
4.3.1 Estrategias de posicionamiento y/o diferenciacion:

ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO

Una vez realizada la encuesta y después de haber tabulado los resultados, la
estrategia que se va a poner en funcionamiento en el proyecto de lavanderia Milleniun
es la estrategia de posicionamiento con respecto al estilo de vida, la cual consiste en
tomar en consideracion las actitudes, intereses y forma de vida de los clientes, ya que
la mayoria tiene una vida muy acelerada llena de ocupaciones.

ESTRATEGIAS DE DIFERENCIACION

La estrategia de diferenciacion es la de crear una amplia gama de servicios y nuevas
opciones de lavado que no existen en el mercado actual, los consumidores buscan
nuevas opciones, facilidad en el lavado de sus prendas y que no sea complicado lavar
su ropa fuera de casa.

Lavanderia Milleniun les ofrece el servicio a domicilio de recoger y entregar sus
prendas, ademas de modernas y adecuadas instalaciones para poder lavar sus prendas
por cuenta propia y el gran éxito que son las lavadoras en base a monedas
otorgandole asi al cliente varias opciones de lavar y secar para comodidad y facilidad
en eldbuen trato de sus prendas. -

_—————— —————
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4.4 MARKETING MIX
441 Estrategias de producta
4.4.1.1 PRESENTACION

“Lavanderia Milleniun” se presentara al mercado como el especialista en el servicio de
lavado, secado y planchado, donde los clientes ya no necesitaran ir a lugares lejanos o
muy incomodos para realizar el lavado de sus prendas, sino mas bien a una empresa
que les garantice el cuidado y la calidad en el lavado, en un ambiente comodo y
limpio. Ofreciéndoles a clientes con volimenes importantes de ropa un esmerado
servicio, con recogida y entrega a domicilio y sobre todo con unos precios y servicios
altamente competitivos.

4.4.1.2 CARACTERISTICAS/ATRIBUTOS

Las caracteristicas de lavanderia Milleniun que diferenciara de los competidores seran:

< Un equipamiento moderno de alta tecnologia, para efectuar la limpieza y el buen
trato de las prendas.
< Infraestructura importante para cubrir cualquier demanda.

< Facilidad con Aire Acondicionado.
< Grande capacidad y muy eficientes con nuevas maquinas industriales y modernas.

< Lavadoras y Secadoras de capacidad grande que acomodan a “edredones”.

% Una gama de opciones de lavado para que el cliente tenga el mejor servicio.

% La rapidez es lo que nos caracteriza como lavanderia Express.

< Tiempo, ahorro y flexibilidad en los horarios de apertura.

% Call center y pagina Web las 24 horas del dia. g

¢ Seguridad en el disefio de los pasillos, que esta hecho para tener buena vista en
todo el lugar.

—————™——-—_—— e — - - -
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442 Estrateglas de brzmding
4.4.2.1 MARCA

En un mundo que se torna cada vez mas multiétnico, en ciudades habitadas por mayor
numero de personas solteras, son muchas las personas que han comprendido la
importancia de las lavadoras a domicilio, el nombre de la marca fue escogido, debido a
las necesidades que se vive a diario, debido al ritmo de vida de las personas, el
nombre de la marca fue escogido porque es una empresa del nuevo millenuin, para
gente moderna y diferente, con una forma de vida acelerada en la cual el tiempo sea
vital para el éxito, fue escogido para gente joven y adulta que desea cambiar la
manera de lavar sus prendas, por este el motivo, el nombre que llevara la empresa
sera: “Lavanderia Milleniun”.

El mismo que constituye un nombre llamativo y claro en cuanto a la definicién del
servicio. Al mismo tiempo, se hace referencia a los diferentes servicios que se van a
ofrecer, con lo que se pretende penetrar y posicionar en la mente del consumidor
como una lavanderia a domicilio, en donde la calidad, el buen trato a las prendas, el
cuidado de las mismas y el servicio al cliente, son factores importantes y de gran valor

para el éxito.

VANDERIA 55

|
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4.4.2.2 SLOGAN

El slogan que se ha creado para lavanderia Milleniun es aquel que se da a conocer a
los clientes en la cual se diferenciard de la competencia. La palabra clave que se
identifica como una lavanderia de primera sera: “Rapidez” y “primeros”; son dos
caracteristicas esenciales y diferenciadoras muy importantes que representan este
servicio y que los clientes pueden encontrar en los servicio de lavado, planchado y
secado.

La palabra “rapidez” expresa la calidad y experiencia en ser los mejores, los mas
veloces en el lavado y cuidado de sus prendas, brindéndole la confianza de que su
ropa serd debidamente cuidada y en un tiempo extraordinario. Finalmente la palabra
“primeros” es un atributo de relevancia ya que esta palabra genera un cien nimero de
valiosas cualidades, por lo que serd lo primero en todo, tanto en servicio, calidad,
tecnologia y seguridad, que son importantes atributos para el consumidor. En lo que
respecta a la calidad, el cuidado de las prendas y el tiempo; es en estos elementos
importantes de que “Lavanderia Milleniun” les garantiza a los clientes ofreciéndoles un
servicio completo y de primera.

Es asi que el eslogan de la empresa queda conformado de la siguiente manera:

En Rapidez siempre los primeros

4.4.2.3 EMPAQUE

La empresa Milleniun ofrecera a su mercado un servicio de lavado innovador y
diferente en el mercado, ya que a los clientes les facilitara en modernas, resistentes y
coloridas fundas deiplésticos para el traslado de la ropa. Estas fundas’de plastico
resistentes tendran impreso el original disefio y marca que estara registrado con el
nombre de la empresa “Lavanderia Milleniun” la cual se identificara y los hara Unicos

en el mercado de lavado, secado y planchado de prendas de vestir.
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4.4.2.4 LOGOTIPO

El logotipo de la empresa estd basicamente conformado por dos tipos de letras
distintos, la cual se observa en una manera de facil entendimiento. En la palabra
Milleniun se hizo un disefio distinto debido a que es una empresa nueva para gente
innovadora, gente del nuevo Milleniun. Dando asi un toque de creatividad, con un tipo
de letra curveada y muy original, con un color azul oscuro la cual identifica a

lavanderia Milleniun.
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4.4.2.5 ISOTIPO

El Isotipo de Lavanderia Milleniun da la connotacion exacta de lo que es y proyecta,
esta eleccion es de crear una lavadora contenta y muy feliz de realizar el lavado de las
prendas, la cual da confianza y el buen cuidado de las prendas, sobre todo lo veloces
que son las lavadoras Milleniun. Esto es para decir que son los primeros y mejores en
cuanto al servicio que ofrece la empresa. Ademas tiene el grafico de burbujas,
queriendo asi proyectar la limpieza de dichas prendas.

4.4.2.6 PERSONALIDAD DE MARCA

La personalidad que la marca Lavanderia Milleniun quiere expresar es de una lavadora
sonriente, amigable y que brinda mucha confianza a sus clientes. Esa confianza se
refleja a través de la imagen de la lavadora feliz que estd sonriendo y votando
burbujitas de limpieza, debido a que con esto se demostrara que es un servicio de
calidad, que mantiene su ropa limpia y sin impurezas, en el que el cliente puede
confiar. La imagen transmite también que es amigable por la sonrisa de la lavadora
que busca el cuidado de las prendas de sus clientes.

e —————————————————
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44T Estrategios deprecie
Las Estrategias de Precios que en Lavanderia Milleniun vamos a seguir son:
4.4.3.1 COSTO+UTILIDAD

A través de esta estrategia la empresa fijard un porcentaje de ganancia alrededor del
8% sobre el costo, tanto de adquisicion, como los operativos dependiendo del nivel
de negociacion que se lograra conseguir con los proveedores y asi ingresar al mercado
con precios competitivos.

4.4.3.2 COMPETENCIA

Lavanderia Milleniun logrard posesionarse de mayor forma con nuevas estrategias en
la cual se diferencie de su servicio con los competidores directos, se manejara precios
iguales a los de la competencia, hasta lograr una estabilidad, para luego poder

diferenciarnos y conseguir liderazgo en el mercado.

4.4.3.3 VALOR PERCIBIDO

Lavanderia Milleniun trabajard también con la estrategia de precios de valor percibido,
lo hara directamente con las personas para que puedan pagar ya sea por un servicio
de calidad y de satisfaccion en los clientes, para que asi estén dispuestos a pagar mas

por un servicio percibido, es decir se trabajara en el corazén de la persona.

4.4.3.4 PRECIO PSICOLOGICO

Se utilizara la estrategia de precios psicoldgicos la cual se llamard la atencion  de los
clientes utilizando trucos en los precios en el lavado de las prendas. Usando esta
estrategia se logrard reforzar las ofertas y promociones que se lleven a cabo en el

negocio.
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LAA Estratzgias diepromooam dis ventas y molivacion pacientes:
4.4.4.1 SORTEOS, REGALOS, PREMIOS

Para captar mas clientes Lavanderia Milleniun realizaré@ promociones en los dias en los
cuales la gente no acostumbra casi a lavar sus prendas. Para promocionar asi los
servicios de lavado, secado y planchado de las prendas, la empresa ofrecera
promociones y descuentos en un dia especial de la semana. Los descuentos serén de 2
x 1 en el lavado de sus prendas, especificamente como: sacos, edredones a menos
precios. De este modo, lavanderia Milleniun reforzard la marca y conseguir mayor
fidelidad por parte de los clientes.

4.4.5 Estrategias de comunicacion
4.4.5.1 IDENTIFICACION DE LA AUDIENCIA OBJETIVO Y DISENO DEL MENSAJE

La audiencia objetivo del mercado seran las familias del norte de la ciudad que lavan
sus prendas en establecimientos privados debido al poco tiempo que tienen, buscan
un lugar cercano, comodo Yy rapido en el cual cuide sus prendas y ofrezca un servicio
de calidad en el lavado.

En esto se basara el mensaje que se desea proyectar a través del eslogan en la marca,
que nos permite reforzar las caracteristicas de la lavanderia, por lo que el mensaje
transmitira las palabras clave: RapideZ del servicio en el lavado, aqui se enfocara por
ser la lavanderia mas rapida en otorgar a sus cliente piezas mas limpias y con una

calidad de primera.
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4.4.5.2  SELECCION DE LOS CANALES DE COMUNICACION: PLAN DE MEDIOS

Una buena seleccion de los canales de comunicacion forja, a la empresa un buen
principio ya que es aqui donde la empresa dara a conocer sus ventajas frente a la
competencia.

Para conocimiento del publico en general se utilizara el canal de comunicacion no
personal como los son los medios masivos; los cuales se refieren a medios impresos
en este caso los periddicos y revistas ya que estd dirigido a publicos grandes. Los
medios masivos constituyen el método principal para estimular la comunicacion
personal.

Para realizar la campana publicitaria, se ha decidido utilizar los siguientes medios:

Prensa Escrita

Las campafias de publicidad que se van a desarrollar para Lavanderia Milleniun seran a
través de medios de prensa escrita de mayor circulacion en la ciudad de Guayaquil,
como diarios y revistas.

Tripticos y Afiches

Para dar un inicio de impacto y una mayor publicidad a la Lavanderia, se ha disefiado
materiales POP, entre los que son: triptico y afiches. A través del triptico se dara a
conocer el servicio que la empresa les va a vender, asi como los beneficios que existen
para los clientes. Por medio del afiche, se quiere expresar una cualidad muy
importante sobre la lavanderia.

Valla Publicitaria

Para hacer mas llamativa la publicidad y atraer a un mayor nimero de clientes, serd la
primera lavanderia que colocara la valla en una avenida concurrida y principal del norte
de la ciudad de Guayaquil.
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4.4.5.3 DISENO DE PUBLICIDAD: TV (VIDEO), RADIO (AUDIO) Y PRENSA
(IMPRESO). (SOLO PRESENTAR UNO).
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4.4.5.4 DISENO MATERIAL POP: DIPTICO, TRIPTICO, HEXAGONALES, HABLADOR Y
AFICHES (SOLO PRESENTAR UNO).

AFICHES

VAVANDERIA 5%
e Mllercurmn

e wn —— b ———

b Spdbbiamlemppare s v vvasmn.

Tu Ropa Quedara Tan Suave y Delicada
Que Sera Imposible Levantarse

e ————————— e et
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4.4.5.5 DISENO DE VALLAS

m
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4.4.5.6 COBRANDIG

La empresa tendrd aliados con SUPERMAXI y FIBECA. Los clientes tendran convenios
usando las tajetas de supermaxi y vital-card (Fibeca), lo que permitira a los afiliados
disfrutar de muchos beneficios en el local como:

«» Descuentos en el lavado, secado y planchado de sus prendas hasta un 5%

» Genera aportes a Unicef .

4.4.6 Estrategias de distribucion: puntos de venta y almacen

4.4.6.1 COBERTURA: NUMERO DE PDV Y UBICACION

Lavanderia Milleniun contara con un sélo local al norte de la ciudad, debido a que por
ser un nueva empresa de servicio se quiere posicionar primero en el mercado que se
ha sefialado, para luego ir analizando con el paso del tiempo como se va desarrollando
el negocio y dependiendo de la acogida que tenga, crear nuevos locales en otros

puntos de la ciudad.

4.4.6.2 SELECCION DEL CANAL

El canal de distribucion que la empresa Lavanderia Milleniun usara es el de: Canales
Directos. Esto es porque los mismos empleados se encargaran de ir a recoger las
prendas a sus clientes a domicilio (servicio express), para luego ser llevadas al local en
donde se realizara el servicio completo de lavado, secado y planchado de las prendas.
Cabe recalcar que el local estara a disposicion del cliente en caso que lo quiera hacer
personalmente, usando las maquinas a moneda, como lo son las lavadoras y

secadoras.
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4.4.6.3 MERCHANDISING: DISENO DE TIENDA Y DE PERCHAS
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£ A 7 Estrategias de e—marketing

4.4.7.1  WEB SITE (HOME PAGE)

Se o reslizarén por pedidos mediante lamadas telefonicas a la
empress, las cuales se receptardn 2 Inmeciatamente las personas
encarpadas realizaran los pedicos que serdn enviados & través de
vehiculos 2 105 respectivos comicilies

,,‘; ‘I\J 3 y
A

El oficial de call canter recaptara sus datos, los reglstra y archiva
&n al computador, informandole @ costo, hora de recapcion dal
pedico v |a hora en |a cual va a estar lista su ropa y respective
costo

4.4.7.2 DIRECCION O URL (WWW.SUNEGOCIO.COM)

La direccién de la pagina web debe ser fécil de recordar para todos los clientes, y es
por esto que la pagina a la cual se accede para conocer mas de la empresa es:

- -

www.lavanderiamillenun.com.ec
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4.4.7.3 CQUE CONTIENE?

A través de la pagina web se ofrecerd ciertos beneficios para todos los clientes. Entre
ellos tenemos:

» Todo lo relacionado al servicio que la empresa les brindara como lo es el
servicio express.

» Tendra la base de datos a la cual puede el cliente registrarse.

» Los clientes podran suscribirse a esta pagina, y a través de ella podran realizar
consultas sobre algun servicio en especial que ellos deseen, y un asesor se
encargara de contestarles si estd o no disponible lo que el cliente esté
solicitando, pero si no estuviera disponible, este se comprometera con los
clientes a enviarles una notificacion al momento que se lo pueda ejecutar.

» En dicha pagina web los clientes podran ver la ubicacion del local, en caso de
las personas que viven cerca o quieran conocer en donde estamos ubicados.

» También estan los tipos de servicios que les ofrece como lo son: el lavado,
secado y planchado.

MARKETING Y PLAN DE NEGOCIOS Pagina 68



5. ANALISIS FINANCIERO
5.1 VIDA UTIL DEL PROYECTO

La proyeccion de la vida Gtil del proyecto bajo el cual se ha realizado el analisis

financiero de Lavanderia Milleniun es de 10 afos.

5.2 REQUERIMIENTOS E INVERSION INICIAL
Para la puesta en marcha de Lavanderia Milleniun se requiere los siguientes rubros

reflejados a continuacion:

CFN

Préstamo 22725,00

Tasa 10,5%

Anual 5

Ego $6.071,56

TABLA DE AMORTIZACION
Periodo Saldo Pago Interes Capital

0 -22725,00 S 6.071,56 -2386,13 $3.685,44
1 §-19.039,56 $6.071,56 -1999,15 S4.07241
2 $-14.967,15 $6.071.56 -1571.55 54.500,0L
3 5-10.467,14 $6.07L56 -1099.05 S4357251
4 S-5.494,63 S 6.071.56 -578,34 $343L 63
5 $0.4¢ $0.00 3,08 $0.30
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INWVERSION INICIAL
COMPONENTE AN ©
jAcives
Caa-Bancos S RO
Total Activos Circullantes S 1500000 4% 41%
Activos Fijos
Eguipos de Oficina S 158000
Equipos de Computacion S 135000
Mugblesy Enseres § 213000
Total Activos Fijos § 535000 17.65%
Activos Diferidos
Gastos Adm y de constitucioon] $  10.000.00 32, 94%
TOTAL INVERSION $ 3036000
CAPITAL DE TRABAJO
DETALLE COSTO
Mano de Obra Directa S 7.200.00
Mano de Obra Indirecta S £560.00
Costo operativos S 900.00
Gastos Administrativos S 13.000.00] seconsidero $1,000por garantio
TOTAL $ 2766000 |de dos meses de arriendo

Aporte de
financiamiento
Estructura del %
Sacio 1 beto S 4100400 14%
Socio 2 cesar 3.535.00 12%
2rasiamg 22750 755
Totzl| § 335000 100
5.4 AMORTIZACION
il GASTOS VA0S ’
[T ETC g iti
Sl clios BEsicos 500
ZEsng cEasi Ul Er ma
Nowl |l gsciam 550
L fimrme persans 30
SurmmemsaEaiang | 0d
Pttt puse g

e
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Diatemas 2 35 P
Lapnop 1 8§00 &l
Computator f2 exontond 3 2000 a0
Impresora laseraooior 1 280 280
Total 1550

Muebles y enseres Cantidad Costo Total
luego de muebles 1 250 230
hMesa de centro 1 5Q 30
Escritorio recepcion 1 170 170
Escritorio contador 1 150 150
Escritorio gerencia 2 240 480
Mesa de espera 1 200 200
Sillas 20 37 740
Sillas gerencia 2 45 90
Total 2130

Equipos de oficina Cantidad Costo Total
Teléfono 4 20 80
Fax 1 100 100
Acondicionador de aire i 1500 1500
Total 1680

Publicidad Cantidad Costo Total
Vallas publicizarias 2 7000 14900
Anuncios de periddico 30 1 540
Material publicitarios varios 4000
Totol 18580

E -
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SOID093N 30 NV1d A ONILINYVYW

ZL eutdeq

CAMSAS § 20280|8 20800
§ 1o000] s 1es23] s 1037s] s to7so)s 11230
§ ] s § 3
BLUSAS (ENSECO)] § 24000 § 24240] § 24720 § 25440)5  25400] §
ses0r | 69377 | oisas | ourse | seoss |
Camisas it JEAM vestidos
15000 160 10600 100 8000 106 6600 160
13100 200 10160 260 8100 200 5166 200 Servicio |Costo Unitario Total
15300 300 10500 300 8300 366 6360 366 igetas 120
15800 400 10600 400 8560 400 6660 460 Camisas §1.30
18048 309 11000 500 5060 500 7006 560 Termos 4760
M| sssee 80¢ 11500 600 9500 600 7500 600
1100 206 12160 700 | 10100 700 8100 700
12600 &6 12600 s60 | 10800 | 800 8800 500
15688 366 13600 500 | 11600 900 9560 500
18500 1000 14500 | 1600 2560 | 1000 10500 1660 Blusas 3140

SOS3IYODNI 730 NOIDVNIWY313A S°'S



Hiprimerns-arins 5ENOE TEATTES

Tasa tle crecimiena % e
: ANO 3 | aANO 2 | ANO 3
LAVADO PRENDAS SELECCIONADAS | 7135 307 (10 T 3] nezasops | 3| neETIsEs
LAVYSEC+PLA Y DTRAS PRENDAS 53300
aNO 2 ANO 5 ANO & ANO 7 Fi i ANO 8
Cantided __[ingresos Cantidad  |ingresos Cantidad  [ingresos Cantidad |ingresos ___ [Cantidad [ingresos
= 1| 15112824 U masisw 1| 764 eue 53 BT KT
ANO 9 ANO 10
Cantidad Ingresos Cantidad Ingresos
" 1] 196 515,89 2| 20830685
- -
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5.7 DETERMINACION DE GASTOS
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Tasa de crecimiente
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9, euided

\
Tasa de crecimiento 5% 10 00%
= COSTO DE VENTAS
Rubre Ano 1 Aito 2 Ao 3 Ao 4 Afio 5 Afto 6 Afio 7 Afo 8 Afto 9 Afts 10
;;ﬂq operativos
Calular 1200 00 1.200.00 120000 126000 [ 126000 1.260 00 1260 00 366 00 136800 | 136800
Mowlizagien 4.200.00 4 200,00 420000 [ 441000 | 441000 441000 4 410,00 4 66100 4 64100 4641 00
lﬁw 4320000 [ 4320000 | 4320000 | 4536000 [ 4536000 | 4536000 | 4536000 | 4762600 | 4762800 | 4742600
Total 48.600.00 | 48.600.00 | 48.600.00 | 61.030,00 | 51.030,00 | 51.030,00 | 51.030,00 | 5386500 | 51.865,00 | £3.444.00
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Concepie Ane 1 Aio 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5 Ao § Afo 7 Ao 8 hito 9 Ano 19
iand 700000 [ 600000 | 00000 [ 630000 | 630000 | 630000 [ 630000 | 630000 | 530600 | 4300400
nikoima Parsonal 300,00 300,00 300 00 300,00 300,00
Senizios basicos 800000 | 00000 | s00000 [ 530000 | 630000 | 630000 [ 630000 | 630000 | 630000 | 430000
hueldos v salarios | 3936000 [ 3936000 [ 3936000 [ 4132800 | 4132800 | 4132600 [ 4132800 | 4132800 | 4132800 | 4132600
123108 de oficin §00 00 500 00 §00.00 800 00 800.00 800,00 800 00 800 00 500 00 £00.00
ot S1460.00 | 52.160.00 | 52.460.00 | 54.728.00 | 55.028,00 | 54.728.00 | 55.028.00 | 54.728,00 | 65.020.00 | 54.728.00
Y
: GASTOS DE VENTAS
Concepte Ao 1 Afe 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5 Ao b Afio 1 Aio B Afto 9 Afie 10
idad 13000 | 1954000 | 1854000 [ 1946700 | 1946700 | 1946700 [ 1945700 | 1946700 | 1944700 | 1948700
ot/ 18.640.,00 | 19.540,00 | 18.540,00 | 19.467.00 | 19.467,00 | 19.467,00 | 19.467.00 | 19.467,00 | 19.467.00 | 19.457.00

S0QvVITNS3Iy¥ 30 OAVIS3 8's
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L1 euided

\
10%
ELUJO DECAJA
PROYECTADO A 10 ANOS
A ANO1 | AN02 | ANO3 | ANO4 | ANOS | ANOs | ANO7 | ANO® | ANos |
Salda inicial 7413,77] 1561380 2337343| 27se198|  s2e9781| 4e327%8| élooass]|  7addini]  Slsddds
Ingi@sos
Ingrasos por entas 138.301.00 142450,03| 14672353| 151.125.24| 155.656,99] 164 99863 | 17489845 | 18530735 | 14841569 | 208 304 83
Total Ingrescs 138.201,00 | 149.863,80 | 16233733 | 17449966 | 183.20097 | 19789634 | 22122643 | 24640201 | 27195895 | 2858511
Egfasm
{03102 06 ventas 48.600,00 | 4s.60000 | 4860000 | s103000 | si03000 | s103000 | Sio3000 | s388500 | S386500 | S3gesn
Gastes o9 ventay 1854000 | 1854000 | 1854000 | 1946700 | 1946700 | 19546700 | 1946700 | 1946700 | 1546796 | 1548744
GA3103 AENINFTALINES 8346000 | 5216000 | s24e0.00 | sa72800 | ss.ozso0 | sa7zsoo | ssoze00 | savaece | ss0a800 | 84.718.50
FARO UF AMOMIZATION 6.07L58 8.071.56 6.071,56 6.071,56 6.071,56
Tatal Egresos 12667056 | 125.370.56 | 12567156 | 13129656 | 13159656 | 12522500 | 12552500 | 12806000 | 12838000 | 12804000
Ut. Antes de part trab 1162084 | 2449223 | 3666577 | 4320310 | 5160441 | 726734 | ss.70143 | 1ie34201 | waasse s [ 17075146
135 pany. Trad. 174,42 3.673.83 5.499,86 6.480,46 7.740,66 16.900,70 14.355 21 17.751,30 21.535,84 15 78847
Ut Antes de linptos. 9.885.02 | 2081840 | 3116590 | 3572263 | asse37s | envroes | sisesa [ io0sso7i | iaesesy | ieeonie
mptes. 28k 247126 [ 520460 [ 779148 [ 918066 [ 1096534 [ 1544266 [ 2023685 [ 2544788 [ 081477 [ sesosé:
Saklo Final 30360.00] ra137 | 1561380 | 233743 | 2sarss | 289781 | 4632798 | 100568 | 7sadsen | ersassy | iodsiser
]

[ R
[ Sacvons HER
|van §150 478 23]

ANOO | ANo1 | ANoz | ANo3 | ANoa | ANos | ANos | ANO7 | ANOS L_m

Joaso0d] 74 15613800  2337443| 2754198 328971 4s327%8]  srcomes|  ysassos]  sisadsa iossisgr

30360.00] -2284623]  -7332ae]  1604199]  a3ss397  7edsi7e| 12280976] 1sssis4z]  299.26248]  ssoe0878 460 33383
Poilodo de resuperacian 3 afos



5.10 EVALUACION FINANCIERA

Una vez que se determind los resultados finales del Estado y Pérdidas y Ganancias;
y del Flujo de Caja procedemos a realizar el andlisis de los indices mas relevantes
del proyecto.

5101 Tase mimima atractiva de retorne (TMAR)

La TMAR acordada entre los socios del proyecto para el negocio es del 20%, esta
TMAR es el valor de la tasa de descuento a utilizar para los célculos necesarios.

5.10.2 Tasa interna de retorno (TIR)

Al evaluar este punto tomamos los valores del flujo de caja y obtuvimos una TIR del
63.21% que comparada con la TMAR nos indica que es rentable el proyecto.

ELUJO DECAJA
PROYECTADO A 10 AfiOS
Afo | | afos | aRo2 | aRos | ARos | aRos | Afos | afor | aRos | afos | afow |

saldo Final | -s03s000] ey | 1seisgo | 2337eas | orsavse | saesvey | assaes | siocses | msesses | sissasz | wesiesr |

ITIR 53 21%])

5.10.3 Tasa de descuento

|Tasa de descuento 12 89%)]

5.10.4 Valor actual neto (VAN)

Para obtener la VAN del proyecto utilizando el flujo de caja y una Tasa de
descuento del 12.89% se obtuvo un resultado de $159476.53 lo cual indica que los
inversionistas a parte de obtener el 20% por retorno de capital obtienen la ganancia

del VAN, este valor incluye la perpetuidad de los ingresos recibidos en el futuro por

el negocio.
- FLUD DECHR o
[PROMEETANS & 1D aies
an ] | soc | sios | siws | eiwe | shos | sioe | ooy | sies | sfoe | sdsw |
e | ==mm]| e | ssom | oomes | osos | e | s | woee | e | sosecsz | censar |
| E5] 315% 474 53]

————————————e————————————————————————————
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6. euideg

| PUNTO DE EQUILIBRIO |
Mo | Mo | wwos [ Whos | wios | weoe | ahor | ahos | oy | 3

Vantes Totele] § 138.301,00 [ §142.450,03 | § 146.723,53 | § 151.125,24 | § 155.658,99 | 5 164.998,53 | 5 174.898,45 | § 185392,35 | $196.515,89 [§  108.306,85
dastes Pub ¢ dnd 18%40.00] 185¢0.00] 1854000] 19.467.00] 19.467,00] 19.48700] 1546700l 1searo0l 1946799
higng de Obre nd recth }9380.00] 3936000]  3936000] 4132800] @132800] «<132800] a132800] @339es0| 449449
mﬁm-“ Pl §8.480.00 52.160,00 52.460.00 54.728.00 55.028.00 54.72800 5502800 5472800 4401808
oo 38100 381,00 381,00 381,00 381,00 381,00 38100 383 50 38107
Totel Covtos Flos] § 111.741,00 | § 110.441,00 | § 110.741,00 | § 115.904,00 | § 116.204,00 | § 115.904,00 | $ 116.204,00 | § 117,970,40 | § 118.270,40

\iang de Dbop D oects a3 300.00|  4320000] @320000] 45360.00] @536000] 4536000 a536000] 4741800 47483400 4751800

G vy 1a0e00]  130000]  120000]  136000]  126000]  128000]  126000] 138809 188407 139500

Gastos da a1 3o ao000]  <3o000]  sacooco]  esiooo]  sstooo] sso00] sasngel  assios]  sesiss 485120

mgtumw»gls 15.600,00 |5 4860000 |5 48600005 5103000(s 51030,00]5 51030,00|5 51.030,00|5 5386500|5 5386500(5 5386900

Total Gastod] § 16034100 | § 158.041,00 | § 159.341,00 | § 166.934,00 | § 167.234,00 | § 166.934,00 | § 167.234/00 | § 17189540 | § 170.195,40 |5 17183540

ANG 1 aN02 ANO 3 ANO 4 ANOS | aN0E Afio 7 ahios Alios | ANots |

Cowe el 2 1.t 112 10 110 107 101 236 533 c4¢ 41

"-;“- E‘J bai 3 gy Vankas 1922827 167 83059 1555508 17435154 17287540 187 $99.42 1244 973 4% 155 281 33 {41 323 12 153 113 18

ot Ipaguny  SPTE



5106 Recupenaciamde /& inversion: paylack
La recuperacién de la Inversion de la empresa se da en el tercer afio de

emprendido el proyecto, esto se debe a que en periodos anteriores se han
acumulado las pérdidas que a partir del segundo afio segun el flujo de efectivo

pasan a ser utilidades.

oo | alon | aWo2 | aWo: | aloa | avos awos | alor | aios | atos | xowm
aosmod  vam|  pausd mawa]  aes  mewsd samed] wowes] mass wsed s
soamae) -maen] vamad ssousm| e wanm| woesvl e o] wosv]  asass]

Periotio the recuparacion 3 ahos

5.11 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

ESCENARIO POSITIVO
Incremants de Loy ngroves do un 1 0%
A%00 | A0l ] AS0: | A%03 ] AR0s4 | AR0F | a%0¢ | Avor | A%0s | A%os | Avomw
|ﬂ.ucmc&l\ -'.'3—."3533[5 AR IR T RO T R TIEE :.'-!f."l} suols sasnels  wsa]s L:;:‘!TJ'I‘ 18271238

VAN § 16544136
IR 60.28%4)

Iremanzs & agree G o 15
A3 | w01 | aser | avos | afes | wfo: | a0 | atet | avos

SI15 ZSRENE TOENlE RERTT SWMHE WS S

[0 26 CAl L= | islf TR XHIIE STREE LOENIE BN

118
}'flg

n
15
&

-

il
8|
8
g
#
f‘é[l
&
&
lé|
g
Eél!

R,

MARKETING Y PLAN DE NEGOCIOS Pagina 80



6. BENEFICIO SOCIAL

6.1 IMPACTO SOCIAL

El compromiso social de Lavanderia Milleniun va mas alla de lograr el crecimiento de
sus locales. Se aspirard a tener roles modelos, lideres y participantes activos del
desarrollo de la comunidad. La empresa esta comprometida a tener negocios
socialmente responsables que los conviertan en buenos empleadores y buenos
protectores del medio ambiente, al regirnos a estas normas y preservacion del
medio ambiente, se logrard asi mejorar los esténdares de vida de los empleados,
clientes, medio ambiente y de la empresa.

Al emprender este negocio se lograra emplear inicialmente a 17 personas entre
personal administrativo y operativo, cifra que en un futuro se espera un estimado
de crecimiento. Ademas con ellos se mantiene un compromiso social de vital
importancia para el desarrollo de Lavanderia Milleniun, ya que son ellos quienes
atienden a los clientes como se debe y por eso la empresa debe trabajar
diariamente en fortalecer las relaciones de compromiso con el empleado, para que
las personas que colaboraran en la lavanderia tengan mejores condiciones laborales
y desempefien su labor en un entorno de trabajo agradable.

6.2 EFECTOS MULTIPLICADORES: EMPLEO, INGRESOS, DESARROLLO

Con el emprendimiento de este proyecto se pretende tener un efecto multiplicador
que permita crear nuevos puestos de trabajo relacionados con aquellas actividades
y servicios que demuestren ser beneficiosos para la sociedad.

Ademas con los 17 empleados que la lavanderia tendra, se prevé un beneficio no
s6lo hacia los empleados, sino también hacia sus familias, que en promedio podria
ser de 5 miembros cada una, con lo qUe se podria obtener un beneficio total de 85
personas. De este modo se estara cumpliendo con el compromiso hacia el principal
aliado, como lo son los “empleados”.

Una parte fundamental de la evolucion de la empresa es fruto del trabajo,
dedicacion e ilusion de los profesionales que trabajan en la lavanderia.

e ——————————
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6.3 £QUE LE ESTA ENTREGANDO EL PROYECTO A LA SOCIEDAD?

Este proyecto esta entregando a la sociedad la posibilidad de mejorar el ambiente
del lugar donde realiza sus labores. Ademas Lavanderia Milleniun estad generando
empleo en el pais, dando la oportunidad a que menos familias se vean afectadas
por el nivel de migraciéon, mejorando su nivel de vida a través del cumplimiento de
los compromisos como empresa hacia los empleados. El cumplimiento de dichos
compromisos no sélo se da hacia los clientes y empleados, sino también respetando
el medio ambiente. Esta empresa no genera un riesgo potencial, al contrario
ayudamos al medio ambiente ya que no se utiliza “solventes” como lo es el
percloroetileno (PERC) que es el mas comunmente utilizado par limpieza en seco y
que se cataloga como una sustancia altamente peligrosa y que afecta a la calidad
del aire y del agua, genera residuos peligrosos y pone en riesgo la seguridad del
empleado.

e —
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Desarrollado el plan de negocios para el lanzamiento de una lavanderia exprés en el
lavado, secado y planchado de la ropa, podemos concluir que:

» Existe un segmento de mercado que esta interesado en utilizar el servicio de lavanderia
a domicilio que le ofrezca las comodidades y beneficios que las lavanderias
tradicionales de la ciudad no ofrecen.

» Con una estrategia de marketing atractiva, que se encuentre bien enfocada al
segmento de mercado al cual va dirigido se puede lograr un crecimiento progresivo de

la empresa en cuanto al servicio que ofrece.

»Se evidencia que la competencia, que estd basada en las lavados tradicionales, se
encuentra fuertemente posicionada en la mente de los consumidores, por ello se
recomienda realizar un plan de marketing, que destaque todas las caracteristicas y
beneficios de la lavanderia exprés, asi como estrategias de precios con las que se pueda
hacer frente a los competidores.

» El negocio es rentable ya que la TIR (55.57%) es superior a la TMAR (15%) requerida
por los socios.

» Mediante el negocio podemos aportar con la preservacion del medio ambiente, debido a
que no se utilizard solventes que afecten la salud de los empleados.

» Finalmente se esta creando nuevos locales y plazas de empleo que mejoren el nivel de
vida de las familias de los empleados.

B e
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