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RESUMEN EJECUTIVO

A continuacién, se presentan los aspectos generales y fundamentales para €
desarrollo de una idea de negocio digital, que consiste en la g ecucién de un servicio
de lavanderia a domicilio, para €l &rea metropolitana de San Salvador, bajo los
apartados de planteamiento del problema, antecedentes, descripcion, formulacion y

delimitacién, asi como también utilidad social, objetivosy marco tedrico.

Se define lametodol ogia de lainvestigacion a utilizar, basado en | as caracteristicas
del modelo de negocio, el tiempo de desarrollo y aspectos concernientes al enfoque de
lainvestigacion.

Se identifican las técnicas y € instrumento de investigacion para el estudio de
mercado a desarrollar, con € objetivo de validar la segmentacion identificada, y las

caracteristicas del servicio més relevantes para | os clientes potenciales.

Seguido de un andlisis de la situaci 6n actual, mediante la matriz FODA, el modelo

de las 5 fuerzas de Porter y el andlisis PEST del entorno para el modelo de negocio.

Finalmente se presentan |os aportes de investigacién obtenidos, y se describen sus
valores y directrices, seguidamente los servicios ofertados por la empresa, la ventga
competitiva, su estructura organizativa, y de recursos humanos y sSu proceso
administrativo, para finalmente plasmar el plan de mercadeo, plan de ventas, plan

financiero, plan de trabgjo e indicadores de medicion.



INTRODUCCION

Conédl estilo devidaque sellevahoy en diaentre actividades|aboral es, académicas,
recreacion con familia 'y amigos se suele interrumpir alguna de las anteriores para
cumplir con los que haceres del hogar como lavar y planchar ropa es por esto que nace
laideadel proyecto LaunDrive, que ofertalavanderiaadomicilio haciendo larecolecta
en un punto seleccionado por € cliente y asi proceder al lavado, posteriormente se
realiza e planchado s €l cliente asi lo desea para finalmente entregarlo en un punto

de conveniencia, todo ese proceso coordinado desde una aplicacion en € ceular.

Durante el desarrollo del presente trabajo se analizo la posibilidad de implementar
la idea de negocio, entre los puntos a considerar para esta evaluaciéon se tomaran
aspectos de las 5 fuerzas de Porter, como la rivalidad entre la competencia, precios,
rentabilidad de los oferentes del sector, nimero de estos en € rubro, los costos fijos

entre otros.

Se delimito e publico objetivoy lamuestraa estudiar para andizar la aceptacion
de distintas variables que fueron tomadas en cuenta antes de hacer una propuesta de
la idea de negocio como tal , habiendo definido esta parte se realiz una encuesta a
mas de 350 sujetos para el método cuantitativo y para el enfoque cualitativo se hizo
un focus group con personas emprendedoras para conocer sus puntos de vista, se
estructurd de forma organizadalaempresa parafinalmenteidear el plan de marketing

mix digital y la elaboracion de las proyecciones financieras.



CAPITULO 1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y

MARCO TEORICO

En este capitulo, se aborda € planteamiento del problema, la delimitacion
geogréafica y temporal, asi como el marco tedrico, conceptua y legal. El objetivo
principal de Laundrive es facilitar la vida de las personas, ofreciendo un servicio

eficientey conveniente parael lavado y planchado de sus prendas de vestir y del hogar.
1.1 Planteamiento del problema

El planteamiento del problema desempefiaun papel crucia al establecer el contexto
de unainvestigacion en desarrollo. Sirve paraidentificar una situacion o cuestion que
requiere solucion y congtituye e punto de partida fundamental para €l proceso

investigativo en curso.

1.1.1 Antecedentes.

Los gustos y preferencias de generaciones actuales han dado un giro total, gracias
alaglobalizacion, € uso de las tecnol ogias de lainformacién (T1) y lasredes sociales,
es posible desde lacomodidad del hogar realizar cualquier tipo de transaccion que era
impensable una década atras, dando espacio a otros estilos de vida, enfocados en la
optimizacion del tiempo para poder realizar actividades de entretenimiento, ocio y

estudio, generando un bienestar para si mismosy su familia, a corto o largo plazo.

La suma de todos los factores mencionados anteriormente, ha generado un
mercado nuevo paralos servicios a domicilio, con aimentosy compras de diversos
productos, y dentro de este nicho hay un espacio disponible para ofertar lavanderiay
dry clean que contribuya a optimizar las rutinas diarias de muchas personas, yaque €l

hecho de invertir tiempo en deberes del hogar podria resultar facilmente sustituible



por un proceso de paga, porque se reduce la cantidad de tiempo y actividades

recreativas, y €smuy necesario para una presentacion profesional impecable.

1.1.2 Descripcion.

Dentro del modelo de negocio Laundrive, estan previstas varias opciones de
servicio, considerando larecoleccion de las prendas en € domicilio de preferencia del
cliente. Se considera el concepto de calidad dentro de cada proceso del servicio a
ofertar, tales como recol eccion, entrega, clasificacion, lavado, secado, planchado, para

garantizar una prenda de ropa en 6ptimas condiciones.

Asimismo, esta ideado un empaque adecuado para € envio y posterior entrega al
cliente, donde se garantice el mangjo correcto de las prendas, y el servicio adomicilio

se efectuara en un vehicul o apropiado para la manipulacién de este tipo de productos.
Se cuenta con elementos diferenciadores aimplementar como:

i.  Logisticade recolecciony entregade las prendas
ii.  Creacién de aplicacién movil para verificar registro, monitoreo y
entrega de las prendas por parte del cliente.

iii.  Uso de marketing digital para posicionamiento y alcance.

1.1.3 Formulacion.

¢Qué caracterigticas geograficas, demogréficas, psicogréficas y de
comportamiento presenta el segmento de mercado a cual va dirigida la idea de

negocio planteada?



¢Cudles son los factores externos gque afectan la demanda del servicio en €

sector de mercado identificado?

¢Cudl es el impacto de satisfaccion en los clientes potenciales con la idea de

Nnegocio presentada?

¢De qué modo se garantiza la comodidad, rapidez, accesibilidad y calidad del

servicio paralos usuarios?

¢Qué mecanismos de difusion pueden implementarse para promover laidea de

negocio?

¢QUué estrategias de community management se pueden emplear para obtener

una comunidad digital ?

1.1.4 Enunciado del problema.
¢Cudl es la estrategia mas efectiva para penetrar exitosamente el mercado de la
zona metropolitana de San Salvador con un innovador servicio de lavanderia
a domicilio, que opera de manera principamente digital a través de una
aplicacion movil ?
1.2 Delimitacion del problema

La delimitacion de un problema es un proceso que establece los limites y
dimensiones del problema a investigar. Esto incluye definir su alcance, ubicacion
temporal y geogréfica, 1o que facilitalafocalizacion de lainvestigaci 6n en un contexto

especifico. Este enfoque preciso permite un anadlisis més detallado y efectivo.



1.2.1 Geogr aficay temporal

El alcance considerado para la investigacion, creacion y desarrollo del modelo de
negocio de LaunDrive esta comprendido por 4 Municipios de los gue forman parte del
areametropolitana de San Salvador, 2 del Departamento de San Salvador, Mgicanos

y San Salvador y 2 del Departamento de LaL ibertad, Antiguo Cuscatlany SantaTecla.

En cuanto ad espacio temporal, se prevé tomar como tiempo para el desarrollo del

model o de negocio digital, entre marzo 2022 y octubre 2022.

1.2.2 Tebrica.

La informacién tedrica estard sustentada por los libros de “Fundamentos del
Marketing” y “Marketing, decimocuarta edicion” de los autores Gary Armstrong y
Philip Kotler, “Comportamiento del Consumidor décima edicion” de los autores Ledn
G. Schiffman y Leslie Lazar Kanuk, “investigacion de Mercados quinta edicion” del
autor Naresh K. Malhotra y “Marketing de Servicios; personal, tecnologia y

estrategia” del autor Christopher Lovelock y Jochen Wirtz.

1.3. Marcotebrico

El marco tedrico, en el contexto de una investigacion, cumple la funcién de
proporcionar una solida estructura conceptual. En este marco se incluyen teorias,
conceptosy antecedentes pertinentes que guian y sustentan lainvestigacion, brindando

una base soliday orientacion al proceso investigativo.



1.3.1 Histérico.

Lahistoria de lamoday la vestimenta alo largo de los siglos ofrece un fascinante
vistazo a como la forma de vestir no solo se gjust6é a necesidades préacticas, sino que
también actué como un reflgjo de las sociedades y culturas en constante evolucion.
Desde la antigliedad hasta la Edad Media, la vestimenta no solo protegia y abrigaba,

sino gque también comunicabaidentidad y valores culturales.
Edad Antigua:

En la antigliedad, la vestimenta revelaba una riqueza de informacion sobre las
personasy sus sociedades. Desde e Antiguo Egipto, dondeel lino frescoy transpirable
era la eleccion de un clima célido, hasta la Antigua Grecia y Roma, donde la ropa
denotaba género y estatus social, las prendas eran portadoras de significado. Los
atuendos de estas civilizaciones trascendian lamerafuncionalidad a proporcionar una

representacion visible de la personay su contexto cultural.
Edad Media:

La Edad Media dio paso a una mayor diferenciacion en la vestimenta, donde las
prendas no solo distinguidas por género y estatus, sino también se convirtieron en
manifestaciones de conformidad religiosa. Durantela AltaEdad Media, lasdiferencias
sociales se hacian evidentes a través de opciones de telas y colores, mientras que la
BajaEdad Mediase caracteriz6 por vestidos g ustados y €l aboradas prendas, indicando
la moda de la época. Lainfluencia religiosa también se hizo evidente, con normas de
modestiay decencia que af ectaban la el eccion de lavestimenta. En esta época, la moda
no solo servia como una manifestacion de cultura y creencias religiosas, sino que
también se convirtié en una parte fundamental delahistoriade lamoday laidentidad.

(educahistoria.com, 2023)



1.3.2 Conceptual.

Activo Digital: Recursos intangibles de los que dispone una empresa: imagenes,

documentos, videos, paginas web, perfiles de redes sociaes, etc.

Red Social: Diccionario panhispanico (2020) Es el Servicio de la sociedad de la
informacion que ofrece a los usuarios una plataforma de comunicacion a través de
internet para que estos generen un perfil con sus datos personaes, facilitando la
creacion de comunidades con base en criterios comunes y permitiendo la

comunicacidn de sus usuarios.

Pauta publicitaria: Es un plan o estrategia que una empresa o entidad sigue para
mostrar sus anuncios 0 mensagj es promocional es en medios de comunicacion, como la
television, la radio, internet o impresos, con el objetivo de llegar a su audiencia

objetivo y promover sus productos o servicios.

Marketing Digital: Es un conjunto de herramientas destinadas a promover y
potenciar una marca, producto o servicio, se basa en estrategias derivadas del

marketing tradicional |levadas a cabo en los medios digitales.

KPI: Son indicadores clave de rendimiento que se utilizan para evaluar el éxito de
las accionesy procesos en la medida en que estos contribuyen ala consecucion de los
objetivos, para determinar si estan dando los frutos esperados o es necesario realizar

COrrecciones.

Prendas de vestir: Son productos confeccionados con diferentes tipos de telas y
estilos, que cumplen la funcion de cubrir €l cuerpo y abrigarse, entre ellos, camisas,

pantal ones, guantes, sombreros, calzado etc.

Laundry: Lugar especializado donde se puede lavar y planchar ropa.



Prosumidor: El prosumidor o prosumer es el consumidor que también produce. Por
las cualidades de sus contenidos y su capacidad para elevar los niveles de confianza
de una marca entre e publico, es un aliado o embajador en potencia, debe tener una
perspectiva 0 mirada critica ante las conductas de consumo, los productos y los
servicios. Los prosumidores tienen la infraestructura, habilidades y conocimientos

necesarios para crear 0 emitir sus comentarios.

Campanias de retargeting: Es una tactica del marketing digital en €l que se dirige
mensaj es 0 anuncios alas personas que ya han visitado o interactuado con tu sitio web
0 una pagina especifica. El retargeting en redes sociales permite mostrar publicaciones
patrocinadas a las personas que han visitado un sitio web mientras navegan por sus

redes sociales favoritas.

Modelo de negocio: Herramientapreviad plan de negocio que te permitird definir
con claridad se comunicard al mercado, a quién se venderd, como se venderdy de qué

forma generardingresos.

Delivery: Es una actividad que forma parte del area de logistica que tiene por
finalidad colocar o entregar bienes, servicios, fondos o informacién directo en el lugar

de consumo 0 Uso.

1.3.3 Legal.

En El Salvador todo proyecto o negocio debe estar constituido bajo un contexto
plenamente legal, por 10 que sigue normas, reglamentos y estatutos vigentes. A

continuacion, se presentan las leyes més relevantes que rigen a nivel nacional.

Constitucion de la Republica: De acuerdo con esta normativa, €l Estado debe

emplear todos |os recursos y mecanisSmos que estén a su alcance para proporcionar a



la poblacién en general una ocupacion remunerada y 1os medios para su respectiva
formacién profesional, de esta forma asegurar a cada grupo familiar las condiciones
econdémicas de una existencia digna. (Decreto Constituyente N° 38, Arts. 38, 42,

43,44, 47, 50, 52, 65).

Ley de Impuestos sobre la Renta: Implementa disposiciones en las que establece
gue toda persona natural o juridica que realiza actividades econémicas, estan sujetas

a pago del impuesto sobre las ganancias. (Decreto Legidativo N.° 117,).

Ley de Registro de Comercio: Exige que las personas naturales y juridicas
dedicadas a cualquier actividad econdmica registren sus matriculas de comercio,
contratos mercantiles, escrituras de constitucién, entre otros documentos, que estén
sujetos a formalidad de registro conforme alo que establece esta normativa. (Decreto

Legidativo N.° 27, Art, 13. Reformas: Decreto Legidativo N.° 642).

Codigo de Comercio: Comprende las regulaciones que deberan cumplir los
comerciantes frente a todo acto mercantil; inclusive la constitucion, organizacion,
administracion, liquidacion, transformacion de todo tipo de negocios. Establece las
disposiciones y obligaciones de las empresas conforme a titulos vaores. (Decreto

Legidativo N.°671, Art, 6.).

Codigo de trabajo: Armoniza las relaciones entre patronos y trabajadores,
establ eciendo |os derechos y obligaciones que les corresponden mediante un contrato,
ya sea temporal o permanente, con la finalidad que exista un ambiente laboral que
cumpla con las condiciones para desarrollar las operaciones de la entidad. (Decreto

Legislativo N.° Art 1.)



CAPITULO 2. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

En este capitulo se aborda el método de investigacion, diagndstico de la situacion
actua cubriendo el FODA cruzado, las 5 fuerzas de Michael Porter, desarrollo de
PEST y € lienzo Canvas, Se aplicd una encuesta a 384 sujetos como técnica

cuantitativay un focus group a emprendedores para latécnica cuditativa.

2.1 Método de investigacion

La herramienta en cuestion es una creacion especia mente disefiada para evaluar
con precision habilidades, conocimientos o caracteristicas especificas dentro del
contexto de una investigacion particular. Su propésito radica en proporcionar un
método sistemético y objetivo para recopilar datos relevantes que ayuden a abordar
las cuestiones de estudio de manera efectiva y, finalmente, contribuir al logro de los

objetivos de la investigacion.

2.1.1 Generalidades.

Para poder comprender e interpretar el comportamiento, motivaciones y

caracteristicas, se optard por un método de investigacion mixto.

Este tipo de investigacion es elegido cuando se requiere integrar sistematicamente
los métodos cuantitativos y cualitativos en un solo estudio.
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2.1.2 Enfoque.

El enfoque mixto puede ser comprendido como “(...) un proceso que recolecta
analiza y vierte datos cuantitativos y cualitativos, en un mismo estudio” (Barrantes,

2013)

2.1.3 Unidad de andlisis.

Para efectos del presente trabajo se tomd en cuenta personas residentes de los
municipios de San Salvador, Santa tecla, Antiguo Cuscatlan y Mejicanos, cuyos
ingresos mensuales sean superiores a $800 estas personas representan un universo
superior a 10,000 individuos por lo gue se hizo el calculo como un universo infinito,

realizandol o de la siguiente manera:

Donde:
n = Tamarfio de la muestra buscado.
Z = Parédmetro estadistico que depende del nivel de confianza.
e = Error de estimacion méximo aceptado.
p = Probabilidad de que ocurra el evento.

g = Probabilidad de no que ocurra el evento.
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Sustituyendo:

1.96¢0.5*0.5
n= = 384
0.05

Es asi como por el lado cuantitativo se pasd una encuesta que comprende 16
preguntas cada unade ellas elaborada a partir de los objetivos del trabajo a 384 sujetos

residentesy con un nivel de ingresos mensual previamente descritos.

2.1.4 Técnicas de investigacion

Para llevar a cabo la recopilacion de informacion de manera efectiva, es esencia
seleccionar las técnicas e instrumentos mas apropiados de acuerdo con el objeto de
investigacion. Para lograrlo, resulta imprescindible contar con un esguema de
operacionalizacion de variables y analizar los diversos indicadores asociados a cada

unade estas, afin de asegurar la obtencion de datos confiablesy validos.

2.1.5 Instrumentos de investigacion.

El anexo 1 contiene los instrumentos de investigacion, los cuales consisten en €

cuestionario utilizado parala encuesta, y € protocolo de conduccion de focus group.

2.2 Diagnostico de la situacion actual

Se trata de un analisis exhaustivo que tiene como objetivo identificar, describir y
evaluar con profundidad la situacion actual de un tema o problema especifico. Este
analisis proporciona una base solida y esencial para la toma de decisiones

fundamentadas y el desarrollo de soluciones apropiadas.



2.2.1 FODA cruzado

Tabla 1l
Matriz Foda

FORTALEZAS
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OPORTUNIDADES

e F1. Innovacién en el mercado de
lavanderia, uno de los primeros en ofrecer
este servicio en €l pais.
e F2. Acceshilidad y facil mangjo dela
herramienta desde un teléfono inteligente.
e F.3 Rapidez en & proceso de prestacion de
servicio.
e F4. Colaboracién con el medio ambiente
durante e ciclo del servicio.

e (Ol. Mercado con nulaoferta de servicio de
|avanderia a domicilio.

e 02 Crecimiento en el uso de aplicaciones
para celulares por parte detodala
poblacion.

e O3. Digitalizacién de la poblacion para
obtener diferentes bienesy servicios.
o O4. Servicios de outsourcing disponibles
en el mercado.

DEBILIDADES
e D1 Lamarcaesnuevapor |o queno tiene
reconocimiento en el mercado.

e D2 Lapublicidad conlaque cuentaes
muy poca.

o D3. Presupuesto limitado.

AMENAZAS

e Al Servicios aternativos o sustitutos.

e A2 Laideade negocios se puede replicar.
e A3. Aumento en el coste de combustibles,
bienesy servicios necesarios para €l
proyecto.

Fuente: Elaboracion propia de equipo investigador

EstrategiaF1-0O1

e Ofertar a la poblacion salvadorefia la novedosa opcidn de lavar su ropa a

domicilio con el ssmple uso de una aplicacion movil.

Estrategia F2 - O3

e Aprovechar la creciente demanda de las aplicaciones moviles por parte de los

salvadorefios, para cubrir la necesidad del lavado de ropa a domicilio através

de unadedlas.
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Estrategia F4 — 02

e Promocionar el uso de materiales amigables con el medio ambiente atravésde

redes sociales para ganar la confianzay preferencia de las personas.

EstrategiasD1- 03

e Aprovechar que la marca es nueva para posicionarla como una marca de
prestigio
EstrategiasD3 - O3

e Usar redes sociales segmentando al mercado que busca alcanzar para

administrar |os recursos econdmicos de forma efectiva.

EstrategiasF3 - O4

e Crear alianzas comerciales con servicios de delivery locales para tercerizar €

proceso de entregasy recol ectas e incluirlos en el nuevo negocio.
EstrategiasF1- A2

e Ofertar franquicias en caso de la aparicion de un negocio replica.

EstrategiasD2 - Al

e Durante € lanzamiento de la marca se promocionara fuertemente en €l
segmento deseado, €l por qué se deben escoger |os servicios de LaunDrive por
encima de la competencia mostrando |os beneficios para el usuarioy el medio

ambiente.



14

EstrategiasD3 - A3

e Prorratear de forma continua € precio de los insumos necesarios para la
prestacion del servicio y garantizar que haya ganancia desde €l lanzamiento y

durante la madurez del proyecto.

2.2.2 Desarrollo de 5 fuerzas de Michael Porter

A continuacién, se presenta el modelo de las 5 fuerzas de Porter constituye una
metodol ogia de andlisis parainvestigar acercade las oportunidadesy amenazas en una

industria determinada.
1°. Rivalidad entre los competidores existentes:

En el sector de lavanderias, la competencia es moderada. Esto se debe a que €
crecimiento de laindustria es lento, 1os costos fijos son altos y que se cuenta con un
bajo margen de diferenciacion entre competidores. Es por ello que Laundrive posee

unaventgja con laapp mévil que lograra penetrar el mercado de una mejor manera

2°. Amenaza de productos sustitutos:

El potencial de que los futuros clientes de Laundrive se cambien a productos
alternativos es moderado. Las razones de esto se pueden deber a la cercania de
productos sustitutos, no solo a nivel de empresas que presten el servicio, sino que las
otras modalidades de lavado pueden ser una opcion viable como lavadoras en casa o
personal de limpieza. Para contrarrestar esta amenaza, Laundrive apostara por
fidelizacion de clientes mediante programas de ledltad, y la versatilidad de su servicio
de entrega y recolecta a domicilio, todo esto manejado mediante la app movil es su

cartaestrala
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3°. Poder de negociacion de los proveedores:

L os proveedores de L aundrive tienen un poder de negociacion moderado, debido a
la disponibilidad de opciones similares en el mercado. Para posicionar €l poder de
negociacion con proveedores a favor de Laundrive, se busca contar con una base de
proveedores diversificada en cuanto a insumos, y tambien mediante la firma de

acuerdos con personal de outsourcing para el servicio de transporte.

4°. Poder de negociacién de los compradores:

Los clientes de Laundrive tienen un poder de negociacion moderado, debido a la
cantidad de competidores en & mercado. Para fortalecer la posicién de Laundrive y
reducir e poder de negociacion de los compradores, se debe segmentar el mercado
para atender a nichos especificos, que valoren €l tipo de servicio prestado y asi crear

ofertas de valor Unicas.

5°. Amenaza de nuevos competidores:

La posbilidad de que entren nuevos competidores a mercado de Laundrive es
moderada, motivada por barreras de entrada bgjas, y acceso fécil a canales de
distribuciény tecnologia. Para defenderse de esta amenaza, se potenciarén lasalianzas
comerciales con servicios de entregas y recolecta para mantener una cuota por €l
servicio estable, y se mantendra especial detalle en la experienciadel usuario enlaapp

movil, garantizando el canal de comunicacion con la empresa de la mejor manera.



16

Conclusion:

Después de andlizar las Cinco Fuerzas de Porter, se concluye que laundrive se
encuentra en un entorno competitivo favorable. Para navegar con éxito en este
panorama, es esencial que la empresa ponga especid cuidado en lainterfaz movil, la
calidad integral del servicio, y se enfogue en encontrar y atender a un nicho en
especifico, para que logre posicionarse como un servicio de alta calidad entre las

personas del segmento a que se enfoca.

2.2.3Desarrollo de PEST

El modelo PEST se define como una descripcion del entorno de una organizacion.
Dentro de é se identifican y desarrollan los factores gjenos pero cercanos a €lla, asi
como la influencia que ejercen sobre sus operaciones diarias, nacionales o

internacional es.

Factores politicos.

El Salvador es un estado soberano, la Congtitucion de la repablica establece un
gobierno democrético representativo. El sistema politico es pluralistay se expresa por
medio de los partidos politicos, que son el Unico instrumento para el gercicio de la
representacion del pueblo ante el gobierno, los tres poderes fundamentales son el

Legidativo, € Ejecutivoy € Judicial.

Cada uno de ellos tiene funciones definidas y sus decisiones son independientes
uno del otro. Se cuentan con instituciones gubernamentales que vigilan, apoyan y

controlan |as decisiones del mismo. Entre ellas estan: Ministerio Publico, Organos de
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control y gobiernoslocales, que cada uno tiene sus propias politicas de el eccién de sus

miembros y dispone de independencia.

El presidente es Nayib Bukele obteniendo la mayoria absoluta con el partido

GANA (Gran Alianza por la Unidad Nacional)

Factor es econdmicos.

El Salvador, el pais més pequefio de América Central, ha experimentado un
crecimiento econdmico modesto en las Ultimas décadas, con unatasa anual del 2,5%
entre 2013 y 2019. A pesar de ello, logré una disminucion significativa de la pobreza
y la desigualdad, con una notable caida del indice de Gini de 0,54 en 1998 a 0,38 en

2019, € nivel més bgjo en laregion.

La pandemia de COVID-19 tuvo un fuerte impacto negativo en la economia, con
unadisminucién del PIB del -7,9% en 2020. Sin embargo, en 2021, laeconomiacrecié
un 11,2%, y se prevé un crecimiento promedio del 2,8% en 2023, impulsado por €l

consumo privado, lainversion publicay € turismo.

Aungue la pobreza aument6 entre 2019 y 2020, en 2021 volvio a niveles previos a
la pandemia, pero la pobreza extrema permanece ata. L as tasas de pobreza de ingreso
mediano alto acanzaron el 27,5% y de ingreso mediano bagjo €l 8,6% en 2022. Latasa
de pobreza extrema est4 4,1 puntos porcentual es por encima de 2019, lo que sugiere

un aumento en la poblacién méas desfavorecida.

El paisenfrentadesafiosfiscales, yaque larespuestafiscal alaCOVID-19 aumentd
ladeuda publicaamas del 90% del PIB. Aungue la deuda ha disminuido, sigue siendo
altay la posicion fiscal es fragil. Un marco fiscal a mediano plazo podria ayudar a

recuperar la capacidad de emitir deuda en los mercados internacional es.
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A pesar de los desafios, El Salvador tiene potencial para impulsar un crecimiento
econdémico inclusivoy resiliente, priorizando inversiones en capital humano, aumento
de la inversion publica y privada, fortalecimiento del sector privado, y politicas
fiscal es sostenibles. Ademas, puede mejorar laresiliencia ante desastres y pandemias

y consolidar la gobernanzay las instituciones. (Banco Mundial, 2023)

Factor es socio-culturales.

Existen cambios de gustos 0 modas en los usuarios, mayormente por causas
econdmicas, por |o que las empresas han tenido que adaptarse a €llos. Se debe estar al
dia con las tendencias para establecer estrategias de venta y publicidad que estén
orientadas a estos cambios, como tecnologias que los salvadorefios adoptan en € uso
de nuevas aplicaciones o preferencias de plataformas o paginasen lineay los tipos de

pagos preferidos.

La densidad poblacional para € afio 2020 es de 308 habitantes por Km? El Area
Metropolitana de San Salvador (AMSS) extiende su superficie a 610 Km 2 con cerca
de 1.5 millones de habitantes, que representan el 27% de la poblacion total del pais.
Es importante definir este aspecto para considerar € alcance del tamario del nicho de

mercado. (datosmacro.com, 2021)

Factor es tecnol 6gicos.

Adopcion de nuevas tecnologias para uso comercial, debido ala globalizacién, las
barreras comerciales desaparecen cada vez més para la adquisicion de bienes y
servicios de forma fluida sin necesidad de transportarse para comprarlos, hoy en dia

el uso de dispositivos inteligentes como computadoras, tablets, celulares y otros
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artefactos han facilitado €l uso de internet y las aplicaciones que estos productos

ofertan.

En El Salvador el 54.11% de la poblacién utiliza dispositivos moviles en muchas
actividades, araiz de la pandemia €l uso de aplicaciones para obtener servicios se vio
aumentada en gran manera y muchas de las empresas que comercializan distintos
productos para el consumo humano se sumaron a este proceso de digitalizacion, es asi
gue habiendo pasado dos afios de lacrisis sanitariaque afectd a mundo entero, muchos
model os de negocio que surgieron se han establecido fuertemente y siguen creciendo

esto debido alas facilidades y comodidades que brindan para su uso.

2.3. Conclusiones del diagnéstico de la situacion

* El modelo de negocio elegido se encuentra en el océano azul, con pocos
competidores y un mercado potencial, con una demanda desatendida para este tipo de
Servicio, pero que es atractiva al consumidor, con un enfogue de posicionamiento

tecnol dgico.

* El aumento de las visualizaciones en plataformas digitales han incrementado y es
una gran oportunidad para el desarrollo de una aplicacion para sistema operativo

Android y iOS que se utilice para ofertar €l servicio.

» Se cuenta con una ventga competitiva, al poder utilizar la herramienta de
outsourcing para la implementacion del modelo de negocio, con lo que se reduciran
los costos operativos, y expandir fuentes de empleo para proveedores independientes

de cada proceso involucrado.
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Se presenta la herramienta canvas que resume y organiza ideas o estrategias de negocio.

Usado en planificacion, muestra elementos clave como propuesta de valor, segmentos de

clientesy canales.

Tabla?2

Lienzo de Modelo Canvas para model o de negocio Laundrive

Problema

Las personas
cuentan con ropa
sucia debido a su
uso para asistir a
sus  dtios de
trabajo, gimnasio, 0
lugares de estudio.

Alternativas

e Lavar la ropa
por su cuenta,
a mano o0 en
lavadora

e Pagar a una
persona para

Solucion

Brindar un servicio
de lavanderia a
domicilio, con punto
de recolecta 'y
entrega en lugares de
trabajo o estudio

Métricas Clave

Propuesta
Unica de Valor

" Solo un clic
y tu ropaclean”

Brindamos un
servicio de
lavanderia
accesible, rapido,
de cdidad, y a
domicilio, para
todos los clientes.

Ventaja
Especial

Las personas
pueden redizar el

servicio de
lavanderia sin
tomar mucho
tiempo de sus
ocupaciones

diarias, mediantela
inclusion del
delivery en d
servicio.

Canales

Segmento  de
Clientes
Hombres y

Mujeres entre 23- 43
anos

Ingresos
mensuales
superiores a $800

Clase socid
media alta
Interesado en

actividades de sana
recreacion.

Costos directos mensuales;, incluyendo materia
primay Mano de Obra Costos indirectos que incluyen
logistica, marketing y publicidad

. Zus?slt?r haga 4| * Leadsenpagina e Aplicacion ~ Tiempo  libre
. web Web limitado
lavanderias .
e Alqiler de ) Int’eraccmnes o Reo[es _
o Numero de Sociales Trabajo
prendas Likes e E-commerce | Presencial
e Clientes o  WhatsApp
frecuentes/ mes e Email Adaptadores
e Alcance Marketing Tempranos
organico
e Alcancede paga Ejecutivos  de
cal center zona
Salvador del Mundo
Estructura de Costos Flujo de Ingresos

Se estara pautando publicidad en redes sociales
Se rediza la venta del servicio de lavanderia a
domicilio. Se realizan actividades de volanteo en
zonas de interés.

Fuente: Elaboracion propia de equipo investigador.
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CAPITULO 3APORTE DE LA INVESTIGACION

En este capitulo se abordan |os temas de la descripcion del negocio, marco estratégico con
su respectiva mision, vision, valores, objetivos y metas, la descripcién de los servicios, la
estructura organizativa de la empresa, €l plan de mercadeo, plan de ventas, plan financiero,
plan detrabgjoy losindicadores de medicion conocidos como “KPI” terminando el trabajo con

las conclusiones y recomendaci ones.

3.1 Descripcion del negocio

El resumen empresaria es una sintesis que resalta la esencia de una compafiia, incluyendo
sus productos o servicios, publico objetivo, metas, estrategias y elementos distintivos que la

destacan en su sector. Este resumen brinda una vision integral de la organizacion.

Nombre del negocio.

Laundrive, nombre gque surge de la combinacion de las palabras en inglés Laundry que
significa lavanderia y Drive que significa mangjar o conducir, haciendo alusién a que €

servicio de lavanderia se conduce hacia el lugar donde se encuentre € cliente.

Informacion general.

El servicio gque ofrece Laundrive esta dirigido a ahorrarle tiempo al cliente y brindarle €l
mejor servicio y calidad en e mercado de lavanderias con € valor agregado de sus servicios a

domicilio, coordinados desde una aplicacién que estara disponible para Android y iPhone, una
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vez € cliente detalla en la aplicacién la cantidad de ropa a lavar, €l punto de recolecta 'y el
punto de entrega, el personal outsourcing contratado por Laundriveirdarecolectar lasprendas,
para luego llevarlas al local para su lavado, secado y planchado todo realizado con un alto

estandar de calidad.

Luego € mismo persona de entregas le dgjara las prendas a cliente a la hora y lugar
previamente acordados y solicitaraal cliente realizar su evaluacion de satisfaccion del servicio

através delaaplicacion movil.

Se cuenta con verificacion de Antecedentes Fonéticos de signo distintivo Laundrive hecho
dentro del portal del Centro Nacional de Registros (CNR) con un costo de $20.00 délares
americanos, costeado por el equipo de trabajo, teniendo como resultado, |uz verde para utilizar

dicho nombre, ya que no hay otro negocio con ese nombre comercial (ver anexo 2)

3.2 Mar co estratégico

Es una estructura que guia la toma de decisiones, definiendo su vision, mision, metas,

estrategias'y recursos necesarios para lograr objetivos a largo plazo.

3.2.1 Mision.

“Proveer soluciones integrales de lavanderia y tratamiento integral de prendas, con un
modelo de negocio adaptado a las necesidades del cliente, utilizando los mejores equipos

disponibles y una excelente organizacion de servicio”
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3.2.2Vision.
Convertirnos en la principal eleccion para € cuidado de prendas en San Savador,

destacando por nuestra accesibilidad, calidad y comodidad.

3.2.3Valores.

e Comodidad

Lavamos sus prendas mientras usted se dedica a otras actividades, se recolectay se entrega

adomicilio.
e Responsabilidad
Garantizamos € cuidado de sus prendas, entregamos en horay fecha programada.
e Confidencialidad.
Ofertamos compl eta discrecion en cuanto a los servicios prestados hacia los clientes.
e Comunicacion

Se cuenta con un cana de comunicacién paralos clientes, donde nos cercioramos de recibir

y proporcionar toda la informacién necesaria para prestar un servicio de calidad.
3.2.4 Objetivos.

Garantizar un servicio profesiona de lavanderia y tratamiento integral de prendas,
asegurando su buen estado, conservar |os tejidos en excel entes condiciones durante todos los

procesos. desmanche, lavado, secado y planchado.

3.25 Metas.

° Establecer presencia en el nicho de mercado de servicios de lavanderia, a

cruzar el primer afio de operaciones.
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° Contar con una comunidad de seguidores activos en redes sociales de 10,000

personas aproximadamente en el primer afio de operaciones.

° Entablar alianzas estratégicas con marcas e influenciadores a partir de los 6

meses iniciales de operacion del negocio.

3.3 Descripcion delos servicios

Laundrive ofrecera e servicio de lavado, secado y planchado con la opcion por parte de los
clientes de coordinar desde una aplicacién el lugar y hora paralarecol ecta delas prendas como

el lugar y hora para la entrega de estas, dentro pero no limitado a las prendas que podran ser

manejadas por Laundrive se encuentra:

Tabla 3

Tipos de prenda que se trabajan en Laundrive

Trajes Vestidos Corbatas
Blazer Pijama Abrigos
Smoking Vestidos Gabardina
Pantalon Vestidos con pedreria Toallas

Jeans Faldas Juegos de cama
Chalecos Bufandas Manteleria

Fuente: Elaboracion propia de equipo investigador
3.4 Ventaja competitiva

Hoy en dialastareas cotidianas del hogar suelen ser algo muy complicado paralasfamilias

y acortan € tiempo paradisfrutar con lafamilia o realizar alguna de las actividades que gusten

hacer.
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Por situaciones como estas |o méas recomendabl e es buscar alternativas para poder realizar
estas actividades, tener a disposicion un servicio de lavanderia en lineay a domicilio, la cual

puedes encontrar y descargar en su teléfono celular.
Este servicio es especialista en resolver problemas como:

e Faltade disponibilidad de tiempo paralavar ropa
e Necesidad de utilizar una prenda limpiay planchada de improvisto.

e Disponer de ropalimpiaen todo momento necesario.

3.5 Plan organizacional

Esun documento que detallala estructura, funcionesy procesos de unaorganizacion. Define
roles, responsabilidadesy objetivos paralograr eficienciay cumplir metas.

a. Estructura organizativa de la empresa.

La estructura organizativa para el negocio Laundrive cuenta con 3 unidades externas a la

empresa, contratadas con la modalidad de tercerizacion, que son, el area de contabilidad, €

areade administracion y mantenimiento delaaplicacion mévil, y € areade entregaadomicilio.
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Figura 1. Organigrama institucional de negocio Laundrive
Fuente: elaboracidn propia por equipo investigacion

Se trabgj6 con la modalidad de personeria natural, siendo Norma Rivera, el administrador
anico y se tom6 como referencia la estructura de organigrama estructural, dividiéndose en
departamentos, para terminar en areas de trabgo, todo plasmado de manera vertical y

denotando lineas punteadas para |as areas que son asignadas con modalidad outsourcing.

b. Organizacién de gestion y recur sos humanos.

Se toma como base parala gestion del capital humano, una lista de descripciones para cada
posicién requerida en la organi zacion, con aspectos de utilidad para el proceso de seleccion de
personal, que son € nivel educativo, y la experiencia minima para desenvolver € cargo, se

muestran a continuacion:



Tabla 4

Cuadro organizativo de Recursos Humanos

Area de gestion Responsabilidades Habilidades requeridas Cantidades ¢Quién lohard?
de personas
GERENCIA GENERAL Planificar, dirigir, organizar y controlar las EXPERIENCIA: Minima 2 afios en 1 Administrador de
AREA FUNCIONAL : actmda_des delaGerenua_General,_de acuerdo a cargossimilares empresas o
Directiva las funcionesy responsabilidades asignadas, alos economista.
documentos de gestién aprobados
GERENCIA OPERATIVA mangiar y administrar, son las que estén EXPERIENCIA: 2 afio en cargos 1 Licenciado en
AREA FUNCIONAL: referidas a la mejora del desempefio y de la similares. Administrador de
Produccion seguridad de los empleados que tiene a su cargo. empresas o similares.
GERENCIA DE Administrar contratos y presupuestos de Conocimiento y manejo de estrategias 1 Licenciado en
MARKETING Y ATENCION serviciosde publicidad y mercadeo de comunicacién y mercadeo Mercadeo
AL CLIENTE Crear y dar seguimiento a un plan de - . Internacional o
comunicacion y mercadeo Creatividad e Innovacion similares.
SERVICIO DE Soporte a sistemas de la empresa Experiencia traduciendo disefios de Ul / 1 Agenciade
APLICACION MOVIL (érea Seguimiento de Incidencias UX acodigo de alta calidad. desarrollo de software,
externa) Informe de soluciones - en modalidad
Programacion en ASP. NET MVC, outsourcing
SERVICIO DE Salvaguardar y hacer llegar a destino los EXPERIENCIA: 1 afio en cargos Esta é&rea Empresa dedicada
TRANSPORTE productos entregados por € cliente. similares sera contratada  al delivery de
(area externa) AREA . . como productos.
FUNCIONAL : Produccién Hacer Io_s cobros pertinentes y garantizar la outsourcing
llegada del dinero a su destino
OPERADOR DE LAVADO controlar la maguinaria utilizada para lavar, 1 afio de experiencia en manejo de 2 Empleados

Y SECADO

AREA
Produccion

FUNCIONAL:

secar y planchar ropaen lalavanderia.

Fuente: elaboracion propia por equipo investigacion

equipo de lavado

contratados por la
empresa.
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c. Proceso administrativo.

Tablab

Descripcion de posiciones laborales

NOMBRE DEL CARGO Gerente General

DESCRIPCION DEL Plantea organizar y definir |as politicas implementadas en Laundrive con el fin de garantizar |os objetivos y metas dentro de la
PUESTO planeacion estratégica establecida presentaday aprobada por los inversionistas.

FUNCIONES e Generacion deinformes sobre e desarrollo delaempresaalajuntadirectiva

e Administracion de los recursos de laentidad y coordinacion entre |as partes que la componen.
e Motivar, supervisar y mediar entre el equipo de trabajo.

NOMBRE DEL CARGO Gerente Operativo
DESCRIPCION DEL Planear, organizar, dirigir y controlar las actividades de produccion de lalavanderia.
PUESTO
FUNCIONES e  Supervisad proceso de lavado desde la entrega hasta la salida de la prenda
e  Supervision de entrega de ropa contra facturaen € despacho de control
e  Control de calidad de lavado.
e  Control de despacho de orden de lavado.
NOMBRE DEL CARGO Gerentede Marketing y Atencién al Cliente
DESCRIPCION DEL e  Atencion directa con los usuarios y supervision de toma de pedidos y ordenes de lavado
PUESTO
FUNCIONES e  Seguimiento de pedidosy ordenes de despacho
e  Administracién de los activos digitales de la empresa
e  Planeacion y gjecucion de estrategia de marketing digital
e  Control deinsumos, ventasy proveeduria del negocio
e  Supervisién de recursos humanos

Fuente: elaboracidn propia por equipo investigacion




d. Identificacién y car acteristicas de proveedor es.

Tabla 6

Descripcion de proveedores

TIPO DE PROVEEDOR

Descripcion

Caracteristicas

Insumos de L avado
(PROVEEDOR DE BIENEYS)

Proveedor de insumos de lavado: Jabén, detergente,
cloro, suavizante de telas, aromatizante, ganchos, bolsas,
almidén para planchado.

e Cadidad
Producto amigable con el medio ambiente
e Puntualidad en laentrega

Servicio de envios a domicilio
(PROVEEDOR DE SERVICIOS)

Proveedor del servicio de entregasy recolectas a
domicilio en &rea metropolitana de San Salvador

Garantizar puntualidad en el cumplimiento de
las entregas programadas.
Prioridad en el orden de entregas 'y recolectas
paralaempresa.
Transparencia en rutas empleadas paralos
envios.

Infraestructura tecnoldgica de
aplicacién mévil (PROVEEDOR
DE RECURSOYS)

Proveedor de serviciosinforméticos, de
amacenamiento en la nube, mantenimiento y
actualizacién de informacion en aplicacion mévil.

Soporte ala aplicacion, parasu permanenciaen
lared, 24/7
Actualizacion de software, seguin sea requerido.
e Cumplimiento de leyesinforméticas
Soporte técnico a usuario y a administrador,
oportuno y &gil.

Fuente: elaboracidn propia por equipo investigacion
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3.6 Plan de mercadeo

a. Resultados de la investigacion de mercado
Un plan estratégico de marketing es un documento esencial que detalla los objetivos,
estrategias, tacticasy presupuesto destinados a promocionar un servicio. Este plan proporciona
direccion y una estructura para supervisar y evaluar eficazmente las actividades de marketing

de una empresa.

Andlisis cualitativo.

Se gjecuto la técnica de Focus Group, con una guia estructurada previamente, dentro de la

cual se plantean aspectos clave del modelo de negocio arealizar, para poder obtener opiniones

de los participantes. (ver anexo 3)

Resultados rel evantes.

Tabla 7

Resultados relevantes del focus group

Variable

Usodeinternet pararealizar
compras

Aspecto Positivo

La mayoria usa aplicaciones
en internet para comprar o0 pagar
serviciosy productos

Aspecto Negativo

Una minoria tiene
desconfianza en compras online
debido a su propio
desconocimiento de las mismas.

Usodeserviciodelavanderia

Una minoria ha usado €
servicio de lavanderia con un
indice de satisfaccion aceptable.

La mayoria no usa e servicio
debido a desconocimiento del
mismo 0 ho es compatible con su
edtilo devida

Preferencia a contratar
servicios de lavanderia

Preferencia de los
participantes por e servicio a
domicilio y comunicacién del
tratamiento que le dardn a su ropa
en caso de manchado de prendas

Se menciono e aspecto de la
poca informaciébn que una
empresa brinda acercade como da
tratamiento alas prendas

Conocimiento de lavanderia
con servicios de delivery

Participantes afirmaron
desconocer de una empresa que
brinde un servicio similar a de
laundriv

Al no haber precedente puede
dar paso a la desconfianza del
consumidor



Aceptacion del servicio a
domicilio

hubo aceptacion de la
modalidad de servicio ya que
consideraron que les seria de
utilidad por brindarle un ahorro de
tiempo por los horarios flexibles
de entrega.

No se tuvo una respuesta
negetiva ante esta modalidad de
Servicio

31

Opinion acerca de uso de
insumo de lavado eco amigable

Un margen de mejora bastante
amplio para poder encontrar
aternativas amigables con €
medio ambiente

Los participantes consideran
gue no hay insumo de lavado que
generen un impacto minimo a
medio ambiente

Opiniones acerca de
aspectos para agregar al
servicio

Participantes expresaron
aspectos que la empresa ya tiene
en consideracién como lo es un
precio competitivo y buena
calidad en su servicio

Altas expectativas en cuanto a
servicio de delivery lo cual es un
reto para la empresa que se debe
de reforzar con un monitoreo
especial a este servicio

Recomendaciones para €
negocio

las respuestas han causado que
se pongan especia atencion en €
control de calidad y en las
promociones

El negocio debe de adaptarse
a horario de sus clientes
ofreciendo puntos de entrega de
facil acceso para €l usuario con
horarios flexibles.

Grado de aceptacion de un
servicio outsourcing

Probabilidad
recomendacion del servicio

de

Validacién de lamodalidad de
trabgo ya que  permite
concentrarse en los aspectos
propios de la aceptacion del
servicio y una gestién de costos
eficaz

Los participantes expresaron
ata probabilidad de
recomendacion del servicio luego
de comprobar aspectos de caidad
y logistica

se debe tener un enfoque a
monitoreo del servicio de entrega
de la empresa para asegurarse de
un buen trato alos clientes

Servicio de entrega a
domicilio €S un factor
determinante para la

recomendacion ya que es €
primer y udltimo contacto con el
cliente anombre del negocio

Fuente: Elaboracion propia por equipo de investigacion.

Conclusiones del analisis cualitativo.

Mediante la aplicacion de esta herramienta se pudo obtener informacion que valida los

componentes del servicio a ofrecer.

Se concluyo que lamodalidad de entregay recolecta a domicilio es una propuesta de valor

innovadoray clave parael éxito del negocio, por lo cua se brindaran lineamientos especificos
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y se aplicaran instrumentos de monitoreo y control de calidad al servicio outsourcing que se

contratara.

También se obtuvo lavalidacion de lainterfaz movil para lareaizacion del servicio ya que
los consumidores estan utilizando aplicaciones moviles parala adquisicion de otros productos

y servicios.

Andlisis cuantitativo

Se gecuto la técnica de encuesta dirigida, con una muestra acorde a los lineamientos
proporcionados para la elaboracién de este trabaj o, que habiendo hecho € calculo se determind

gue se debian ser 384 individuos

Perfil de candidato.

El perfil buscado para completar la encuesta consiste en personas con las siguientes

caracteristicas:

e Hombresy mujeres entre 18 - 40 afios

e En proceso de o con formacién profesional anivel superior.

e Residentes en zonas norte y oeste de municipio de San Salvador, municipio de
Mgjicanos, Santa Teclay Antiguo Cuscatlan.

e Ingresos econdmicos superiores a $800 dolares americanos mensuaes

e Con edtilos de vida activos que realicen actividad fisica frecuentemente y/o se
mantengan como estudiantes activos en cursos y posgrados

e Relaciones sociales activas con grupos de referencia como familia, amigos,

comunidades religiosas, voluntariados y/o relaciones amorosas
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Resultados de la encuesta.

En & Anexo 4 se presentan | os resultados de la encuestay a continuaci 0n se hace un resumen

de estos, los cual es permitiran validar aspectosreferentes al modelo de negocio aimplementar.

L os principales hallazgos de |a encuesta son:

Vvi.

La mayoria de |os encuestados son personas que estudian y trabgjan con un 47.1%
de la muestra seguido de profesionales en trabajo formal que representan un 39%
siendo estas dos | as ocupaciones més representativas.

Mas de la mitad de la muestra ha escuchado de servicios de lavanderia, 1o que
facilitala comunicacion de la propuesta de valor del modelo de negocio.

Se obtuvo una ponderacion en una escala de importancia de los aspectos que los
clientes potenciales tomaran en cuenta para la adquisicion ddl servicio, quedando
de lasiguiente manera:

Tiempo de espera corto

Flexibilidad de horarios

Ubicacion estratégica del local

Atencion a cliente

Calidad

Insumos biodegradables para el lavado
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Mas del 70% de |os encuestados utilizan méguinas paralavar sus prendas de vestir, lo que
contribuye ala aceptacién del méodo de lavado personal .
EL 17% delos encuestados usan un servicio de lavanderia, y mas del 70% lavaen casa, |o
gue representa un porcentaje de clientes potencial es no tocados, que pueden ser atraidos al
Servicio.
Se tiene un 61% de encuestados que prefiere su tipo de lavado actual por razones gjenas a
la economia, lo que representa una oportunidad de mercado, para ofertar € servicio de
lavanderia como una opcion de calidad, y con rapidez.
Hay una tasa de aceptacion de la modalidad de servicio mediante aplicacion mévil del
76.8%
Se identificO una tabla de posicionamiento de los canales de comunicacion que los
encuestados utilizan para informarse de nuevos productos y promociones, quedando de la
siguiente manera:
i.  1-Facebook

ii.  2-Instagram

iii.  3-Tiktok

iv.  4- Amigos/Familiares

v. 5-Televison
Se descubrid un ranking de las redes sociales que los encuestados mas utilizan, quedando
de lasiguiente manera:

i.  1-WhatsApp

li.  2-Instagram

iii.  3-Tiktok

iv.  4-Facebook

V. 5-Twitter
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Hay una gran aceptacion al servicio de entrega y recolecta en sus viviendas, y en el lugar
de trabgjo.

Se tuvo una opinién del 60% de encuestados de recibir o entregar sus prendas en un horario
extraordinario, posterior alas 5:00 pm y en horario matutino los fines de semana.

El uso de productos eco amigables resultaimportante para |os encuestados.

Hay una altaaceptacién por parte de los encuestados de hacer uso del servicio en modalidad

de suscripcion mensual .

Andlisis de competencia.

Tabla 8

Descripcion de principal es competidores.

COMPETENCIA DESCRIPCION GENERAL

Martinizing Empresa de lavado en Seco de mayor
crecimiento en El Salvador. Fundados en €l afio
1965

Dry Cleaning o Lavado en Seco
Lavanderia (Lavado en Agua)

Planchado y acabado a vapor

Jeff lavanderia, Planchado y Dry Cleaning con
servicio de recoleccién y entregade ropaa
domicilio.

Fuente: Elaboracion propia por equipo de investigacion.



Portafolio de Servicios.

Tabla9

Descripcion de portafolio de productos Laundrive

Nombre ddl Servicio

Descripcion

Lavado en agua, bolsa con capacidad 6- 8 Ib o

BolsaS.0. S alrededor de 12 prendas.
Lavado en agua, bolsa con capacidad 9 a 12 Ib o
Bolsa Laun arededor de 30 prendas.
. Lavado en agua, bolsa con capacidad 13 a 18 Ib o
Bolsa Twin arededor de 40 prendas.
Lavado en agua, bolsa con capacidad 19 a 25 Ib o
Bolsa XL arededor de 50 prendas.
Lavado en agua y planchado, bolsa con capacidad 6-
Iron & Wash 10 Ib o alrededor de 12 prendas.
Lavado en aguay planchado, bolsa con capacidad 12 a
Iron & Wash XL 16 1b 0 alrededor de 30 prendas.
lronS. O. S, Planchado, bolsa con capacidad 4-8 b o arededor de
8 prendas.
Iron Laun Planchado, bolsa con capacidad 6-10 Ib o alrededor de
12 prendas.
. Planchado, bolsa con capacidad 12 a 16 |b o alrededor
[ron Twin
de 25 prendas.
Planchado, bolsa con capacidad 20 a 25 |b o alrededor
Iron XL

de 50 prendas.

Fuente: Elaboracién propia po

Perfil del cliente potencial.

r equipo de investigacion.
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Se ha determinado una segmentacion idea para el mercado potencial €l cual se describe a

continuacién, seguidamente se emplealatécnica de buyer persona, a modo de crear estrategias

y contenidos personalizados, con € fin de realizar esfuerzos de marketing més efectivos.



Tabla 10

Segmentaci6n determinada para model o de negocio Laundrive

Factor es de segmentacion

Geogr éfica

Demogr éfica

Psicogr afica

Region: El Salvador

Ciudad: San  Savador,
Megjicanos Antiguo Cuscatlan
y Santa Tecla

Clima: clima tropical seco y
a humedo, laépocadelluvias
que va del mes de mayo a
octubre.

Sexo: Ambos

Ciclo devidafamiliar: solterosy
casados

Escolaridad: Universitaria
incompleta, completay maestria

Ocupacion: gecutivos de ventas,
finanzas, adminigtrativos, y
similares.

Religion: catélico, evangédlico,
mormon, etc.

Ingresos: Arriba de $800 ddlares
americanos mensuales

Clase socid: media media,
media alta, alta.

Edilo de vida Saludable,
social, activo, sedentario,
pargjas sin hijos. Pargas con
bebés.

Actividades:

Intereses.  Familia, Hogar,
Recreaciéon, Salud, Educacion
formal, economia, diversion,
amistad

Fuente: Elaboracion propia por equipo de investigacion
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Paola Avalos

Profesional Financiera

“Paola es Coordinadora de Operaciones y Servicios, en una empresa
multinacional, reside en area Oeste de San Salvador

Tiene 29 afos y le gusta salir con sus Lic. en Administracion de empresas,
amigas, a almuerzos y brunch, sigue con maestria en legislacién aduanera
influencers de moda y maquillaje, est{a al en progreso.

pendiente de conciertos y eventos.
estudios de

Desea concluir sus
Acaba de mudarse con su pareja, a un postgrado y disfrutar los pocos
departamento en San Salvador, cercano a momentos libres que tiene con su

centros comerciales y supermercados familia, pareja y amigos.

Su principal reto es optimizar su
Salario mensual neto arriba de $800 tiempo, para que pueda rendir en todos
los aspectos de su vida.

Figura 2 Buyer persona femenino para negocio Laundrive.

Fuente: Elaboracion propia por equipo de investigacion.

Eduardo Martinez

Profesional Industrial

"Eduardo es Operador en Logistica, en una empresa multinacional,
reside en area Norte de San Salvador

Tiene 29 afos y gusta de salir con su Graduado en Ing Industrial , con
W pareja, y amigos, a eventos nocturnos, y @ maestria en Mantenimiento Industrial
cenas, sigue a influencers deportivos y de €N Curso.
videojuegos. Se informa de noticias a
traves de redes sociales Desea concluir sus estudios de

Acaba de mudarse con su pareja, a un postgra;do ‘:{’ disfrutaru o [rRen
departamento en San Salvador, cercano a ;nonfnos . oe gue SRR Con S
centros comerciales y supermercados. ‘amilia, pareja y amigos.

Su principal reto es optimizar su
Salario mensual neto arriba de $900 Q tiempo, para que pueda rendir en todos

los aspectos de su vida.

Figura 3 Buyer persona masculino para negocio Laundrive.

Fuente: Elaboracién propia por equipo de investigacion.
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b. Marketing mix digital.

El marketing Mix esun conjunto de herramientasy variables que se emplean en unaempresa
con €l fin de vender algun producto o servicio a cliente objetivo. Por |o tanto, esta estrategia
de marketing constantemente adapta su producto, precio, plaza y promocién para obtener

mejores resultados. (ialab.co, 2021)

Objetivo general.

Disefiar un marketing Mix que permitaa L aundrive posicionarse en el segmento de mercado
del adulto contemporaneo en €l &rea de San Salvador y alrededores urbanos, a través de
estrategias que generen captacion de clientes, con enfoque a crear unafiddidad haciala marca

haciendo uso de canales digitales.
Obj etivos Especificos.

e Atraer estratégicamente una cuota de clientes potenciales a través de canales digitales.

e Crear un nimero de las visitasinicial en las plataformas digitales de 10,000 personas, con
crecimientos mensuales del 20%, respecto a indicador base en e primer trimestre de
operaciones.

e Convertir a 15% del publico acanzado mensualmente, en compras de servicios de
lavanderia a domicilio.

e Consgtruir contenido en redes sociales que transmitala calidad y los beneficios de la oferta
del servicio de Laundrive, incrementando las tasas de Engagement con sus clientes y
seguidores en lacomunidad digital.

e Posicionar aLaundrive en € mercado digital de los servicios de lavanderia a domicilio en

la zona metropolitana de San Salvador.
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I magen Corporativa

| dentidad Visual dela marca.

Se tomé a bien el formato de isologo, que es la agrupacion de un simbolo con palabras, y
permite que las partes visual y textual se fusionen para crear la representacion gréfica de una
marca. Todos los elementos conviven en un mismo espacio que es imposible separar uno de

otro.

Figura 4 Isologotipo para negocio Laundrive.

Fuente: Elaboracion propia por equipo de investigacion.
Slogan.

“Solo un clic, v tu ropa clean”

Se busca resaltar lamodalidad de negocio digital, con la palabraclic, sonido onomatopéyico
de un ratén de computadora al seleccionar algo, lo cual es asociado a formato digital o en
linea, y se comunica €l servicio de lavado, con la palabra clean, que traducido al espafiol

significalimpio.



Definicion delinea grafica.

Tabla 11

Definicion de linea gréafica usada en medios digitales e I sologotipo de Laundrive

COLORESPRINCIPALES

Color

Cadigo de color

Significado

#0B5A9D
PANTONE 2955
RGB 088 161

#DT7F3FF
PANTONE 2707
RGB 212 240 255

Transmite una sensacién de
frescuray limpieza, asociada con
el aguay lapureza.

#FD8087
PANTONE 486
RGB 253128 135

#FEGAGF
PANTONE 178
RGB 255105 112

Tonalidad intensay cédlidaque
transmite vitalidad y energia

COLORES SECUNDARIOS

#5A8EES8

Representala confianza, la
tranquilidad y la eficienciaen los

PANTONE 652 servicios delavado y cuidado de
prendas

RGB 90 142 232

#4A80CE

PANTONE 646

RGB 74 128 206

#F2BA43

PANTONE 136

RGB 242 186 67 Representalacdidez, la

amabilidad en los servicios

#EDA21D ofrecidos.

PANTONE 137

RGB 237 162 29

#E0273D
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PANTONE 185
RGB 224 39 61

Denotalapasion, laenergia
- H#EDA850 asociadas al servicio prestado..
PANTONE 178

RGB 255 105 112

COLORESCOMPLEMENTARIOS

#C6C5CA
PANTONE 535
RGB 143184 234

tonalidad complementariaalos
tonos celestes

#C6C5CA
PANTONE 436
RGB 252 197 202

Contraste visua impactantey
#D8D7DA equilibrado.
PANTONE 420

Esta combinacion transmite una
RGB 216 215 218 imagen de profesionalismo,
limpiezay degancialogrando
combinaciones suavesy
equilibradas.

HFFFFFF
RGB 255 255 255

RGB 00O

Fuente: Elaboracion propia por quipo de investigacion

Tipografia.

La tipografia, llamada Pacifico, de dominio publico, creada por Vernom Adamsesta
disponible en el sitio web dafont.com y se tomé como protagonista del 1a identidad de marca

ya que denota un concepto armonioso y acorde al mensaje que se quiere comunicar a publico.
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Pacifico
a&c&e@gﬂ&}&&nnﬁoﬂmﬂwuw&gz
ABCDEFGHIFHKLMNTOPQRS TUBUXYZ

0123456789

Figura 5 Tipografia a utilizar

Fuente: Elaboracion propia por equipo de investigacion.

Producto.

La empresa Laundrive se dedicard a brindar servicio de lavanderia a consumidor final de

todo tipo de prenda. Servicio que se detalla a continuacion:

e Pedidoy facturacion en la aplicacion movil
e Servicio derecolectay entregaadomicilio.
e Servicio delavado en agua.

e Servicio de secado.

e Servicio de Planchado de prendas.

El esquema de procesos planteado es € siguiente,

Tiempo de entrega de pedidos: 24 a 48 horas, depende del volumen deropa, y €l tipo
de servicio.

e El medio parasolicitar €l servicio, es através de la aplicacion movil.

e Recepcién de orden de lavado por medio de la plataforma de la aplicacion.

e Recepcion de solicitud de recolecta a Empresa outsourcing

e Recoleccidn y entrega de ropa de acuerdo alos horarios.



e Lavado deropa, planchado y empaguetado.
e Despacho de las prendas lavadas a empresa outsourcing de transporte.

e Cliente recibe (Prenda)

Métodos de pago:
v’ Efectivo a motorista de empresa outsourcing.

v Pago con tarjeta de débito o crédito mediante aplicacion movil.

Precio.

Se detala los siguientes precios en funcién al mercado, el costo de ventas, y € tipo de

lavado. (Ver TablaNo. 17).

El importe por transporte a domicilio es variable, dependiendo de factores de distancia de
la sucursal, y el tipo de servicio que esta solicitando, esta entre $3.00 a $5.00 dolares

americanos, y es calculado por agoritmos internos de la aplicacién movil.

Tabla 12

Precios de venta portafolio de servicios

. Precio al
Referencias ]
Publico
BolsaS.0. S $8.00
Bolsa Laun $10.00
Bolsa Twin $12.00
Bolsa XL $16.50
Iron & Wash $14.00

Iron & Wash XL $18.00
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IronS. 0. S. $12.00
Iron Laun $20.00
Iron Twin $25.00
Iron XL $30.00

Fuente: Elaboracion propia por equipo de investigacion.

Plaza.

Luego de lainvestigacion realizada y resultados obtenidos se considerala mejor ubicacion,
de forma estratégica, en 3a. calle poniente, entre 87 y 89 avenida norte, colonia escalon, no.
42, san salvador. en donde quedara la casa matriz, planta de lavado y €l loca principal de
recepcion de ropa:

0 Local derecepcion delivery y servicio al cliente: 7 m2

o Plantadelavado: 25 m2

Se encuentra, en el sector oeste, cerca centros comerciales como Galerias, Multiplaza, La
gran via, Mall las cascadas, y alrededor de toda una zona de oficinas, tales como bancos,

consultorios médicos, call centers, entre otros.

Estos puntos comerciales hacen que € oeste de la ciudad posea una mayor circulacion y

flujo de personas, teniendo una oportunidad |atente de crecimiento con Laundrive
El horario de atencién en € local sera

0 Lunesaviernes08:00 AM a05:00 PM
o Sabado 08:00 AM a01:00 PM

0 Domingo cerrado
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El horario de recolectay entrega a domicilio sera:

o Lunesaviernes07:00 AM a8:00 PM
o Sabado 08:00 AM a12:00 PM

o Domingo 09:00 AM a12:00 PM

El negocio tendrd cobertura total en los municipios de antiguo Cuscatlédn y santa tecla,
contando con servicio parcial en san salvador, cubriendo €l sector urbano oeste por medio de
mensaj eros en motocicleta o vehiculo panel, dependiendo del volumen de prendas procesadas

en € servicio.

Dado la modalidad de negocio, con canal de venta por medio de tienda virtual, se cuenta
con una aplicacion movil disponible en descarga para iOS'y Android, desde la Google Play
Store. Su costo anual asciende alos $933.62 ddlares americanos, se opto por la cotizacion de

la empresa Atom Tech.

Promocion.

Se redlizara una intensa camparia de publicidad en redes sociales. Ademés, se buscara

incentivar alacompradel servicio mediante promociones dentro de la app.

Matriz de Ansoff.

Con base en un andlisis estratégico de lamatriz de ubicacion dentro del cuadrante de servicio

y de mercado existente, se puede analizar el modelo de negocio de la siguiente manera.
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Tabla 13

Ubicacién en mercado:; matriz Ansoff

Matriz PRODUCTO
Ansoff Existente Nuevo
g Existente Penetracion de mercado Modelo de Desarrollo de Producto
Py negocio Laundrive
=
o Nuevo Desarrollo de mercado Diversificacion

Fuente: Elaboracion propia por equipo de investigacion.

El servicio de lavanderia actuamente se oferta en la zona metropolitana de san salvador,
asimismo €l servicio de envios a domicilio de diversos productos, que tiene alto grado de
aceptacion en el mercado salvadorefio. EI modelo de negocio planteado, que integra el lavado
a la modalidad de entrega y recolecta en la ubicacion del cliente, es utilizado por pocas

empresas en € pais.

En referencia al cuadrante de localizacion de Laundrive segun la Matriz de Ansoff, es que,
ante mercado y servicio existentes y previamente ofertados se orienta a la estrategia de

penetracion de mercado.

Estrategias de Marketing Digital:

Se utilizaran las etapas de inbound marketing para generar mayor alcance, incentivar la

compray fidelizacion: Atraccion, conversiony fidelizacion. (Inboucycle, 2018)



Tabla 14

Desarrollo del inbound marketing

OBJETIVO ESTRATEGIA
Atraer 400 clientes potenciales através de Creacion de campafias publicitarias con
publicidad digital, paraque visiten lapaginaweb  promocionesy contenido organico a publicar en
y conozcan de los servicios brindados. redes sociales.

Redireccionar a 200 personas desde la pégina
web hasta la aplicacion mévil, para solicitar €

Enlace directo a plataforma de App Store o
iOS Store, paradescargar la aplicacion.

servicio.
Construir unarelacion positiva con los Crear contenido de valor, y retomar clientes
clientes, através de un seguimiento integral en el potenciales por medio de campafias de

proceso de compra.

retargeting.

Fuente: Elaboracion propia por equipo de investigacion.

Tacticas de mercadeo.

Tabla 15

Tacticas a implementar segun fases del inbound marketing

OBJETIVO

ATRACCION

TACTICAS
eCreacion de contenido informativo del servicio, para redes
sociaes.

oCreacion de campaiia publicitaria en redes sociales
(instagram y facebook).

eo(Creacion de contenido en formato videos cortos

CONVERSION

eColocar enlace de descarga para la aplicacion en
publicidad en redes sociales

. ®Publicar historias atractivas en las redes sociales:
facebook, instagram y tiktok que estimulen e contenido
organico, atraigan a conocer nuestramarcay ver el contenido.

eColaboraciones de marca con prosumidores y creadores
de contenido, estimulando a la compra con un descuento
exclusivo del cana de contenido

FIDELIZACION

oCreacion de membresia Laundrive+ por compras
frecuentes, donde podran obtener un servicio gratis, tras la
compra recurrente.

e Sorteos de vales de regalo, por la compra de servicios
frecuentes.

e Vales de descuento para compra de servicios de lavado,
dentro.

Fuente: Elaboracion propia por equipo de investigacion.
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Construccion de la comunidad digital.

Paralagestion de las redes sociales de Laundrive, es esencial mantener unarelacion directa
con un plan de contenidos, para transmitir la informacion necesaria 'y acorde para cumplir los
objetivostrazados, €l manejo de camparias publicitarias tanto de pago como organicas debe ser

estructurado con € objetivo de llegar a més personas minimizando |0s costos.

Comprade nombre de dominioy hosting.

Se cuenta con un sitio web con toda la informacion del negocio, y enlace directo a la

aplicacién movil, paraello existen opciones para el dominioy el hosting.

Se ha optado por la opcion de hosting y dominio de godaddy.com, sitio web parala compra
de dichos activos digitales, haciendo un total de $179.90 accediendo a 5 afios de Hosting y

Dominio. (ver anexo 5)

Dominio seleccionado: laundrive.net

-~ A un solo clic

DESCARGAR APP

T

Figura 6 Mockup de pagina web Laundrive.net

Fuente: Elaboracién propia por equipo de investigacion.
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Creacion de perfiles en redes sociales Tiktok, Facebook e I nstagram.

Se ha creado una Fan Page con el nombre de Laundrive sv, un perfil de empresa en
Instagram con €l nombre @laundrive.sv, y un perfil en tiktok con el nombre @laundrive.sv

utilizando la linea gréafica de la marca.

2:28PMAZ WMEBEGE =inoog £ W 1:57

&~ laundrive.sv < LaunDrive 2

304  106mil 6,546 ‘muulji

elaundrive.sv &

Laundrive Lavanderia
Lavanderia 47 1.7M 66.2M
eguidores Me gust

Somos tu mejor opcién el cuidado Siquiendo

de tu ropa.Te ofrecemos entrega y

recolecta hasta donde estés...

y todo desde nuestra APP = o ¥

2 www.laundrive.net X .
Solo un clic, y tu ropa clean! o"g

Mensaje Contacto 2
i @

% @3 1 @ Horarios ®! Ubicacion @ Servicios ® App
= [ B
soros 1
Horarios Ubicacién Servicios m SERVICIO DE LAVANDERIA i "
{ ~ ’ . \

Figura 7 Vista general de red social Tiktok e Instagram para Laundrive SV

Fuente: Elaboracién propia por equipo de investigacion
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Tipo de contenido.

Recurso visual: Recurso audiovisual, como fotografia y videos para dar a conocer
contenido informativo, como el uso de la aplicacion movil, informacion sobre los servicios,
promociones, precios y zona de cobertura. Asi mismo utilizar este recurso para readlizar

actividades de interaccién con la comunidad de Laundrive en Facebook e Instagram y tiktok

Contenido con prosumidor esy creador es de contenido: A través de estas personas, que
tengan alta participacion de su audiencia, que brindan resefias de sus productos y que puede
Ilegar aser un total entre 15,000 y 250,000 personasy que generen contenido estilo de vida del

publico objetivo.
Videos cortos de la mar ca: El contenido en video se € aborara con dos herramientas;

e Videos propios relacionados con lamarcay sus servicios

e Videosvirales de actualidad.

Campaiias de pago parala publicidad a través de Facebook e I nstagram:

Se deben establecer camparias de pago mensuales en las que se destaguen la aplicacion
movil, promociones y beneficios de los servicios ofertados por Laundrive, simultaneamente,
publicar contenido que busgue un acance organico, como memes, tutoriaes, comedia, etc.

Esto con lafinalidad de generar interacciones tanto de pago como orgénicas.
A continuacion, se destacan las estrategias de promocion aimplementar

Tabla 16

Edtrategias digitales por implementar en Laundrive

ESTRATEGIAS DESCRIPCION OBJETIVO TACTICAS
Pauta digital en Mostrarse alamayor Programacion de
Estrategia 1 redessocialescon | cantidad de personas, | pautasdigitalesen
objetivodeacancey | dentro de  plblico horarios lunes a




descargadela objetivo y asl generar | sabado con horarios
aplicacion peticiones de servicio matutinosy
dentro de la aplicacion. vespertinos

Obsequio de un

Colaboraciones de

Obtener un espacio
paradifundir auna
audienciasimilar a

publico objetivo

La aplicacién movil

servicio completo
paralaprosumidoraa
cambio de unaresefia
genuina de su parte
acercadetodo €

servicio brindado, la

Edtrategia 2 marca con prosumidora | ge | aundrive, asi como | aencion a momento
Suiza Mendoza todo el portafoliode | derecolectay entrega
servicio que laempresa y lacalidad,
ofrece y promociones | Plasmado en un video
quéatraigan al uso dela |  deduracionde3
plataforma. minutos Para mostrar
en sus plataformas de
Instagram y tiktok
Trabgjar en
conjunto con las
creadoras de
contenido paraidear
Obtener un ato )
) _ un guion con
Colaboraciones de alcance del mensgje )
S modalidad de
] marca con creadorasde | publicitario delamarca ]
Estrategia 3 . i storytelling para
contenido de Innova através delos canales ) )
) poder introducir el
sV deredes sociales de .
contenido
Innova SV )
promocional de
Laundrive de una
manerafrescay con
creatividad
Estrategia4 Campafia de Atraer a Redlizar una
Facebook Ads con | consumidores campafia de
objetivo de retargeting | potenciales hacia | expectacion en

para usuarios que han
interactuado con la
pagina web, y han

guedado procesos

nuestras redes sociales y
sitio web, asi dar a

conocer la empresa e

Facebook e Instagram
ads, usando € pixel de
informacién

proporcionado  por

52
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incompletos de | incentivar a solicitar € | Facebook, del sitio
descargade aplicacion. | servicio web, para mostrar
publicidad a personas
que ya han
interactuado con la
aplicacién, pero no
han solicitado €

servicio aln.

Fuente: Elaboracién propia por equipo de investigacion.

Personas.

Laexperiencia del usuario debe ser prioridad para realmente alcanzar el éxito. Dado que es
un servicio el brindado, €l personal es un factor clave para la satisfaccién del cliente, por 1o

cual se han identificado dos tipos de personal involucrado en |os procesos de atencion.
Personal administrativo y operativo (dentro de |as instal aciones del negocio),
Personal de enviosy recolectas (empresa outsourcing)

En cuanto al personal interno, se ha establecido ciertas estandarizaciones en cuanto a

uniforme, y protocolo en general para atencion al cliente y manejo de quejas.

Con respecto a personal contratado de outsourcing paralalogisticade entregasy recolectas,
se ha implementado mediante un contrato formal, un uniforme facil de colocar, para el
momento de realizar un vige para nosotros, una mascarilla, y una gorra, que debe ser usado

por €l colaborador de laempresaexterna, a momento que se interactle con |os clientes.
Posicionamiento.

El servicio por brindar posee elementos que lo diferencian de la competencia, esta

diferenciacion se reflga a brindar una modalidad de recolecta y entrega en puntos de
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conveniencia para € cliente, proceso que no se encuentra masivamente en el mercado actual

dentro de los mecanismos de lavanderia tradicional.

El posicionamiento dentro del mercado radica bajo la diferenciacion del producto y calidad
de servicio a ofrecer, canal de ventas mediante aplicacion mévil, modalidad de recolecta y

entregaa domicilio, horarios flexibles y satisfaccion plenaen el usuario.

Procesos.
El esquema de procesos planteado es € siguiente,

e Tiempo de entregade pedidos: 24 a48 horas, depende del volumen deropa, y €l tipo
de servicio.

e El medio parasolicitar €l servicio esatravés de la aplicacion movil.

e Recepcién de orden de lavado por medio de la plataforma de la aplicacion.

e Recepcién de solicitud de recolecta a Empresa outsourcing

e Recoleccidn y entrega de ropa de acuerdo con los horarios.

e Lavado de ropa, planchado y empaguetado.

e Despacho de las prendas lavadas a empresa outsourcing de transporte.

e Clienterecibe

e Métodos de pago

o Efectivo a motorista de empresa outsourcing

o Pago con tarjeta de débito o crédito mediante aplicacion movil.
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3.7 Plan de ventas

La imagen corporativa es laimpresion que €l publico tiene de una empresa, formada por
una combinacion de elementos visuales, valores, comunicaciones y experiencias que reflejan

su identidad y reputacion en el mercado.
a. Ciclo deventas.

Para € primer afio se esperan unas ventas de $ 46,819.00 dolares americanos, para €l
segundo afio de $79,006.40 ddlares americanos; para €l tercer afio de $133,323.31 para el
cuarto afo de $224,983.08, dblares americanos, esperando para € Ultimo afio un total de

$379,658.95 doblares americanos.

Se proyecta unatendencia estacional, en €l ciclo de ventasalo largo del afio, con base en el
cambio de estacion climética en € pais, presentando dos estaciones bien definidas, la seca de
noviembre a abril y lalluviosa de mayo a octubre, asi como también presentan dos maximos
de lluviauno en septiembre y el otro en junio y disminucion de lamismaen julio y/o agosto a

la que se le conoce como canicula. (snet.gob.sv , 2023)

Por tanto, se preve un ciclo de ventas anua, con aumento en la demanda de servicios desde
el mes de mayo hasta octubre, con picos en el mesde junio y septiembre, dadas |as condiciones

de ataslluviasen laregion, o cua haréd méas conveniente el servicio prestado por Laundrive.

a. Proyeccion de ventas

Se plantea una proyeccién en ventas a 5 afios con relacion a los 10 servicios brindados,

detallando € primer afio mes ames, y en trimestres |os 4 afos posteriores



Tabla 17

Proyeccién de ventas modelo de negocio Laundrive, primer afio de operaciones.
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PROYECCIONES DE VENTA - US$ -

Ventasdel Afio 1 ($)

No. Producto o Servicio

Mes1 Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes 6
1 BolsaS.0O. S $115.04 $113.16 $113.16 $113.16 $226.31 $301.75
2 Bolsa Laun $106.38 $104.63 $104.63 $104.63 $209.26 $279.02
3 Bolsa Twin $142.97 $140.63 $140.63 $140.63 $281.25 $375.00
4 Bolsa XL $468.05 $460.38 $460.38 $460.38 $920.76 $1,227.68
5 Iron & Wash $496.42 $488.28 $488.28 $488.28 $976.56 $1,302.08
6 Iron & Wash XL $478.69 $470.84 $470.84 $470.84 $941.69 $1,255.58
7 Iron S.O.S $40.85 $40.18 $40.18 $40.18 $80.36 $107.14
8 Iron Laun $45.39 $44.64 $44.64 $44.64 $89.29 $119.05
9 [ron Twin $47.28 $46.50 $46.50 $46.50 $93.01 $124.01
10 Iron XL $40.85 $40.18 $40.18 $40.18 $80.36 $107.14
Total de Ventas Mensuales $ 1,633.00 $1,981.91 $1,949.42 $1,949.42 $1,949.42 $3,898.84

Fuente: Elaboracion propia por equipo de investigacion.
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PROYECCIONES DE VENTA - US$ -

Ventasdd Ao 1 ($)

No. Producto o Servicio
Mes7 Mes8 Mes9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL
1 BolsaS.O. S $301.75 $301.75 $452.63 $226.31 $226.31 $226.31 $2,718
2 Bolsa Laun $279.02 $279.02 $418.53 $209.26 $209.26 $209.26 $2,513
3 Bolsa Twin $375.00 $375.00 $562.50 $281.25 $281.25 $281.25 $3,377
4 Bolsa XL $1,227.68 $1,227.68 $1,841.52 $920.76 $920.76 $920.76 $11,057
5 Iron & Wash $1,302.08 $1,302.08 $1,953.13 $976.56 $976.56 $976.56 $11,727
6 I[ron & Wash XL $1,255.58 $1,255.58 $1,883.37 $941.69 $941.69 $941.69 $11,308
7 Iron S.O.S $107.14 $107.14 $160.71 $80.36 $80.36 $80.36 $965
8 Iron Laun $119.05 $119.05 $178.57 $89.29 $89.29 $89.29 $1,072
9 I[ron Twin $124.01 $124.01 $186.01 $93.01 $93.01 $93.01 $1,117
10 Iron XL $107.14 $107.14 $160.71 $80.36 $80.36 $80.36 $965

Total de Ventas Mensuales

$5,198.46 $5,198.46 $7,797.69 $3,898.84 $3,898.84 $3,898.84

$46,819
Tota de Ventas Anuales =




Tabla 18

Proyeccion de ventas detalladas por trimestres para segundo afio de operaciones

PROYECCIONES DE VENTA - US$ -

. Afo 2
No. Producto o Servicio Trimestre 1 Trimestre2  Trimestre3  Trimestre 4 TOTAL
1 BolsaS.O. S $576.04 $1,082.07 $1,782.23 $1,145.72 $4,586.05
2 Bolsa Laun $532.64 $1,000.54 $1,647.95 $1,059.40 $4,240.53
3 Bolsa Twin $715.87 $1,344.73 $2,214.85 $1,423.83 $5,699.27
4 Bolsa XL $2,343.62 $4,402.38 $7,250.98 $4,661.35 $18,658.33
5 Iron & Wash $2,485.66 $4,669.19 $7,690.44 $4,943.85 $19,789.14
6 Iron & Wash XL $2,396.88 $4,502.44 $7,415.78 $4,767.29 $19,082.38
7 Iron S.O.S $204.53 $384.21 $632.81 $406.81 $1,628.36
8 Iron Laun $227.26 $426.90 $703.13 $452.01 $1,809.29
9 [ron Twin $236.73 $444.69 $732.42 $470.84 $1,884.68
10 Iron XL $204.53 $384.21 $632.81 $406.81 $1,628.36
Total deVentas Trimestrales $9,923.77 $18,641.34 $30,703.39  $19,737.89 $79,006.40

Fuente: elaboracidn propia por equipo investigacion
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Proyeccién de ventas detalladas por trimestres para periodo del tercer al quinto afio

59

PROYECCIONES DE VENTA - US$ -

Producto o Servicio Afio 3

No. Trimestrel = Trimestre2 Trimestre3 Trimestre 4 TOTAL Afo 4 Afo 5
1 BolsaSO.S $ 97207 $ 18259 $ 300751 $ 193340 $ 773897 $ 1305951 $ 22,037.92
2 BolsaLaun $ 89883 $ 168841 $ 2780.92 $ 1,787.73 $ 715589 $ 1207557 $ 2037752
3 BolsaTwin $ 120803 $ 226923 $ 373755 $ 240271 $ 961752 $ 1622957 $ 27,387.39
4  BolsaXL $ 3954.86 $ 742902 $ 1223603 $ 7866.02 $ 3148593 $ 5313251 $ 8966111
5 Iron & Wash $ 419455 $ 787926 $ 1297761 $ 834275 $ 3B3M17 $ 5635266 $ 950095.12
6 Iron & Wash XL $ 404474 $ 759786 $ 1251412 $ 804479 $ 3R20152 $ 5434007 $ 91,698.86
7 1ronS0O.S $ 34515 $ 64835 $ 1067.87 $ 686.49 $ 274786 $ 4637.02 $ 7,824.97
8 IronLaun $ 38350 $ 72039 % 118652 $ 76277 $ 305318 $ 5152.24 $ 8,694.41
9 IronTwin $ 39948 $ 75041 % 123596 $ 79455 $ 318040 $ 536692 $ 9,056.68
10 Iron XL $ 34515 $ 64835 $ 1067.87 $ 686.49 $ 274786 $ 4637.02 $ 7,824.97

Total de Ventas Mensuales $ 16,746.37 $ 31,457.27 $ 51,811.97 $ 33,307.70 $ 133,323.31

Total de Ventas Anuales $ 224,983.08 $ 379,658.95

Fuente: elaboracion propia por equipo investigacion
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3.8 Plan financiero

Un informe financiero es un documento completo que incluye proyecciones, presupuestos
y edtrategias disefiadas para gestionar los recursos econémicos de una organizacion. Este
informe desempefia un papel crucia a permitir que la organizacion acance sus metas

financierasy tome decisiones basadas en datos solidos..

a. Plan deinversion.

Se cuenta con un plan de inversién que contempla la adquisicién de activos fijos clave para
el funcionamiento del negocio siendo la mayor inversion maquinaria industrial de lavado ver
anexo 6y la creacion y mantenimiento de la aplicacion web que funge como canal de ventas
gana un total de 69,917.16 para la adquisicion de todos los elementos presentados con un
préstamo de $39,917.16 contemplado para cubrir e gasto faltante a los fondos
propios de $30,000.00

Tabla 20

Datos clave acerca de financiamiento externo.

Célculo Cuota Préstamo

Monto: $39,917.16
Interés Anual: 7.75%
Plazo en Meses: 24
Cuota; (%$1,800.80)
Seguros: 1.00%
Cuota Total: $1,818.81

Fuente: elaboracion propia por equipo investigacion



Tabla 21

Plan de inversién y financiamiento

PROY ECCIONES FINANCIERAS
PLAN DE INVERSION Y FINANCIAMIENTO

FINANCIAMIENTO

Concepto Monto Fondos Propioss Financieros
L ocales: $300.00 $30,000.00 -$29,700.00
Loca $300.00 $30,000.00 -$29,700.00
Mobiliario: $1,564.36; - $1,564.36
Escritorio $286.40 $286.40
Muebl e para computador $178.00 $178.00
Sllas $198.00 $198.00
Sillas ergonémicas $478.00 $478.00
Oasis $179.00 $179.00
Basurero $25.00 $25.00
Regleta $19.96 $19.96
Equipo: $ 67,366.80 $67,366.80
Laptop $289.00 $289.00
Computadora de escritorio $529.00 $529.00
Paginaweb $160.00 $160.00
Ups $149.00 $149.00
Lavadoraindustrial Wavy 18 kg $39,707.40 $39,707.40
Secadoraindustrial Wavy, 18 kg $24,532.40 $24,532.40
Sistemas de planchado industria $2,000.00 $2,000.00
Aplicacion movil $933.62 $933.62
Herramientas de Trabajo: $186.00 $186.00
Cedtas $60.00 $60.00
Bolsas $126.00 $126.00
Capital de Trabajo: $500.00 $500.00
Efectivo $500.00 $500.00

Totales.  $69,917.16 $30,000.00 $39,917.16

Fuente: elaboracion propia por equipo investigacion
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b Estructura de costos.

A continuacion, se detallan los diferentes costos en los que se incurre para €l desarrollo de

operaciones.

Tabla 22

Proyecciones de saarios colaboradores

COSTO PERSONAL Afio 1 ARO 2 Afi0 3 Afio 4 ARO5
Empleados 7 7 7 7 7
Salarios $35520.00  $3587520  $36233.95  $36,596.29  $36,962.25
Prestaciones $1,460.00 $1.460.00 $1.460.00 $1.460.00 $1.460.00
Total, Costo Per sonal $36,980.00  $37,33520  $37.693.95  $38,056.20  $38,422.25

Fuente: elaboracion propia por equipo investigacion

Tabla 23

Inflacién estimada para costos de produccion del servicio, a5 afios.

OtrosCostosy Costos Fijos
Gastos

Afol Afio2 Afio3 Afo4 Afio5
Alquileresde 9.6% 96% 96% 96% 96% $ 375.00 4d mes
Locales
Espacio en nube 0.3% 03% 03% 03% 03% $ 11.72 a mes
Seguros 0.0% 00% 00% 00% 00% $ - admes
Agua, 16.4% 16.4% 16.4% 16.4% 164% $ 64128 a mes
Electricidad
Comunicaciones 0.8% 08% 08% 08% 08% $ 30.00 a mes
Utiles de Oficina 0.3% 03% 03% 03% 03% $ 10.00 a mes
Promocion y 1.5% 15% 1.5% 15% 15% $ 60.00 & mes
Publicidad
Pasgjesy Viaticos  0.0% 00% 00% 00% 00% $ - dmes
Transportes 25.6% 25.6% 25.6% 256% 256% $ 1,000.00 & mes
Otros 1.3% 13% 13% 13% 13% $ 50.00 a mes

Fuente: elaboracion propia por equipo investigacion



c. Flujo de efectivo

Tabla 24

Flujo de Fondos Proyectado a 5 afos.

Flujo de Fondos Proyectado
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Rubros del Flujo de Caja/Periodo Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingreso por Ventas $ 46,818.61 $ 79.006.40 $ 133,323.31 $224,983.08 $379.658.95
Costo de Bienes Vendidos $ 181566 $ 306388 $ 517030 $ 872489 § 14.723.25
Ganancia Bruta $ 45,002.95 § 75942.52 § 128,153.00 $216,258.19 $364.935.70
Salarios $ 35,520.00 $ 3587520 $ 36,233.95 $ 36,596.29 § 36.962.25
Aguinaldo $ 146000 § 1460.00 $ 146000 $ 1.460.00 § 1.460.00
Alquileres de Locales $ 450000 $ 7.584.61 $ 12,799.04 $ 21,598.38 § 36.447.26
Espacio en nube $§ 14046 $§ 237.02 § 30097 § 674.95 § 1.138.98
$ $ $ - 8 $
Seguros $ - $ - $ - $ - $ -
Agua, Electricidad $ 7.69536 $ 12.957.05 $ 21.865.02 § 36,807.23 § 62.264.07
Comunicaciones $ 36000 $ 63205 § 106659 § 1.799.86 $ 3.037.27
Utiles de Oficina $ 12000 $ 237.02 § 30097 § 674.95 § 1.138.98
Promocién y Publicidad $ 72000 $ 118510 $ 1.999.85 § 3.37475 § 3.374.75
Pasajes y Viaticos $ - 3 $ - 8 - 8 -
Transportes $ 1198556 $ 20.225.64 $ 3413077 $ 57.595.67 § 57.595.67
Depreciacion $ 1388343 $ 1388343 § 1388343 § 13.883.43 § 13.883.43
Otros $ 608.64 § 1,027.08 § 1,733.20 § 292478 § 493557
Total Gastos Generales y de Admon. $ 7699345 § 95304.21 $ 125971.79 $177.480.28 $222.238.22
Intereses Pagados $ 242151 § 88046 % (0.00) % (0.00) § (0.00)
Ganancia Gravable(GAI) $(34.412.01) $(20,242.15) $ 2,181.21 § 38,777.91 §$142.697.48
Impuesto sobre Renta $ - $ - $ - $ 7.759.09 $ 38,934.96
Ganancia Neta $(34.412.01) $(20,242.15) $ 2,181.21 § 31,018.82 $103.762.52
Mas:
Depreciacion $ 1388343 $ 1388343 § 1388343 § 13.883.43 § 13.883.43
Menos:
Amortizacién de Préstamo $ 19.188.05 §$ 20.729.11 % 0.00 % 0.00 § 0.00
Inversion Inicial $ 69.917.16
Mas:
Valor de Salvamento de Inversion $
Recuperacion del Capital de Trabajo
Flujo de Caja Neto(FCN) $(69.917.16) $(39.716.64) $(27.087.82) $ 16,064.65 $ 44.902.25 §117.645.95

Fuente: elaboracion propia por equipo investigacion



d Andlisisderentabilidad y punto de equilibrio.

Tabla 25

Datos clave sobre inversiéon en el proyecto

Periodo de Reintegro de Inversion 5 Afios
(PRI) Aprox.
Valor Actual Neto (VAN) $ 41,503.71
Tasa Internade Retorno (TIRreg) 7.12%
Retorno Sobre Inversién (RSl o TRC) 23.54%
indice de Rentabilidad (IR o RBC) 1.59
Fuente: elaboracion propia por equipo investigacion
Tabla 26
Indicadores de Punto de equilibrio a5 afios
Precio de Costo
Producto o Unidadde  Ventasdel Porcentajede Venta Variable Margende  Unidades de Ingreso de
No. Servicio medida Primer Aflo  Participacion  Unitario Unitario Contribucién Equilibrio Equilibrio
1BdsaS0.S 0 340 1% $ 800 $ 035 $ 765 581 $ 4,649.52
2 BolsaLaun 0 251 8% $ 1000 $ 033 $ 967 430 $ 4299.21
3 Bolsa Twin 0 281 % $ 1200 $ 036 $ 1164 482 $ 5778.14
4 Bolsa XL 0 670 21% $ 1650 $ 063 $ 1587 1,146 $18916.53
5 Iron & Wash 0 838 26% $ 1400 $ 063 $ 1337 1433 $20,062.99
6 Iron & Wash XL 0 628 20% $ 1800 $ 063 $ 17.37 1,075 $19,346.46
71ron SO.S 0 80 D $ 1200 $ 028 $ 1172 138 $ 1,650.90
8 Iron Laun 0 54 2% $ 2000 $ 107 $ 1893 92 $ 183433
9 Iron Twin 0 45 1% $ 2500 $ 107 $ 2393 76 $ 191076
10 Iron XL 0 3R 1% $ 3000 $ 107 $ 2893 55 $ 1,650.90
Margen de Contribucion
VOLUMEN TOTAL DE VENTAS 3219 100% Combinado $ 1398 5508 $80,099.74
Afio Ingreso de Equilibrio
1 $ 80,099.78
2 $ 99,149.23
3 $ 131,054.09
4 $ 184,640.69
5 $ 231,204.37

Fuente: elaboracion propia por equipo investigacion



Tabla 27

Representacion gréfica de punto de equilibrio para 5 afios.

~

-

$250,000.00

$200,000.00

$150,000.00

$100,000.00

$50,000.00

Ingreso de Equilibrio

Ingreso de Equilibrio

Fuente: elaboracidn propia por equipo investigacion
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e. Estado deresultados proyectado

Tabla 28

Proyeccion de resultados planteados del primer afio

Estado de Resultados Proyectado

66

Aiio 1 Total

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Afio 1
Ingreso por Ventas $ 1.981.92 $ 194942 § 194942 $ 194942 § 389885 §$ 519845 $ 519845 § 519845 § 7.797.68 $ 3.80885 § 3.898.85 $ 3.890885 § 46.818.61
Costo de Bienes Vendidos $ 76.85 % 75.60 % 75.60 § 75.60 % 151.20 § 201.60 % 201.60 % 20160 § 30241 % 151.20 % 151.20 § 151.20 % 1.815.66
Ganancia Bruta $ 1.905.07 $ 1.,873.82 $ 1.873.82 $ 1.873.82 $ 3,747.65 $ 4996.85 $ 499685 $ 499685 $ 7.49527 $ 3,747.65 $ 3.747.65 $ 3.747.65 % 45,002.95
Salarios $ 2.960.00 $ 2960.00 $ 2.960.00 $ 2.960.00 $ 2960.00 $ 2,960.00 $ 2.960.00 $ 2.960.00 $ 2.960.00 $ 2.960.00 $ 2,960.00 $ 2.960.00 $ 35,520.00
Aguinaldo $ 12167 § 121.67 § 121.67 § 12167 § 121.67 § 121.67 % 12167  § 121.67 § 12167 § 121.67 % 121.67 § 121.67 % 1.460.00
Alquileres de Locales $ 375.00 % 375.00 % 375.00 $ 375.00 $% 375.00 $ 375.00 $ 375.00 $ 375.00 $ 375.00 $% 375.00 % 375.00 $ 375.00 $  4,500.00
Espacio en nube $ 5905 § 585 % 585 $ 585 % 11.70 § 1560 $ 1560 $ 1560 $ 2339 % 11.70 § 11.70 § 11.70 $ 140.46

$ - $ - 3 - 3 - $ - 3 - $ - $ - $ - $ - $ - 3 - $ -
Seguros $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Agua, Electricidad $ 641.28 §$ 641.28 % 64128 $ 641.28 § 641.28 $ 641.28 % 641.28 §$ 64128 $ 641.28 % 641.28 $ 64128 $ 64128 $  7,695.36
Comunicaciones $ 30.00 % 30.00 % 30.00 § 30.00 % 30.00 8 30.00 % 3000 % 30.00 % 30.00 % 30.00 % 30.00 § 3000 % 360.00
Utiles de Oficina $ 10.00 $ 10.00 % 10.00 $ 10.00 $ 10.00 $ 10.00 $ 10.00 $ 10.00 $ 10.00 $ 10.00 % 10.00 $ 10.00 $ 120.00
Promocién y Publicidad $ 60.00 $ 60.00 % 60.00 $ 60.00 $ 60.00 $ 60.00 % 60.00 $ 60.00 $ 60.00 $ 60.00 $ 60.00 $ 60.00 $ 720.00
Pasajes y Vidticos $ - $ - 3 - 3 - $ - 3 - $ - $ - $ - $ - $ - 3 - $ -
Transportes $ 507.37 % 499.05 $ 499,05 $§ 499.05 $ 098.11 $ 1.330.80 $ 1.,330.80 $ 1.330.80 $ 1.996.21 § 998.11 $ 098.11 $ 998.11 $ 11,985.56
Depreciacion $ 1.156.95 $ 1,15695 §$ 115695 $ 1.15695 $ 1,15695 $ 1,156.95 $ 1.15695 § 1.156.95 §$ 1.156.95 $§ 1.15695 § 115695 $ 1,15695 § 1388343
Otros $ 25.76 % 25.34 % 2534 § 25.34 % 50.69 $ 67.58 §% 67.58 § 67.58 § 101.37 § 50.69 $ 50.69 $ 50.69 $ 608.64
Total Gastos Generales y de Admon. $ 5.893.98 $ 588514 $ 5,885.14 $ 588514 § 641539 $ 06.708.88 $ 06.768.88 $ 6.768.88 §$ 747587 $ 641539 $ 641539 $ 641539 § 76,993.45
Intereses Pagados $ 257.80 % 24783 % 23780 $ 22771 § 217.55 $ 207.32 % 197.03 § 186.68 $ 176.25 § 165.76 § 15520 § 14457 § 242151
Ganancia Gravable(GAT) $ (4.246.71) $ (4.259.15) $ (4.249.13) $(4.239.03) § (2.885.29) § (1.979.35) § (1.969.06) $ (1.958.70) $ (156.85) § (2.833.50) § (2.822.94) $ (2.812.31) § (34.412.01)
Impuesto sobre Renta $ -
Ganancia Neta $ (4.246.71) $ (4,259.15) $ (4.249.13) $(4.239.03) $ (2.885.29) $ (1.979.35) $ (1.969.06) $ (1.958.70) $ (156.85) $ (2.833.50) $ (2,822.94) $ (2.812.31) $ (34.412.01)

Fuente: elaboracidn propia por equipo investigacion



Tabla 29

Proyeccién planteada de los 4 posteriores afios.

Estado de Resultados Proyectado
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Afio 2 Adfio 3 Afio 4 Afio §
Trimestre 1  Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4 Total Trimestre 1  Trimestre 2 Trimestre 3  Trimestre 4  Total

Ingreso por Ventas $19.751.60 $19.751.60 $19.751.60 $19.751.60 $ 79.006.40 $33.330.83 §33.330.83 $33.330.83 $33.330.83 $133.323.31 $224.983.08 $379.658.95
Costo de Bienes Vendidos 3 765.97 % 765.97 % 765.97 % 765.97 $ 3.063.88 § 1,20258 § 1,202.58 $ 1,292.58 § 1.202.58 $ 5.170.30 $ 8.724.890 § 14,723.25
Ganancia Bruta $ 18,985.63 $18,985.63 $18.985.63 $18.985.63 $ 7594252 $32,038.25 $32.038.25 $32.038.25 $32.038.25 $128.153.00 $216.258.19 $364,935.70
Salarios $ 8,968.80 $ 8.968.80 $ 8.968.80 % B8.968.80 $ 3587520 $ 9.058.49 §$ 9.058.49 $ 9.058.49 $ 0.058.49 $ 36.233.95 $ 36.596.29 $ 36.962.25
Aguinaldo 3 365.00 % 365.00 % 365.00 % 365.00 $ 146000 $ 365.00 $ 365.00 % 365.00 % 365.00 $ 1.460.00 $ 1.460.00 $ 1.460.00
Alquileres de Locales $ 1.806.15 $ 1.896.15 $ 1.896.15 § 1.896.15 $ 7.584.61 $ 3.199.76 § 3.199.76 §$ 3.199.76 § 3.199.76 § 12.799.04 § 21.598.38 $ 36.447.26
Espacio en nube 3 5025 § 5025 § 5025 % 5025 § 237.02 % 00,99 § 00990 § 00,99 § 00,99 § 390.97 $ 67495 $ 1.138.98

0% - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - 3 - 3 -
Seguros $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - 3 -
Agua, Electricidad $ 323926 $ 3,230.26 $ 3.239.26 $ 3.239.26 $ 12,957.05 $ 546626 $ 5466.26 $ 5.466.26 $ 5.466.26 $ 21.865.02 $ 36.807.23 $ 62.264.07
Comunicaciones $ 15801 $ 15801 $ 15801 § 158.01 $ 632.05 $ 26665 % 266.65 $ 26665 $ 26665 § 1.06659 § 1.799.86 $ 3.037.27
Utiles de Oficina $ 5925 § 5025 § 5025 % 5025 % 237.02 % 00,99 § 0099 § 090,99 § 00,99 § 399.97 $ 67495 $ 1.138.98
Promocion y Publicidad $ 206.27 % 206.27 % 20627 % 206.27 % 1.185.10 $ 49996 § 49996 $ 49996 § 49996 $ 1.999.85 § 3.37475 $ 3.,374.75
Pasajes y Viaticos $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - 3 -
Transportes $ 505641 $ 505641 $ 505641 % 505641 $ 2022564 $ 8,532.69 $ 8.532.69 $ 8.532.69 $ 8.532.69 $ 34.130.77 $ 57.595.67 $ 57.595.67
Depreciacion $ 347086 % 347086 $ 3.470.86 % 3.470.86 $ 13.883.43 $ 347086 $ 347086 § 3.470.86 § 3.470.86 $ 13.883.43 § 13.883.43 § 13.883.43
Otros $ 256.77 % 256.77 % 256.77 % 256.77 $ 1.027.08 $ 43330 § 43330 $ 43330 $§ 43330 $ 1.733.20 § 292478 § 4,935.57
Total Gastos Generales y de Admon.  $ 23,826.05  $23,826.05 $23.826.05 §$23.826.05 $ 95.304.21 $31.402.95 $31.492.95 $31.492.95 $31.49295 $125971.79 $177.480.28 $222.238.22
Intereses Pagados $ 369.26 % 271.11 % 171.05  § 69.04 % 88046 $ (0.00) $ (0.00) $ (0.00) $ (0.00) $ (0.00) $ (0.00) $ (0.00)
Ganancia Gravable(GAI) $ (5.209.68) § (5.111.53) $ (5.011.47) §$ (4.909.46) $(20,242.15) $ 54530 % 54530 % 54530 % 54530 $ 2.181.21 § 38.,777.91 $142.697.48
Impuesto sobre Renta $ - $ - § 7.759.09 $ 38.934.96
Ganancia Neta $ (5.209.68) $ (5,111.53) $ (5.011.47) $ (4.909.46) $(20.242.15) $ 54530 $ 54530 % 54530 % 54530 $ 2.181.21 § 31.018.82 $103,762.52

Fuente: elaboracion propia por equipo investigacion
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3.9. Plan detrabajo

Un modelo de negocio digital de una lavanderia con servicio de Recoleta y entrega
domicilio, solicitado por medio de una aplicacién mdvil, cubriendo |as necesidades de aseo

personal atravésdel lavado de sus prendas de vestir.
Acciones por realizar

i Seleccién de idea de negocio
i. Estructura de planificacion del trabajo

iii. Requisitos técnicos de | as plataformas

V. Adquisicion de dominio y hosting web
V. Disefio de plataformas digitales
Vi. Elaboracién de plan estratégico
Vil. Busqueda de local comercial
viili. Solicitar financiamiento
IX. Desarrollo del proceso de compraen linea
X. Pruebas de sistema de compra en linea
Xi. Planificar rutas de reparto
Xii. Alquiler deloca
Xiii. Adecuacion del local fisico
XiV. Adquisicion de inventario
XV. Tramites de permisos de apertura
XVi. Contratacién de personal
XVii. Capacitacion de personal
XViii. Elaboracion de camparias digitales

XiX. Apertura del negocio



Tabla 30

Plan de Trabajo 2022
Acciones a Realizar Fecha de Inicio Fecha de Finalizacion Abril M ayo Junio Julio Agosto  Septiembre  Octubre Noviembre Diciembre  Enero Febrero
Seleccion de idea de negocio 10/4/2022 17/4/12022
Estructura de planificacion de trabajo 18/4/2022 24/4/2022
Requisitos tecnicos de las plataformes a utilizar 7/5/2022 7/6/2022 _
Adguisicion de dominio y hosting web 10/6/2022 12/6/2022
Diseflo de plataformmes digitales 7/7/2022 31/7/2022 |
Elaboracion de plan estrategico 1/8/2022 6/8/2022
Busqueda de local comercial 7/8/2022 11/8/2022
Solicitud de financiamiento 21/9/2022 30/9/2022
Desarrollo y prueba de proceso de compra en linea 1/10/2022 7/10/2022
Firma de contratos con drivers 8/10/2022 14/10/2022
Planificacion de rutas de recoleccion y reparto 15/10/2022 25/10/2022
Adguisicion de inventario 26/10/2022 31/10/2022
Permisos de apertura y funcionamiento 1/11/2022 5/11/2022
Busqueda de capital humano 16/11/2022 30/11/2022
Elaboracion de camparias digitales 1/12/2022 15/12/2022
Firma de contratos de alquiler de local 16/12/2022 31/12/2022
Adecuacion de local 2/1/2023 12/1/2023
Capacitacion de personal 15/1/2023 31/1/2023
Apertura de negocio 1/2/2023

Fuente: elaboracion propia por equipo investigacion
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3.10. Indicador es de medicion.

El término KPI, hace referencia a una serie de métricas que se utilizan para sintetizar la
informacién sobre la eficacia y productividad de las acciones que se lleven a cabo en €
marketing digital con € fin de poder tomar decisionesy determinar aquellas que han sido méas
efectivas a la hora de cumplir con los objetivos marcados en un proceso o proyecto concreto.

(Blanco, 2018)

A continuacién, se describen los kpi utilizados para toda la medicion y control del Mix

digital, se describe lafuncién y laimportancia de su eleccion.

Usuarios, sesiones y paginas vistas. Cantidad de personas que han ingresado a nuestra
pagina web, asimismo la cantidad de veces que una misma persona haingresado y por cuanto

tiempo lo ha hecho.

Tiempo de estancia. Muestra el interés que genera el contenido, asi como de las

posibilidades de conseguir clicsy conversiones en la propia pagina.

Seguidores Importante métricaen lasredes sociales. Clave para saber el alcance delasredes
sociales de la empresa. Para poder validar este indicador se ha trazado metas mensuales en

cuanto al niumero de seguidores en cadared social existente.

CPM o Coste por Mil EI CPM mide €l coste de un anuncio por cada mil impresiones a las

gue llega. Se utilizatambién paracalcular el coste relativo de una campafia 0 un anuncio.

CPC o Coste por clic Permite calcular el coste real sobre el nimero de clics realizados.



CONCLUSIONES

Laideade proyecto Laundrive, ofrece un servicio de lavanderia a domicilio para facilitar
la vida de las personas ocupadas y permitirles tener méas tiempo libre para actividades
importantes. Laempresa hace |a recol ectaen un punto seleccionado por el cliente, lavalaropa
con insumos amigables con el medio ambiente y la plancha s €l cliente 1o desea, para
finalmente entregarla en un punto de conveniencia, todo coordinado desde una aplicacién en

el cdular.

El trabgo plantea la posibilidad de implementar esta idea de negocio y para esto se
analizaron aspectos de las 5 fuerzas de Porter, como larivalidad entre la competencia, precios,
rentabilidad de los oferentes del sector, nUmero de estos en el rubro y los costos fijos, entre

otros.

Con esto, se determind la viabilidad de este model o de negocio y su potencial para satisfacer
las necesidades de los clientes. Laundrive, unalavanderia a domicilio que busca satisfacer las
necesi dades de un mercado emergente en la zona metropolitana de San Salvador, enfocado en

la optimizacién del tiempo y la comodidad de sus clientes.

Se plantearon diversas preguntas que buscaban explorar e segmento de mercado, los
factores externos que afectan la demanda, €l impacto en la satisfaccion del cliente, los
mecanismos de difusion y las estrategias de community management. También se delimito el

problema geogréficay temporal mente.

El método de investigacion utilizado fue el mixto, se definieron las caracteristicas de la
investigacion cualitativa y cuantitativa, se establecieron las unidades de andlisis que se

utilizaron en el estudio. Se hizo uso de la encuestay el focus group.



La encuesta mostro que la mayoria de los encuestados tienen trabajo formal en areas
profesionales 0 empleos formales tacticos mientras siguen estudiando. Ademas, més de la
mitad de la muestra ha escuchado de servicios de lavanderia, 1o cual hard mas fécil comunicar

la propuesta de valor del modelo de negocio.

Los clientes potenciales tomardn en cuenta principalmente el tiempo de espera corto y la
flexibilidad de horarios al adquirir el servicio. Ademés, € uso de insumos biodegradables para
el lavado, una ubicacion estratégica del local, la atencion al cliente y la calidad también son

importantes.

Con base a esto, se reforzo el plan de capacitacion y monitoreo del servicio de delivery
outsourcing. Ademas, hay una gran aceptacion a servicio de entrega y recolecta en domicilio
y en € lugar de trabgjo, y se identificd una aceptaciéon del 60% para € uso del servicio en

modalidad de suscripcién mensual.

Finalmente, se describe una segmentacion ideal para el mercado potencia y se empleala
técnica de buyer persona para crear estrategias y contenidos personalizados en el marketing
mix digital. Se enumeraron los objetivos del marketing mix digital para orientar a la

organizacion en larutadetrabajo idea paralograr el crecimientoy la optimizacion del negocio.

Tomando en cuenta lo antes descrito como conclusion del trabajo y la tltima seccion del
mismo donde se presentan |0s estados financieros proyectados se determina que este modelo
de negocio es rentable en un mediano plazo, dejando bajas ganancias en el corto, pero
recuperandose después del tercer afio y teniendo un muy buen margen de ganancia en afios

posteriores.



RECOMENDACIONES

»  Segmentacion de mercado: Identificar y segmentar correctamente tu mercado objetivo.
Considerar factores demograficos, como edad, género, ubicacion y estilo de vida, para
comprender mejor a quién te diriges. Al conocer a tu target objetivo, podras adaptar tus
estrategias de marketing y mensajes para conectar de manera mas efectiva con ellos.

» Personalizacién de mensgjes: Utilizar informacion recopilada sobre €l segmento de
mercado para personalizar mensajesy ofertas. Enviar correos electrénicosy mensajes de texto
relevantes y personalizados, utilizando el nombre del cliente y adaptando tus promociones a
sus preferencias y necesidades. Esto creard un vinculo mas fuerte con tus clientes y aumentara
la probabilidad de que utilicen tus servicios nuevamente.

» Edtrategia de contenido: Crea y comparte contenido relevante y Gtil que resalte los
beneficios de Laundrive. Puedes escribir blogs o articulos sobre consgjos de lavanderia,
publicados directamente en nuestras redes sociales acerca de cuidado de diferentes tipos de
prendas, tendencias de moda, etc. Ademés, utilizar videos y tutoriales que muestren cOmo
utilizar la plataforma en lineay cémo hacer un pedido. El contenido ayudara a establecer una
imagen de marcay generar confianza en tus clientes.

* Promociones y descuentos. Utilizar estrategias promocionales para atraer nuevos
clientes y fomentar la lealtad de los existentes. Se brindan descuentos en el primer pedido,
cupones para pedidos posteriores o promociones especia es en diasfestivos. Ademas, considera
implementar programas de fidelizacion para recompensar a tus clientes habituales con

beneficios exclusivos, como envio prioritario o servicios adicionales gratuitos.
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ANEXOS

Anexo 1 Instrumentos de investigacion utilizados

Universidad de El Salvador
Facultad de Ciencias Econdmicas

Escuela de M ercadeo I nter nacional

CODIGO: A

CUESTIONARIO DE PERCEPCION DE DIVERSOS ELEMENTOS DENTRO DE UN

SERVICIO DE LAVANDERIA.

Objetivo: Evaluar la percepcion que posee e consumidor ante € servicio de lavanderia a

través de una aplicacion movil, con lafinalidad de conocer su aceptaci on.

Estimado Usuario: Su opinién esimportante para nosotrosy le agradecemos de antemano

el completar la siguiente encuesta, aclarando que es exclusivamente para fines educativos.
Indicaciones: Marque con "X la aternativa que considere conveniente.
Generalidades.

Objetivo: Identificar € perfil del mercado potencial, bajo aspectos socioecondémicos y
demogréficos, parapoder comprobar |aprospectacion realizada, y validar el model o de negocio

para Laundrive

Indicador: Conjunto de datos de edad, genero, ingresos mensuales y ocupacion de los

encuestados



(1) Género:

(1) Femenino

(2) Masculino

(2) Edad:

18 — 24 afos

25— 29 afos

30 - 34 afos

35— 40 afos

(3) Ingresos en su hogar a mes:

$0 - $400

$401 - $800

$801 en adelante

(4) Ocupacion:

Estudiay trabaja

Profesional en trabajo formal

Negocio Propio

(5). ¢Conoce acerca de servicios de lavanderia en El Salvador?

Si

No

Preguntas especificas

(6). Enunaescaladel 1 a 6, siendo 1 la méas importante y 6 la menos importante, ¢Qué
aspectos considera de alto valor y utilidad, al momento de hacer uso de un servicio de

|avanderia?



Objetivo: Identificar factores de importancia parael mercado potencia prospectado, acerca

del servicio de lavanderia.

Indicador: Porcentgje de importancia que los encuestados brindan a cada elemento del

servicio.
Tiempo de espera corto Ubicacion del local
Flexibilidad de horarios Atencion d cliente
Insumos biodegradables para Calidad
el lavado

Objetivo del conjunto de preguntas 7 — 9: Identificar comportamiento del consumidor

sobre la actividad de lavanderia.
Indicador: Porcentaje de cada maneray forma actual de lavado de |os encuestados

(7). ¢De qué manera prefiere el lavado de sus prendas de vestir?

A mano

Lavado en maquina

Lavado en seco

(8). ¢Generamente, donde lava su ropa?

Por su propia cuenta en casa

En Lavanderias

Se encargan familiares o amigos

(9). ¢Cudl esd motivo de su preferencia actual con respecto a lavado de laropa?

Economia

Mejor cuidado de laropa

Rapidez

Costumbre

(10). ¢Estaria dispuesto a contratar el servicio de lavanderia, s pudiera procesar €l pago y

las caracteristicas del servicio por medio de una aplicacion movil?



Objetivo: Estimar la percepcion del consumidor sobre € modelo de negocio digital para el

servicio de lavanderia Laundrive.

Indicador: Porcentaje de encuestados con disposicion a uso de herramientas digitales para

consumir un servicio de lavanderia

Si

No

Indiferente

(11). ¢De qué manera se informa sobre ofertas, promociones y nuevos productos?

Objetivo: Identificar los medios de comunicacion que usan los consumidores para

informarse sobre ofertas, promocionesy nuevos productos.

Indicador: Porcentaje de encuestados con disposicion a uso de herramientas digitales para

consumir un servicio de lavanderia.

Facebook Instagram
Periddico Radio
Television Amigos/familiares

(12). Enunaescaladel 1 a 6, siendo 1 laméasimportantey 6 lamenos importante, ¢Cudles son

las redes sociales que usted utiliza frecuentemente?
Objetivo: Identificar lared social mas utilizada por los consumidores.

Indicador : Porcentaje de importancia que |os encuestados brindan a cada red socid.

Facebook Instagram
Twitter WhatsApp
Tiktok Linkedin

(13) De optar por un servicio de lavanderia a domicilio, ¢en qué espacio gustaria recibir y

entregar sus prendas de vestir?



Objetivo: Identificar el sitio de entrega de mayor preferencia para los consumidores

objetivo.

Indicador: Lugar estratégico donde los clientes reciben y entregan sus pedidos de

|lavanderia.

En su residencia

En su trabgjo

En un centro comercid

Otro:

(14) De optar por un servicio de lavanderia a domicilio, ¢en qué horario gustaria recibir y

entregar sus prendas de vestir?

Objetivo: Identificar el horario de entrega de mayor preferencia para los consumidores

objetivo.

Indicador: Horario estratégico donde los clientes reciben y entregan sus pedidos de

|avanderia.

8AM — 5PM

Antes de SBAM

Después de 5PM

Fines de semana en horario AM

(15) ¢Considerarelevante el uso de insumos eco amigables para el lavado de su ropa?

Objetivo: Estimar la percepcion del consumidor sobre el uso de insumos de lavado

ecol 6gicos parala prestacion del servicio de lavanderia

Indicador: ldentificacion de la importancia para el consumidor, del factor ecologico,

dentro de su proceso de adquisicion del servicio.



Si

No

Indiferente

(16) ¢Consideraria usted tomar un servicio de lavanderia que le ofrezca una forma de pago
mediante suscripcion mensual, en base a la cantidad de personas que requieran del servicio en

su hogar?

Objetivo: Estimar la percepcion del consumidor sobre un mecanismo de promocién de

suscripcion mensual para un servicio de lavanderia.

Indicador: Porcentaje de validacion de forma de compra en suscripcion mensual, dentro

de su proceso de adquisicion del servicio.

Si

No




Universidad de El Salvador

Facultad de Ciencias Econdmicas

Escuela de M ercadeo I nter nacional

CODIGO: B

FOCUS GROUP DIRIGIDO A EMPRENDEDORES CON MODELOS DE NEGOCIO

FUNCIONALES.
Objetivo:
Recopilar aspectos relevantes de la percepcion y opinion de las personas entrevistadas,

respecto al modelo de negocio digital Laundrive, afin de contar con una base para estructurar

un modelo de negocio digital
Participantes:

El focus group estard conformado por 5 a8 participantes que coinciden dentro del perfil de

emprendedores con model os de negocio funcionales en marcha.
Reglas:

e El focus group contara con un moderador.

e Seexplicara cdmo funciona la sesién de grupo.

e Seexplicard que no hay respuestas correctas, solo opiniones.

e Se permitira que solo una persona intervenga en cada respuesta 'y en caso de solicitud
de otro participante para brindar su opinion, debera levantar la mano y solicitar la

intervencion a moderador.



El espacio:

La sesién de focus group se desarrollara de manera virtual, por medio de videoconferencia

en la plataforma de Google meet.
Preparacion:
Se buscara inducir la conversacién, relevante a los diferentes aspectos del modelo de

negocio, para que, basados en sus emprendimientos, se pueda captar qué reacciones causan en

|os participantes y obtener sus opiniones.
Agenda:

e Motivo delareunién.

e Presentacion de los organizadores e integrantes del grupo de investigacion.

e Pararomper €l hielo seles haran preguntas generales sobre sus ocupaciones, modelos
de negocio a manera general, y alguna experiencia, en caso de tenerla, con algin
servicio de lavanderia que hayan solicitado.

e Preguntas generales.

e Preguntas especificas.

e Preguntasde cierre.

e Agradecimiento por la participacion.

e Cierredelaactividad.

Disefio de las preguntas:

Preguntas gener ales.

1- ¢Utiliza internet para realizar compras 0 contratar servicios? Mencione gemplos

brevemente

2 - ¢Envia, o0 haenviado agunavez su ropa alavar a unalavanderia?



3 - ¢Qué tipos de servicios contrataria en una lavanderia?
Preguntas especificas.

4 - ;Haescuchado de lavanderias que brinden un servicio delivery mediante apps? ¢Qué le

parece?

5- ¢Quéle parece unalavanderia que brinde el servicio antes mencionado y lo complemente

con servicio de recoleccion y entrega a domicilio?

6 - ¢Qué opina usted de éste nuevo servicio ofrecido y la propuesta de valor, mediante el

servicio adomicilio y la utilizacién de producto amigable con el medio ambiente?
Preguntasde Cierre.
7 - ¢Qué le agregariad servicio?
8 - ¢Qué nos recomendaria?
9 - ¢Cudl es su opinion sobre el aspecto de outsourcing parala parte de delivery?

10 - ;Recomendaria d servicio?

Agradecimientos a los participantes por la participacion en el focus group.




Anexo 2 Antecedentes Fonéticos de signo distintivo Laundrive hecho en CNR

LL SALVADOR
ANTERIORIDAD DE SEMEJANZA EN LA CLASE SOLICITADA
NUMERO DE PRESENTACION: 20220261328
DISTINTIVO:

Clase:
Presentacion
20190292755

Distintivo

20160235020
Distintivo

20190289109
Distintivo

20010016930
Distintivo
20190284482
Distintivo
20040051763
Distintivo

20040052620
Distintivo

20150221686
Distintivo

20150212636
Distintivo
20190292358

Distintivo

20150224067
Distintivo

20210316328
Distintivo

20190292357
Distintivo

Fuente: Centro Nacional de Registros (CNR) junio 2022

98
Fecha Sol.

23/09/2019
2019180994

16/06/2016
2016152906

09/07/2019
2019178856

16/08/2001
2001016930

05/04/2019
2019176699

02/06/2004
2004040713

24/06/2004
2004041298

21/08/2015
2015145810

27/01/2015
2015141059

13/09/2019
2019180732

13/10/2015
2015147277

25/02/2021
2021193360

13/09/2019
2019180731

laundrive

Ultimo No.Ins. Libro Ins.
Estado

ST94 00067 00027
LAUNDRYLAB

ST94 00183 00021
LIVE

ST94 00108 00027
TRIBE

ST41 00019 00010
LIBELULA

ST94 00205 00026
YIBEN

ST32 = =
DIVERS

ST94 00194 00003
DRIVE INN EL MOLINO

ST94 00224 00019
THE RIVER BAY

ST94 00030 00019
LIVE FREE

ST94 00132 00027
BELIVE

ST94 00004 00021
TIBESA

ST94 00046 00031
XIMI-V

ST94 00131 00027
BELIVE

Fecha Ins.

20112/2019

07/02/2017

06/02/2020

11/02/2002

28/10/2019

03/06/2005

28/01/2016

07/09/2015

17/02/2020

06/09/2016

16/11/2021

17/02/2020

DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL

ANTECEDENTES FONETICOS DE UN SIGNO DISTINTIVO

CLASE:

Nacionalidad

SALVADORERNA

HORA:  20:56:26
98
PETICIONARIO Tipo
RODRIGUEZ AREVALO, MANUEL Mo1
EDUARDO
RENTA Y PLUSVALIA SOCIEDAD 01

ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE -
RENTPLUS S.A.DE C.V.

TRIBE, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL MO1
VARIABLE - TRB, SA. DEC.V.

MIGUEL REINHARDT, GLORIA ODETTE ~ MO01

ECONOTABACO, SOCIEDAD ANONIMA  MO1
DE CAPITAL VARIABLE - ECONOTABACO,
SA.DECV.

HASBUN GADALA MARIA, ALEX MICHEL ~ T01

ALPATED, SOCIEDAD ANONIMA DE MO1
CAPITAL VARIABLE - ALPAT, SA.DEC.V.

PORTILLO FRANCIA, VICTOR MANUEL ~ T01

LOPEZ FUENTES, JUAN ANTONIO MO1

MEJIA FLORES, VANESSA BEATRIZ MO1

TIERRABENDITA, SOCIEDAD ANONIMA ~ MO1
DE CAPITAL VARIABLE - TIBE, S.A. DE
CV.

Guang Zhou Xibin Trading Co., Ltd. Mo1

MEJIA FLORES, VANESSA BEATRIZ MO1

Pagina 1 de 5

FECHA: 08/06/2022

%P

64

37

35

35

33

32

3

3

31

31



Anexo 3 Sesion de focus group Laundrive

Fuente: meet.google.com

Anexo 4 Resultados del instrumento cuantitativo detallado.

1. Género de encuestados.

Frecuencia Porcentaje
Femenino 200 52.1%
Masculino 184 47.9%

Fuente: Elaboracion propia

2. Edad de encuestados.

Frecuencias Porcentaje
18-24 96 25%
25-29 163 42.4%
30-34 95 24.7%
35-40 30 7.8%

Frecuencias Porcentaje

Fuente: Elaboracion Propia



3. Ingresos del hogar.

Frecuencia Porcentaje
$1 - $400 68 17.7%
$401 - $800 99 25.8%
$801 en adelante 217 56.5%

Fuente: Elaboracion Propia

4. Ocupacion de encuestados.

Frecuencia Por centajes
Estudiay trabaja 181 47.1%
Profesional en 150 39.1%
trabajo formal
Negocio propio 28 7.3%
Otros 25 6.5%

Fuente: Elaboracion Propia

5. Conocimiento de servicios de lavanderia.

Frecuencias Porcentaje
Si 278 72.4%
No 106 27.6%

Fuente: Elaboracion Propia



6. Ponderacion devalor y utilidad en aspectos de servicio.

£Qué aspectos considera de alto valor y utilidad, al momento de hacer uso de un servicio de lavanderia? Asigne un orden, tomando como base una escala del
1 al 6, siendo 1 la mas importante y 6 la menos importante.

150 -1 -2 3 EE4 EES WG

Tiempo de espera corto Flexibilidad de horarios Insumos biodegradables para el Ubicacion del local estratégica Atencian al cliente Calidad
lavado para usted

7. Tipo delavado de predileccién.

Frecuencia Porcentaje
A mano 80 20.8%
Lavado a maquina 287 74.7%
Lavado en seco 17 4.4%

Fuente: Elaboracion Propia

8. Lugar de lavado de predileccion.

Frecuencia Porcentaje
Por su propia cuenta en casa 281 73.2%
En lavanderias 65 16.9%
Segncargaréfamiliareso 35 9.1%
amigos
Otros 3 0.8%

Fuente: Elaboracién Propia



9. Motivo de preferencia de lavado actual .

Frecuencia Porcentaje
Economia 97 25.3%
Mejor cuidado delaropa 124 32.3%
Rapidez 113 29.4%
Costumbre 48 12.5%
Otro 2 0.5%

Fuente: Elaboracién Propia

10. Predisposicion a contratar € servicio de Laundrive.

Frecuencia Porcentaje
S 295 76.8%
No 46 12%
Indiferente 43 11.2%

Fuente: Elaboracion Propia

11. Canal de Informacién de noticias de preferencia

Fuente: Elaboracion propia



12. Redes sociales usadas frecuentemente

;Cuadles son las redes sociales que usted utiliza frecuentemente? Asigne un orden, tomando como base una
escala del 1 al 5, siendo 1 lamas utilizada y 5 la menos utilizada,

200
N EN: W3 BN+ EES
150

100

50

Facebook Twitter Tiktok Instagram WhatsApp

Fuente: Elaboracién propia

13. Punto de entregay recol ecta de prendas.

Frecuencia Porcentaje
En su vivienda 255 66.4%
En su trabajo 97 25.3%
En un centro comercial 17 4.4%
En e gimnasio 14 3.6%
Otro 1 0.3%

Fuente: Elaboracion Propia

14. Horario de entregay recolecta de preferencia.

Frecuencia Porcentaje
8AM a5PM 106 27.6%
Antesdelas8 AM 18 4.7%
Despuésdelas’5PM 159 41.4%
Fines de semanahorario AM 78 20.3%
Fines de semanahorario PM 23 6%

Fuente: Elaboracién Propia



15. Influencia de productos eco amigables en la percepciéon del cliente

potencial.
Frecuencia Porcentaje
Si 235 61.2%
No 80 20.8%
Lo considero indiferente 69 18%

Fuente: Elaboracién Propia

16. Grado de aceptacion de modalidad suscripcién mensual.

Frecuencia Porcentaje
S 263 68.5%
No 54 14.1%
Lo considero indiferente 67 17.4%

Fuente: Elaboracion Propia
Anexo 5 Cotizacion de dominio y hosting para sitio web

Fuente: godaddy.com



Anexo 6 Cotizacion de maquinaria de lavado industrial proveedor PROMAICA

LAVANDERIAS

Industriales
PROMAICA Cotizacion
Calle Lorena, Colonia Roma #170 #EM20137
San Salvador
El Salvador
info@equiposlavanderiaindustrial.com
Fecha de la
R 14 Sep 2022
cotizacién :
Fecha de vencimiento
Facturar a . 14 Oct 2022
Cuenta: Norma Rivera
El Salvador Vendedor : Ménica Umanzor
# Articulo & Descripcion Cant. Precio  Cantidad
1 Lavadora industrial Wavy 18 kg 1.00 19853.7 19,8537
Maquina con centrifugado de alta rotacion. Cuenta con UNIDAD 5 5
control de sistema wavy una interfaz simple, moderna e
interactiva.
-Cuenta con sistema de equilibrio de tambor
-Conexidn calefaccion eléctrica
-Optimizacion de costos al contar con un sistema de
pesaje preciso
-Capacidad: 18 Kg
-Potencia del motor: 3.36 Kw
-Tensién eléctrica: 230V
-Consumo de agua a 60°C: 154 L
2 Secadora industrarial Wavy, 18 kg 1.00 12,266.2 12,266.2
F Secadora industrial a gas con sistema de control Wavy UNIDAD 5 5
-Capacidad de tambor: 450dm3
-Capacidad: 18kg
-Con inversor de giro en el tambor.
-Tambor con recubrimiento de aluminio.
-Filtro en acero inoxidable.
-Numero ilimitado, programas personalizados de secado.
-Funcionamiento a gas
-Tensién eléctrica: 230 V
-Potencia:12.6 Kw
Subtotal 32,120.00
IVA (13%) 4,175.60
Total $36,295.60

Quieres conocer mas sobre lavanderias industriales, visita nuestro canal en YouTube
Lavanderias Industriales C.A

Déjanos ser parte de tu proyecto de lavanderia

Fuente: Empresa PROMAICA



