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RESUMEN EJECUTIVO

Propésito

“El propdsito de Lavaseco delivery es satisfacer la demanda de lavado, secado y

planchado de ropa, con un servicio que entregue rapidez y confianza”.

Mision

“La mision de la empresa consiste en ofrecer a las familias de clase media alta de la region
metropolitana, donde los jefes de hogar trabajan jornada completa, un servicio de retiro de
ropa a domicilio para lavar, secar y/o planchar y finalmente efectuar la entrega del servicio en
la direccién que el cliente indique. De esta manera, pueden despreocuparse de esta tarea y

atender a sus asuntos prioritarios.”

Objetivos

Ojetivos de largo plazo: mas de 5 anos y menos de 10 anos:

- Proveedores: Establecer alianzas estratégicas con al menos un proveedor de

detergentes, con el fin de masificar la difusion.
- Inversionistas: Abrir al menos dos sucursales fuera de la region metropolitana.

- Trabajadores: Implementar un programa de incentivo econémico (un bono anual)
conforme a los objetivos logrados durante el afio, centrandose en la atencion al
cliente, la cual sera medida a través de encuestas realizadas a través de la

aplicacion telefénica.

- Sociedad: Utilizar al menos un detergente y un suavizante de ropa que no danen el

medio ambiente.

- Clientes: Ser reconocida, en los premios existentes, como una empresa de

excelencia en la satisfacciéon de clientes, al menos una vez en los primeros afos.

Objetivos de mediano plazo: mas de 1 afno y menos de 5 afios.

- Proveedores: Obtener precios mas convenientes al realizar abastecimientos al por

mayor en detergentes y suavizantes de ropa, con al menos un proveedor.

- Inversionistas: Recuperar el 100% del capital invertido inicialmente.



- Trabajadores: Contratar al menos seis trabajadores con el fin de que los duenos

solo se ocupen de la administracion de la empresa.

- Sociedad: Gestion de reciclaje para el 100% de los envases plasticos de

detergentes y suavizantes.
- Clientes: Establecer un programa de fidelizaciéon en base a puntos canjeables.
Objetivos de corto plazo: antes de 12 meses.

- Proveedores: Obtener respaldo publicitario de al menos un proveedor validando el

servicio entregado por la empresa.
- Inversionistas: Conseguir utilidades en un ano y reinvertir el 50% de ellas.

- Trabajadores: Promover un clima organizacional basado en el

respeto, empatia y comunicacion efectiva entre clientes y trabajadores.
- Sociedad: Desarrollar un programa para optimizar el uso eléctrico en la empresa.

- Clientes: Obtener al menos 4 clientes nuevos cada mes.

Variables Circundantes Generales
- Socioculturales: El aumento de la participacion laboral de las mujeres ha
restringido el tiempo disponible para los labores del hogar. Adicionalmente, existen
personas que prefieren no contratar un servicio de asesoria del hogar, debiendo
destinar parte de su tiempo libre a realizar estas tareas.
- Tecnoldgicas: LavaSeco Delivery pretende ofrecer un servicio confiable y oportuno,
donde los clientes podran revisar mediante una aplicacion de celular, la etapa en la
cual se encuentra su orden.
- Econdmicas: Actualmente, en la regién metropolitana existen 138 lavasecos, sin
embargo, la mayoria no cuenta con servicio delivery, por lo que la empresa ofrece un
servicio diferenciado respecto al mercado.
- Politico legales: Para la elaboracion del proyeco se debe cumplir con una serie de pasos y
leyes que van desde la escritura de constitucion de sociedad hasta solicitud de permisos
municipales.
- Ambientales: EI compromiso del servicio es utilizar productos de lavado que sigan la linea del
apoyo al medio ambiente, siendo referente para clientes que buscan empresas conscientes y

respetuosas con el ecosistema.



Variables Circundantes Especificas
- Competidores potenciales: LavaSeco Delivery compite en una industria donde existe
una alta probabilidad de que emprendedores se incorporen al mercado, debido a que la
inversion inicial no es alta y la necesidad de tener ropa limpia y seca es permanente,
por lo que las barreras de entrada en el rubro son mayoritariamente bajas.
- Competiores actuales: Tanto el grado de rivalidad como las barreras de salida en
este rubro son bajas, debido a la existencia de altas posibilidades de adquirir mercado
nuevo y porque no existen mayores inconvenientes en salir de la industria.
- Competidores sustitutos: El grado de rivalidad es media debido a que si bien existen
diferencias, estas son minimas.
- Proveedores: El poder de negociacion es bajo ya que existe una gran cantidad de
oferta de detergentes en el mercado, los cuales tienen precios similares dependiendo
de su calidad comparable.
- Clientes: El poder de negociacion de los clientes es bajo ya que no afectan

mayormente a la rentabilidad y costos de produccién de la empresa.

Estrategia Genérica

- Diferenciacion enfocada.

Estimacion de la Demanda

ano 1 ano2 |ano3 | aho4 | anob5 |ano6 | ano7 | aho 8 | afo 9 |ano 10

Optimista | 11.856,0 | 12.093,1 |12.335,0 |12.581,7 |12.833,3 |13.090,0 |13.351,8 |13.618,8 |13.891,2 |14.169,0

(20%) cargas cargas | cargas | Cargas | cargas | cargas | cargas | cargas | cargas | cargas

Normal | 7.488,0 | 7.562,9 |7.638,5 |7.714,9 | 7.792,0 | 7.870,0 |7.948,7 |8.028,1 | 8.108,4 | 8.189,5

(10%) cargas | cargas cargas | Cargas | cargas | cargas | cargas | cargas | cargas | cargas

Pesimista| 5.616,0 | 5.616,0 |5.616,0 |5.616,0 |5.616,0 |5.616,0 |5.616,0 |5.616,0 | 5.616,0 | 5.616,0

cargas | cargas cargas | Cargas | cargas | cargas | cargas | cargas | cargas | cargas

Precio a Cobrar

En todos los escenarios se cobraran UF 0,48 por carga de 5 kilos, considerando un valor UF de
$27.101,88.

Monto de la Inversion Inicial

La inversion inicial del proyecto en los tres escenarios es de UF496,28, considerando un valor UF
de $27.101,88.



Tasas de Descuento

Las tasas CAPM utilizadas son las siguientes:

- 8,58%
-12,07%
- 65,53%

VAN y TIR

Escenario optimista

TASA 8,58% 12,07% 65,53%
VAN UF | 24.097,13 | 19.861,07 | 3.853,11
TIR % 10,76

Escenario Normal

TASA 8,58% 12,07% 65,53%
VAN UF | 9.398,31 7.733,27 | 1.406,59
TIR % 4,37

Escenario Pesimista
TASA 8,58% 12,07% 65,53%
VAN UF 3.768,54 3.143,17 585,45
TIR % 2,30
Escenario Normal sin deuda

TASA 8,58% 12,07% 65,53%
VAN UF 9.396,35 7.677,71 1.049,35
TIR % 1,52
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INTRODUCCION

Razoén de ser de la empresa: “Lavaseco Delivery existe con el objetivo de entregarle tiempo a
las personas para que puedan dedicarse a lo que realmente les importa sin tener que

dedicarle tiempo al lavado, secado y planchado de ropa”.

Razones personales: Estamos haciendo este proyecto debido a que todos trabajamos,
estudiamos y no tenemos suficiente tiempo ni contamos con ayuda en este tipo de labores,
por lo que encontramos esta necesidad latente que puede ser cubierta por un servicio de

lavado, secado y planchado delivery.



MODELO CANVAS

SOCIOS ACTIVIDAD

VALOR

PROPUESTA DE

RELACION

CLIENTES

-Proveedores |-Monitoreo de los
de detergentes|productos recibidos
y suavizantes. |para que coincidan con
el pedido entregado.
-Establecer rutas
estratégicas para
recepcion y despacho

del servicio.

-Lavaseco en tu

casa.

RECURSOS

-Maquinaria industrial
de lavado, secado y
planchado.

-Vehiculo para el
retiro y entrega de la
ropa.

-Detergentes,
suavizantes y
ablandadores de
manchas.

-Recurso humano
especializado. -
Recursos tecnolégicos
como la aplicacion de
celular y paina web de

la empresa

-Establecer una
relacion fluida
centrada en la
empatia, respeto

y comunicaciéon

-Familias de clase
media alta donde el
jefe de hogar trabajal
jornada completa,

por lo que requieren

efectiva con los (de tiempo para
clientes. realizar labors del
hogar.
CANALES

-Se contactaran a los clientes a

través campanas de redes sociales

y flyers dados en las comunas

donde se entregara el servicio.

COSTOS

INGRESOS

-En los costos fijos se contemplan los
sueldos del personal, agua,
electricidad y arriendo de local. Por
otra parte, en los costos variables se
encuentran las cantidades de
detergente, suavizante, gasolina y

mantencion de maquinaria.

transbank.

-Los ingresos se generaran a partir del servicio

entregado, los cuales seran a través de efectivo y




1.

LA EMPRESA

Propdsito

“El propdsito de Lavaseco delivery es satisfacer la demanda de lavado, secado y

planchado de ropa, con un servicio que entregue rapidez y confianza”.

2. Mision

“La mision de la empresa consiste en ofrecer a las familias de clase media alta de la region

metropolitana, donde los jefes de hogar trabajan jornada completa, un servicio de retiro de

ropa a domicilio para lavar, secar y/o planchar y finalmente efectuar la entrega del servicio en

la direccion que el cliente indique o bien, esperar su retiro, momento en el que se hace el

cobro del servicio. De esta manera, pueden despreocuparse de esta tarea y atender a sus

asuntos prioritarios.”

3. Objetivos segun horizonte de tiempo

3.1. Largo plazo: mas de 5 afos y menos de 10 anos.

Proveedores:

Establecer alianzas estratégicas con al menos un proveedor de detergentes, con el

fin de masificar la difusion.

Inversionistas:

Abrir al menos dos sucursales fuera de la region metropolitana.
Trabajadores:

Implementar un programa de incentivo econdmico (un bono anual) conforme a los
objetivos logrados durante el afio, centrandose en la atencion al cliente, la cual
sera medida a través de encuestas realizadas a través de la aplicacién telefénica.

Sociedad:

Utilizar al menos un detergente y un suavizante de ropa que no dafien el medio

ambiente.



Clientes:

Ser reconocida, en los premios existentes, como una empresa de excelencia en la

satisfaccion de clientes, al menos una vez en los primeros afos.

3.2. Mediano plazo: mas de 1 afio y menos de 5 afios.

Proveedores:

Obtener precios mas convenientes al realizar abastecimientos al por mayor en

detergentes y suavizantes de ropa, con al menos un proveedor.
Inversionistas:

Recuperar el 100% del capital invertido inicialmente.
Trabajadores:

Contratar al menos seis trabajadores con el fin de que los duefios s6lo se ocupen

de la administracién de la empresa.
Sociedad:

Gestion de reciclaje para el 100% de los envases plasticos de detergentes y

suavizantes.
Clientes:

Establecer un programa de fidelizacion en base a puntos canjeables.

3.3 Corto plazo: antes de 12 meses.

Proveedores:

Obtener respaldo publicitario de al menos un proveedor validando el servicio

entregado por la empresa.
Inversionistas:

Conseguir utilidades en un afo y reinvertir el 50% de ellas.

Trabajadores:
Promover un clima organizacional basado en el respeto,
empatia y comunicacion efectiva entre clientes y trabajadores.

Obtener menos de 3 reclamos internos o externos por mes.



° Sociedad:

- Desarrollar un programa para optimizar el uso eléctrico en la empresa.
. Clientes:

- Obtener al menos 4 clientes nuevos cada mes.
4. Factores criticos del éxito

El tiempo es un recurso cada vez mas valorado por las personas, por lo que el servicio de
lavaseco delivery esta orientado a personas que prefieren destinar parte de su tiempo

libre a otras actividades que no sean estas tareas domiciliarias.

Adicionalmente, la demanda por estudios vespertinos o compatibilizacion de dos trabajos
es cada vez mas comun, por lo que los trabajadores necesitan ropa limpia a diario y no

tienen tiempo para lavar, secar y planchar, durante la semana.



Il. VARIABLES CIRCUNDANTES GENERALES

1. Socioculturales: El aumento de la participaciéon laboral de las mujeres ha restringido el

tiempo disponible para los labores del hogar.

Adicionalmente, existen personas que prefieren no contratar un servicio de asesoria del
hogar ya sea por ahorro o por confianza, por lo que deben destinar parte de su tiempo

libre a realizar estas tareas.

Sumado a lo anterior, el rol de la vestimenta en el area laboral es cada vez mas
importancia, debiendo mantener sus prendas limpias y presentables para rotarlas

continuamente.

2. Tecnoldgicas: LavaSeco Delivery pretende ofrecer un servicio confiable y oportuno,
donde los clientes podran revisar mediante una aplicacion de celular, la etapa en la cual

se encuentra su orden.

Por otra parte, el nivel de tecnologia existente en la empresa es alto debido a las
maquinarias que se utilizan para llevar a cabo el servicio, por lo que el recurso humano
debe ser especializado en conocer y manejar el funcionamiento de las lavadoras,

secadoras y planchas, ademas de su uso con las diferentes telas de ropa.

Adicionalmente, la entrega del servicio se efectuara en un auto, por lo que es necesario

que el trabajador encargado de llevar la ropa a domicilio tenga licencia clase B al dia.

3. Econdmicas: Con el gobierno actual se espera que el crecimiento de Chile supere las
expectativas iniciales, llegando a un 4% a finales del afio 2018, lo que puede ser un factor
que motive a las personas a delegar a empresas privadas la realizaciéon de tareas

domésticas.

Actualmente, en la region metropolitana existen 138 lavasecos, sin embargo, la mayoria
no cuenta con servicio delivery, por lo que la empresa ofrece un servicio diferenciado

respecto al mercado.



4. Politico legales: Para crear la empresa se deberan realizar los siguientes pasos:

a. Escritura de constitucién de sociedad, en el caso de LavaSeco Delivery, una Sociedad
por Acciones (SPA), por lo que la participacion en el capital es representada por acciones.
b. Inscripcién en registro de comercio, la cual se debe efectuar en el Conservador de
Bienes Raices, presentando dos extractos originales autorizadas por el mismo notario, la
escritura de constitucion de sociedad y Formulario n°2 “Cobro de Derechos”.

c. Realizar la publicacion en el Diario Oficial en un plazo no mayor a 60 dias contados a
partir de la fecha registrada en la Escritura de la Sociedad.

d. Iniciacién de Actividades y obtencion del RUT (Rol Unico Tributario) para que Servicio
de Impuestos Internos esté al tanto de la existencia de la empresa.

e. Documentos Tributarios para cumplir con sus obligaciones tributarias, entre las que se
encuentran las boletas de venta, libros contables y facturas.

f. Solicitud de Permisos Municipales, entre ellos: Patente Comercial para llevar a cabo la
actividad de la empresa, Disposicion Final de Residuos Industriales Liquidos para
monitorear las emisiones a sistemas de alcantarillado, incluyendo cantidad, frecuencia y
composicion fisico-quimico de los residuos; Declaracion Eléctrica Interior para acreditar
las instalaciones eléctricas realizadas al interior de la empresa.

A continuacioén se describe el marco legal en el cual debera ser desarrollado el proyecto:
- Ley n°20.190 articulo 424 del Codigo de Comercio.

- Ley n°20.659 Constitucion, modificacion y disolucién de las sociedades comerciales.

- Ley n°20.170 Determinacion del impuesto a la renta de los pequefos contribuyentes.
- Decreto Ley n°825 Impuesto a las ventas y servicios.

- Decreto Ley n°824 Impuesto a la renta.

- Ley n°20.494 Inicio de actividades de nuevas empresas.

- Decreto supremo n°594 Reglamento sobre condiciones sanitarias y ambientales
basicas en los lugares de trabajo.

- Ley n°19.300 articulo 64 Bases generales del medio ambiente.
- Ley n®°16.744 Aspectos basicos de la higiene industrial.

- Decreto supremo n°40 Prevencion de riesgos profesionales.
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5. Ambientales: Durante el afno 2013, el Ministerio del Medio Ambiente de Chile desarrollo
un programa de disminucion de huella de carbono denominado “Huella Chile”, buscando
facilitar un involucramiento permanente de las organizaciones para enfrentar el cambio
climatico.

Dado lo anterior, la empresa plantea realizar lo necesario para cooperar con esta
iniciativa, por ejemplo el vehiculo que utilizara la empresa para recolectar y entregar la
ropa sera de bajo consumo de combustible, se mantendra un eficiente uso de la
electricidad con luces de apagado automatico y a largo plazo se proyecta el uso de

detergentes y suavizantes de ropa que contaminen lo menos posible el medio ambiente.
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. VARIABLES CIRCUNDANTES ESPECIFICAS

1. Competidores potenciales: Lavanderias actuales en caso de incluir delivery en su

servicio.

- Economia de escala: barrera de entrada baja, debido a que el diseino de una ruta
estratégica con el uso de gps en el vehiculo para mantener el control de consumo de

combustible, es facil de implementar.

- Diferenciacion del Producto: barrera de entrada media, debido a que la Unica limitacién

al incluir en el servicio la recoleccion y entrega de la ropa a domicilio, es el costo.

- ldentificacion de la marca: barrera de entrada media, debido a que el nombre de la

marca no es asociada rapidamente al servicio que ofrece.

- Costo de cambio: barrera de entrada baja, debido a que la decision de cambio

considera pocos factores como satisfaccion, atencion y precio del servicio.

- Acceso a canales de distribucion: barrera de entrada baja, debido a que los canales de

distribucién son propios.

- Experiencia requerida: barrera de entrada media, debido a la inexperiencia, sin

embargo, se puede mitigar a través de capacitaciones.

- Facilidad de acceso de la tecnologia: barrera de entrada es baja, debido a que la

tecnologia requerida es de facil acceso.

- Medidas proteccionistas del gobierno: barreras de entrada bajas, debido a que el

gobierno Chileno no tiene regulaciones proteccionistas dentro del rubro.

LavaSeco Delivery compite en una industria donde existe una alta probabilidad de que
emprendedores se incorporen al mercado, debido a que la inversion inicial no es alta y la
necesidad de tener ropa limpia y seca es permanente. Asi mismo, las barreras de entrada

en el rubro son mayoritariamente bajas.

2. Competidores actuales: lavanderias ubicadas en la regidon metropolitana que ofrecen el
mismo servicio que LavaSeco Delivery, como por ejemplo:
“Mr. Wash” y “Easy laundry”, las cuales poseen aplicacion para celulares y una amplia

cobertura, mayor a 5 comunas cada una.
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2.1. Grado de rivalidad

- Concentracion y equilibrio: ambas empresas senaladas, compartes ciertas comunas en

la cobertura por lo que la concentracion seria media ya que son solo dos compainias.

- Crecimiento de la industria: debido a que la necesidad de optar por un servicio de
lavado de ropa con delivery ha surgido solo en los ultimos afos, la posibilidad de optar

a clientes nuevos es aun elevada.

- Costo de almacenamiento: no corresponde a este rubro ya que el servicio implica la

devolucion de la ropa y no a su almacenamiento.

- Diferenciacién del producto: la diferenciacion del servicio se centra en el cuidado del

medio ambiente y la atencion al cliente.

- Costos de cambio: a los clientes se les hara facil cambiarse de empresa a medida que
valoren la diferenciacion en beneficio del medio ambiente, concepto que actualmente

se conoce como ecofriendly.

2.2. Barreras de salida

- Especializacién de los activos: barrera de salida alta debido a que las maquinarias son

especializadas en cada funcion, ya sea en lavado, secado o planchado.

- Barreras emocionales: barreras de salida bajas, debido a que los lazos emocionales
con la empresa no poseen la suficiente fuerza para dejar el rubro en caso de fracaso o

de existir una mejor opcidén en otro rubro.

- Restricciones gubernamentales o sociales: barreras de salida bajas, ya que el gobierno

chileno no obliga al funcionamiento de las empresas de este rubro.

Dado lo anterior, tanto el grado de rivalidad como las barreras de salida en este rubro son
bajas, debido a la existencia de altas posibilidades de adquirir mercado nuevo y porque

no existen mayores inconvenientes en salir de la industria.

3. Competidores sustitutos: asesoras del hogar y lavanderias que no ofrecen servicio

delivery.
- ¢Existen o no? Si, se mencionaron anteriormente.

- ¢Son perfectos o imperfectos? Son imperfectos debido a que existe diferencia en
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cuanto al retiro y entrega de la ropa y cuidado del medio ambiente para los casos en

que el cliente este preocupado de este ambito.

- Relacion de precio: media, debido a que el servicio a domicilio tiene un costo adicional,
sin embargo, existen costos indirectos como lo es el agua y la luz en el caso de una

asesora de hogar o de bencina en caso de una lavanderia sin servicio delivery.

Por lo anterior, el grado de rivalidad con los competidores sustitutos es media debido a

que si bien existen diferencias, estas son minimas.

4. Proveedores:
4.1. Poder de negociacion
- Numero de proveedores: alto cantidad de proveedores.

- Amenaza de los proveedores de integracion hacia delante: medias, ya que el costo es

el principal factor que determinara si un proveedor se introduce en el mercado.

- Nivel de importancia del insumo para la empresa en términos de calidad requerida:

alta, debido a que los detergentes son requisito esencial para el desarrollo del servicio.

- Nivel de importancia del insumo en cuanto al desembolso implicado (costo): bajos, ya

que existe una oferta que permite un alto grado en negociacién.

- Facilidad de cambio de proveedor: alta, debido a la gran cantidad de alternativas de

detergentes en el mercado.

Dado lo anterior, el poder de negociacion de los proveedores es bajo ya que existe una
gran cantidad de oferta de detergentes en el mercado, los cuales tienen precios similares

dependiendo de su calidad comparable.

5. Clientes:
5.1. Poder de negociacion

- Numero de compradores importantes: bajo ya que existen potenciales compradores
importantes, estos son escasos.

- Costo de cambio del comprador: bajo ya que cada cliente representa un bajo
porcentaje del costo de produccion.

- Amenaza de los compradores de integraciéon hacia atras: bajo, debido a que la
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empresa es productora y distribuidora.

- Rentabilidad de los compradores: bajo, ya que el servicio es de facil adquisicion.

Nivel de compras de los clientes en relacion a las ventas de la empresa: bajo, ya que un

cliente en particular representa un bajo porcentaje de las ventas de la empresa.

Nivel de importancia del producto de la empresa para los compradores: bajo, ya que
existen otras opciones para satisfacer su necesidad de lavar, secar y planchar ropa en

caso de inconveniente.

Dado lo anterior, el poder de negociacidon de los clientes es bajo ya que no afectan

mayormente a la rentabilidad y costos de produccion de la empresa.
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V. ANALISIS FODA

MATRIZ FODA

Fortalezas

Sistema de seguimiento

del servicio.

Implementacion de
tecnologia para mejorar

la experiencia.

Personal técnico

capacitado.

Implementacion de

sistema ecofriendly.

Debilidades

Falta de promocion vy

publicidad.

Desconocimieno del

Mercado.

Oportunidades

Nicho de Mercado

poco explotado.

Alto poder
adquisitivo del

segment meta.

(FO)

e Innovar para captar

mas clientes.

e Con los bajos costos
de implementaciéon
se puede optar a

mejores tecnologias.

(DO)

e Se generara
iformacién de
Mercado para su
desarrollo y
obtencion de

posibles beneficios.

Amenazas

Asesoras del

hogar.

Lavesecos
consolidados en el

Mercado.

(FA)

e Persona capacitado
en el tratamiento de

las prendas.

e Pocas lavanderias
que cuentan con un
sistema de

seguimiento.

(DA)

e Se debera aumentar
la promocion para
ser una empresa
consolidada en el

Mercado.
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V. ESTRATEGIA GENERICA
1. Diferenciacion Enfocada: La empresa esta dirigida a familias de clase media alta donde
los jefes de hogar trabajan jornada completa, para entregarles un servicio conforme a sus

necesidades, enriqueciendo la experiencia adquirida en cada pedido solicitado.

Este servicio incluye el retiro de ropa, lavado, secado, planchado y entrega en la
direccion que indique el cliente.
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VI. EL ESTUDIO DE MERCADO

1. La investigacion de Mercado:
Para concluir la demanda Real, Precios y Proyectar la futura Demanda, se entrevistaron a
dos trabajadores de dos lavanderias distintas, “ProntoMatic” y “Lavaseco Lyon”, ambas

ubicadas en la comuna de Providencia.

Ademas, se realiz6 una encuesta en la misma comuna mencionada anteriormente (Anexo
n°1), a la que respondieron 84 personas, de esta encuesta se pudieron establecer los

siguientes resultados:

e Para la pregunta ;Cuantas veces utilizaria el Servicio?, el 80% de los encuestados
indico que lo utilizaria 3 veces al mes, que viene a representar el escenario Normal del
servicio, mientras que un potencial de clientes utilizaria el 1 o mas veces a la semana,

que viene a representar un 20% en el mejor escenario.

0; 0%

H Optimista
H Normal

B Recesion

e Para la pregunta ;Cuanto estarias dispuesto pagar por este servicio?, el 91% de los
encuestados selecciond la opcién entre $ 10.000 y $ 13.000, el 8% escogio la opcién de
un precio de $ 13.001 y $ 15.000, y tan solo 1% selecciond la opcion entre $15.001 y
$17.000:

B Optim ist:
B Nomal

B Recesion
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e Para la pregunta ¢Cuantos kilos lavarias?, el 87% de los encuestados seleccion6 la
opciodn lavar entre 3 y 6 Kilos, el 9% escogid la opcion de mas de 11 Kilos y tan solo el 3%

opto por la opcién hasta 3 Kilos.

B Optimista
B Normal

B Recesidn

Conclusion:

Como conclusion, la encuesta permitié establecer que las personas consideran un
precio adecuado del servicio de $13.000 y que 5 kilos de ropa seria la carga mas
habitual por cada vez que se utilice el servicio de lavado, planchado y despacho,
ademas de saber el uso que le darian al Servicio, lo que facilité establecer la
demanda real mensual y anual. A su vez, la encuesta en conjunto con las entrevistas
proyectaron un aumento de la demanda en un esenario optimistas de 20% en un

plazo de 10 anos, de 10% en un esenario normal y 0% en esenario pesimista.
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2)

Estimacion de la Demanda:

La Demanda real estimada que enfrentara la empresa, esta calculada en un horario

de atencion que sera de lunes a sabado, la cual sera la siguiente:

Cantidad de Kilos | Precio por 5 |Total Pesos | Kilos por
. Total $ al mes
por dias kilos de ropa dia Mes
o 190k (38 cargas de
Optimista ) $13.000 $494.000 4.940 $12.844.000
5 kilos cada una)
120k (24 cargas de
Normal ) $13.000 $312.000 3.120 $8.112.000
5 kilos cada una)
o 90k (18 cargas de
Pesimista ) $13.000 $234.000 2.340 $6.084.000
5 kilos cada una)

Como se menciono anteriormente, en el escenario optimista la demanda aumentara en un

20% por lo que las cargas de ropa incrementaran un 20%, mientras que en el escenario

normal el aumento de la demanda es de un 10% y en el escenario pesimista la demanda

no enfrentara cambios, manteniendo los resultados.

En el siguiente cuadro se indica la cantidad de cargas por ano en forma progresiva, es

importante tener en cuenta que cada carga es de 5 kilos.

ano 1 ano2 |ano3 | aho4 | anob5 |ano6 | ano7 | aho 8 | afo 9 |ano 10

Optimista | 11.856,0| 12.093,1 [12.335,0 |12.581,7 |12.833,3 |13.090,0 [13.351,8 [13.618,8 {13.891,2 {14.169,0
(20%) cargas cargas cargas | cargas | cargas | cargas | cargas | cargas | cargas | cargas
Normal | 7.488,0 | 7.562,9 |7.638,5 |7.714,9 |7.792,0 |7.870,0 |7.948,7 |8.028,1 |8.108,4 |8.189,5
(10%) cargas | cargas cargas | cargas | cargas | cargas | cargas | cargas | cargas | cargas
Pesimista| 5.616,0 | 5.616,0 |5.616,0 |5.616,0 |5.616,0 |5.616,0 |5.616,0 |5.616,0 |5.616,0 | 5.616,0
cargas cargas cargas | cargas | cargas | cargas | cargas | cargas | cargas | cargas

20




3) Definicion Estrategia Comercial:

a)

b)

Definicion mercado objetivo: El mercado objetivo de la empresa son las familias que

viven en la comuna de Providencia, donde el(la) jefe(a) del hogar trabaja tiempo

completo.

Posicionamiento: La empresa sera reconocida por ser la mas confiable, rapida y

preocupada por la vestimenta de los clientes.

Las variables que caracterizan al Mercado objetivo son las siguientes:

e Geografica: El area territorial en la cual se distribuira el servicio sera la comuna

de Providencia, en la ciudad de Santiago, Chile.

e Demografica: Hombres o mujeres mayores de 21 anos que trabajen tiempo

completo.

e Personalidad: Personas que necesiten utilizar su tiempo en temas personales o

dedicarlos a la familia, y que requieren del servicio de lavado, secado y planchado

de manera rapida y comoda.

Definicion Estrategia Comercial (4P).

¢ Producto: El servicio consta del retiro de la ropa desde los domicilios que indiquen
los clientes y devolverla lavada, secada y planchada en la direccidon especificada

por ellos.

e Precio: El precio ha sido definido mediante informacién generada por encuestas,
precio que en un periodo de 10 afos no sera modificado en ninguno de los tres

escenarios:

ano 1 ano 2 afno 3 ano4 | anfo 5 ano 6 ano 7 afno 8 ano9 | ano 10

Optimista [$13.000($13.000|$13.000|$13.000|$13.000|$13.000|{$13.000|{$13.000|$13.000|$13.000

Normal $13.000|$13.000($13.000({$13.000 $13.000 {$13.000|$13.000|$13.000|$13.000|$13.000

Malo

$13.000($13.000|$13.000($13.000 | $13.000|$13.000|$13.000|$13.000($13.000($13.000

e Plaza: El servicio se entregara mediante un vehiculo utilitario que efectuara el
retiro y la entrega a domicilio de la ropa lavada y planchada, servicio que estara
disponible para la comuna de Providencia.

Esta manera de entregar el servicio es la mas rapida para atender a los clientes.
Adicionalmente se podran definir rutas para optimizar tanto la entrega como el retiro

de la ropa.
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La empresa se ubicara en la comuna de Macul, ya que tanto el acceso como el
costo de arriendo cumplen con la mejor relacidon precio y cercania a la comuna de

Providencia:
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)
Cédiigo: 4009356 @ Direccion Superficie
A Los Platanos, Macul 160 m® Gtil
Publicada: 01-05-2018 85 m lotal

e Promocion: En un comienzo el servicio se dara a conocer en las recepciones de los

edificios ubicados en la comuna de Providencia.

A su vez, a través de una agencia de comunicacion especializada se realizara publicidad

en redes sociales de forma permanente.
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VI ESTUDIO TECNICO

1. Capacidad De Produccion

Los factores que se definen como restriccion de capacidad estan dados por horas hombre

y horas maquina. Estos factores son esenciales para la entrega del servicio ofrecido.

e EIl factor de horas hombre esta definido por 2 operarios con una capacidad de produccion
de 45 horas semanales cada uno, las cuales son distribuidas en 6 dias a la semana, de lunes

a sabado.

e EIl factor de horas maquina, esta definido por 3 maquinas de lavado industrial con una
capacidad de 8 kilos, las cuales realizan una carga en 30 minutos. Modelo (Guiabrau HS-
6008).

Ademas de 4 maquinas de secado industrial con una capacidad de 10 kilos cada 45 minutos.
Modelo (MDG30PD).

2. Calcular la cantidad ofrecida

o Como factor trabajo se consideran 2 operarios que en conjunto trabajan 90 horas
semanales.

o En el factor maquinaria se considera que cada maquina esta en funcionamiento 12
horas al dia.

La unidad de medida que se ocupara es 1 unidad equivalente a 5 kilos de ropa lavada,

secada y planchada.

En la siguiente tabla se muestra el total de capacidad ofrecida en kilos y en cargas por

cada maquinaria, ademas del factor trabajo.

Dia semana mes AfRo
Operarios 16 horas 96 horas 384 horas 4.608 horas
Lavadora (kilos) 270 kilos 1.620 kilos 6.480 kilos 77.760 kilos
Secadora (kilos) 240 kilos 1.440 kilos 5.760 kilos 69.120 kilos
dia semana mes AfRo
Operarios 16 horas 96 horas 384 horas 4.608 horas
Lavadora (cargas) 54 cargas 324 cargas 1.296 cargas 15.552 cargas
Secadora (cargas) 48 cargas 288 cargas 1.152 cargas 13.824 cargas
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Escenario pesimista:

Demanda

Capacidad

Cantidad a
Vender

ano 1

5.616,0 cargas

13.824 cargas

5.616,0 cargas

ano 2

5.616,0 cargas

13.824 cargas

5.616,0 cargas

ano 3

5.616,0 cargas

13.824 cargas

5.616,0 cargas

ano 4

5.616,0 cargas

13.824 cargas

5.616,0 cargas

ano 5

5.616,0 cargas

13.824 cargas

5.616,0 cargas

ano 6

5.616,0 cargas

13.824 cargas

5.616,0 cargas

ano 7

5.616,0 cargas

13.824 cargas

5.616,0 cargas

ano 8

5.616,0 cargas

13.824 cargas

5.616,0 cargas

ano 9

5.616,0 cargas

13.824 cargas

5.616,0 cargas

ano 10

5.616,0 cargas

13.824 cargas

5.616,0 cargas

Escenario normal:

Demanda

Capacidad

Cantidad a
Vender

ano 1

7.488,0 cargas

13.824 cargas

7.488,0 cargas

ano 2

7.562,9 cargas

13.824 cargas

7.562,9 cargas

ano 3

7.638,5 cargas

13.824 cargas

7.638,5 cargas

ano 4

7.714,9 cargas

13.824 cargas

7.714,9 cargas

ano 5

7.792,0 cargas

13.824 cargas

7.792,0 cargas

ano 6

7.870,0 cargas

13.824 cargas

7.870,0 cargas

ano 7

7.948,7 cargas

13.824 cargas

7.948,7 cargas

ano 8

8.028,1 cargas

13.824 cargas

8.028,1 cargas

ano 9

8.108,4 cargas

13.824 cargas

8.108,4 cargas

ano 10

8.189,5 cargas

13.824 cargas

8.189,5 cargas
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Escenario optimista

Demanda

Capacidad

Cantidad a
Vender

ano 1

11.856,0 cargas

13.824 cargas

11.856,0 cargas

ano 2

12.093,1 cargas

13.824 cargas

12.093,1 cargas

ano 3

12.335,0 cargas

13.824 cargas

12.335,0 cargas

ano 4

12.581,7 cargas

13.824 cargas

12.581,7 cargas

ano 5

12.833,3 cargas

13.824 cargas

12.833,3 cargas

ano 6

13.090,0 cargas

13.824 cargas

13.090,0 cargas

ano 7

13.351,8 cargas

13.824 cargas

13.351,8 cargas

ano 8

13.618,8 cargas

13.824 cargas

13.618,8 cargas

ano 9

13.891,2 cargas

13.824 cargas

13.891,2 cargas

ano 10

14.169,0 cargas

13.824 cargas

14.169,0 cargas

Como se estima un aumento de la demanda, para poder cubrirla y no tener demanda
insatisfecha, se tendra que adquirir nueva maquinaria para poder satisfacer las
necesidades de los clientes, la nueva adquisicion que se tendra que realizar en el afio 9

del escenario optimista es:

- Maquinas de secado industrial con una capacidad de 10 kilos cada 45 minutos
(MDG30PD).

Con esta nueva compra se podra cubrir la demanda en los afios siguientes sin problema,

con una capacidad de 17.280 cargas al afo.

dia semana mes ano
Operarios 16 horas 96 horas 384 horas | 4.608 horas
Lavadora 54 320 1296 15.552
Secadora 60 360 1440 17.280
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Escenario optimista con maquina nueva

Demanda

Capacidad

Cantidad a
Vender

ano 1

11.856,0 cargas

13.824 cargas

11.856,0 cargas

ano 2

12.093,1 cargas

13.824 cargas

12.093,1 cargas

ano 3

12.335,0 cargas

13.824 cargas

12.335,0 cargas

ano 4

12.581,7 cargas

13.824 cargas

12.581,7 cargas

ano 5

12.833,3 cargas

13.824 cargas

12.833,3 cargas

ano 6

13.090,0 cargas

13.824 cargas

13.090,0 cargas

ano 7

13.351,8 cargas

13.824 cargas

13.351,8 cargas

ano 8

13.618,8 cargas

13.824 cargas

13.618,8 cargas

ano 9

13.891,2 cargas

15.552 cargas

13.891,2 cargas

ano 10

14.169,0 cargas

15.552 cargas

14.169,0 cargas
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VIl. PROCESOS DE PRODUCCION

Procesos de produccion

Este proceso cuenta con los siguientes pasos a seguir para entregar un servicio optimo a

los clientes de Lavaseco delivery:

a)

b)

d)

f)

Retiro de ropa a domicilio: el repartidor va a retirar la ropa al domicilio que
indiquen los clientes, en este proceso la ropa es embolsada y etiquetada con un

codigo.

Recepcion de ropa: la ropa es recibida por los operarios, donde es pesada y

puesta en canastos.

Lavado: la ropa, que desde este punto sera llamada “carga”, es introducida

en la maquina lavadora y comienza el ciclo que dura 30 minutos en completarse.

Secado: la carga completa es introducida a la maquina secadora donde
completara un ciclo de 45 minutos, al cabo de este tiempo la ropa estara

completamente seca.

Planchado: en esta etapa la carga de ropa es planchada. Es importante tener

en cuenta que la ropa interior no se considera en este proceso.

Empaquetado: la carga completa es empaquetada y puesta en el area de

despacho.

Despacho: es la ultima etapa del procedo donde el repartidor entrega la ropa
en el domicilio correspondiente y se hce el pago del servicio, ya sea a traves de

transbank o efectivo.
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2. Diagrama de flujo
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3. Localizacion de la Empresa

La empresa estara ubicada en la comuna de Macul, a tan solo 20 minuto del corazén de
Providencia. El local escogido cuenta con 85 metros cuadrados construidos y en total, 160
metro cuadrados de superficie, los que permiten una capacidad suficiente para implementar
el negocio y para aumentar la cantidad de maquinarias en caso que se requiera.

Como se prevé que la demanda aumentara y sera necesario comprar mas maquinaria, este
local es ideal porque cumple con el espacio requerido.

Los motivos por los que se escogid, son:
- Superficie
- Valor mensual de 18.9UF
- Ubicacion

La propiedad sera arrendada por un valor de UF 18,51 mensuales y cabe sefalar, que un

local con similares caracteristicas en Providencia supera en 350% el valor de arriendo de
la propiedad.

Direccion Ezequiel Fernandez 2616, Macul

Federic,

Map data ©2017 Googl
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IX.  Organizacion interna

Organigrama

ADMINISTRACION GENERAL

JEFE DE LOCAL

| | n

[ ] [ ]

L] L]
AGENCIA DE MEDIOS . CONTADOR :

L]

" []

| u

PERSONAL LAVADO,
SECADD Y PLANCHADOD

REPARTIDORES

Analisis de cargos:

Identificacion del cargo:

Nombre del cargo: Administrador general

- Numero de ocupantes: 1

- Dependencia: Duenos

- Personas a cargo: 1

Nombre del cargo: Jefe de local

- Numero de ocupantes: 1

- Dependencia: Administrador general

- Personas a cargo: 4

Nombre del cargo: Personal de lavado, secado y planchado

- NUmero de ocupantes: 2

- Dependencia: sin dependencia.

- Personas a cargo: sin personas a cargo.

Nombre del cargo: Repartidor

- NUmero de ocupantes: 2

- Dependencia: sin dependencia.

- Personas a cargo: sin personas a cargo.
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Descripcion del cargo

a) Objetivos del cargo

Administrador general:
- Hacer eficiente el uso de los recursos.
- Planificar, organizar, dirigir y controlar las actividades de la empresa.
e Jefe de local:
- Dirigir, orientar y supervisar al personal de lavado, secado, planchado y
repartidores en el cumplimiento de cada pedido.
- Evaluar y relacionarse con proveedores.
e Personal de lavado, secado y planchado:
- Ejecutar proceso estipulado por la administracion para satisfacer el pedido.
e Repartidores:
- Enlazar al cliente con la sucursal.
b) Funciones del cargo:
e Administrador general:
- Recolectar informacion acerca del desempeno del local.
- Disenar procedimientos para las actividades de los trabajadores.
- Organizar reuniones de brainstorming
- Recolectar informacion de retroalimentaciéon del personal
e Jefe de local:
- Registrar compras de detergentes y efectuar pedidos a proveedores.
- Establecer rutas eficientes para los repartidores.
- Registrar los pedidos de clientes.
- Indicar al personal de lavado, secado y planchado los pedidos de cada cliente.
e Personal de lavado, secado y planchado:
- Recibir los pedidos y separarlos por clientes.
- Separar la ropa por color y telas para lavar, secar y planchar segun sus
caracteristicas.
- Entregar a los repartidores la ropa que se encuentra lista para ser devuelta.
e Repartidores:

- Retirar e ir a dejar la ropa en direccién que los clientes indiquen.
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c) Especificacion del Cargo:

Administracion general:

- Nivel de estudios: Técnico o Universitario

- Profesion: Técnico en Administracion de Empresa, Ingeniero en Administracion
de Empresa o Ingeniero Comercial

- Experiencia: al menos 1 afio en administracion de local.

- Sexo: Femenino o masculino.

- Conocimientos: Solidez en area de administracion y programas
computacionales como Excel.

- Aptitudes: Habilidades de comunicacion, negociacién, liderazgo, empatia y pro
actividad.

Jefe de local:

- Nivel de estudio: Técnico o universitario.

- Profesion: Técnico o Universitario

- Profesion: Técnico en Administracion de Empresa, Ingeniero en Administracion
- Experiencia: No se requiere.

- Sexo: Femenino o masculino.

- Conocimientos: Solidos conocimientos en area de administracén y programas
computacionales como excel.

- Aptitudes: Habilidades de comunicacion, negociacién, liderazgo, empatia, pro
actividad y orientacién al cliente.

Personal de lavado, secado y planchado:

- Nivel de estudios: No se requiere.

- Profesion: No se requiere.

- Experiencia: Al menos 1 ano en area textil.

- Sexo: Femenino o masculino.

- Conocimientos: Solidez en area textii y maquinaria de lavado, secado y
planchado industrial.

- Aptitudes: Buena disposicidon para acatar érdenes, proactivo, cuidadoso con la
ropa, orientacién al logro, trabajo en equipo y orientacién al cliente.

Repartidores:

- Nivel de estudios: No se requiere.

- Profesiéon: No se requiere.

- Experiencia: Al menos 2 arnos con licencia clase B.
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- Sexo: Femenino o masculino.
- Conocimientos: Solidez en normas del transito y orientacion de calles.
- Aptitudes: Buena disposicion para acatar 6érdenes, orientacién al logro, trabajo

en equipo, orientacion al cliente y habilidades de comunicacion.

3. Politica de seleccién de personal
A) Reclutamiento:
a) Fuentes de reclutamiento: externa, todo el personal se busca en el
mercado.
b) Medio de reclutamiento:
- Avisos en internet.
- Avisos en diarios.
- Avisos en universidades.
B) Pre-seleccién y seleccién:
Técnicas de pre-seleccion: todos los postulantes deberan asistir a una entrevista y
realizar un test psicolégico, independiente del cargo al que postulen.
Finalmente, sera el jefe directo quien evaluara la viabilidad de la contratacion y

decidira al respecto.

4. Politicas de remuneraciones:
A)  Estructura de remuneraciones: A continuacién se indican los sueldos mensual y

anual en $ y anual en UF de cada trabajador.

Sueldo Bruto | Sueldo Bruto | Sueldo Bruto
Cargo Vacantes

Mensual ($) Anual ($) Anual (UF)
Administrador general 1 $1.200.000 $14.400.000 UF 531,33
Jefe de local 1 $896.000 $10.752.000 UF 396,73

Personal de lavado,
2 $448.888 $5.386.656 UF 198,76

secado y planchado
Repartidores 2 $392.000 $4.704.000 UF 173,57

A continuacién se indican los sueldos anuales en UF, para la mano de obra directa.

Cabe senalar que las contrataciones se mantienen fijas con excepcion del escenario

optimista, en el que se considera la contratacion de un repartidor el cuarto afo.
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Adicionalmente se indica que conforme a las politicas de remuneracion de la empresa, en
periodos de recession, no se efectuara aumento de sueldo distinto al del ajuste de IPC.
Ademas, por concepto de antigiedad, en el escenario normal, el sueldo incrementa en

UF 0,3 y en escenario de auge en UF 0,5 anual.

Afio Administrador General Jefe de Local Personal de Lavado, Secado y Planchad Repartidores
Escenario Escenan Escenario | Escenario Esconng Escenario Escenario R Escenario | Escenario ) Escenario
Pesimista Normal (UF) Optimista | Pesimista Normal (UF) Optimista Pesimista Normal (UF) Optimista | Pesimista Normal (UF) Optimista
(UF) (UF) UF) (UF) (UF) (UF) (UF) (UF)
i 531,33 531.33 531,33 396,73 396,73 396,73 397.51 397,51 397.51 347,13 347,13 347,13
2 531,33 531.63 531,83 396.73 397.03 397.23 397.51 398.11 398.51 347,13 347.73 348,13
3 531,33 531,93 532,33 396,73 397,33 397,73 397,51 398,71 399,51 347,13 348,33 349,13
4 531,33 532,23 532,83 396,73 397,63 398,23 397,51 399,31 400,51 347,13 348,93 350,13
5 531,33 532,53 533,33 396,73 397,93 398,73 397,51 399,91 401,51 347,13 349,53 351,13
6 531,33 532.83 533,83 396,73 398,23 399,23 397,81 400,51 402,51 347,13 350,13 352,13
7 531,33 533,13 534,33 396,73 398,53 399,73 397,51 401,11 403,51 347,13 350,73 353,13
8 531,33 53343 534,83 396,73 398,83 400,23 397,51 401,71 404,51 34713 351,33 354,13
9 531,33 533.73 535,33 396.73 399.13 400,73 397.51 402,31 405,51 34713 351,93 355,13
10 531,33 534.03 535,83 396,73 399,43 401,23 397,51 402,91 406,51 347,13 352,53 356,13
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X. ANALISIS FINANCIERO

1. Ingresos por Venta:

- Escenario Optimista: Segun la demanda de 38 cargas diarias de 5 kilos c/u por un precio de
$13.000 por cada carga sin variacién, se ha proyectado un crecimiento anual sostenido de un 2%
por 10 afos.

- Escenario Normal: Segun la demanda de 24 cargas diarias de 5 kilos c/u por un precio de
$13.000 por cada carga sin variacién, se ha proyectado un crecimiento anual sostenido de un 1%
por 10 afos.

-Escenario Pesimista: Segun la demanda de 18 cargas diarias de 5 kilos c/upor un precio de

$ 13.000 por cada carga sin variacion, no se ha proyectado crecimiento anual por 10 afios.

A continuacion se detallan las cantidades anuales en UF segun los tres tipos de escenarios,
considerando el valor UF de $27.101,88.

Afio 1 Afo 2 Ao 3 Afo 4 Ano 5 Ao 6 Ano 7 Afio 8 Ano9 | Afo 10
Optimista | 5.686,99 | 5.800,73 | 5.916,74 | 6.035,07 | 6.155,78 | 6.278,89 | 6.404,47 | 6.532,56 | 6.663,21 | 6.796,47
Normal 3.591,78 | 3.627,71 | 3.663,97 | 3.700,62 | 3.737,60 | 3.775,01 |3.812,77 | 3.850,85 | 3.889,37 | 3.928,27
Pesimista | 2.693,84 | 2.693,84 | 2.693,84 | 2.693,84 | 2.693,84 | 2.693,84 |2.693,84 | 2.693,84 | 2.693,84 | 2.693,84

2. Costo de Venta:

- Escenario Optimista: Se ha considerado segun la demanda que los sueldos se incrementaran
anualmente en 0,5UF por el periodo de 10 afios. Ademas el costo de Venta incluye la meteria
prima que tiene un aumento anual constante de un 2% por los 10 afios.

- Escenario Normal: Se ha considerado segun la demanda que los sueldos se incrementaran
anualmente en 0,3UF por el periodo de 10 afios. Ademas el costo de Venta incluye la meteria
prima que tiene un aumento anual constante de un 1% por los 10 afos.

-Escenario Pesimista: Se ha considerado segun la demanda que los sueldos se mantendran fijos
por el periodo de 10 afos. Ademas el costo de Venta incluye que la meteria prima anual se

mantendra constantepor los 10 afos.
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A continuacion se detallan las cantidades anuales en UF segun los tres tipos de escenarios:

Afio 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Ao 5 Afo 6 Afo 7 Afo 8 Ano 9 | Afo 10
Optimista | 1.797,40 | 1.800,42 | 1.803,44 | 1.806,46 | 1.809,48 | 1.812,50 | 1.815,52 | 1.818,54 | 1.821,56 | 1.824,58
Normal 1.751,45 |1.753,26 | 1.755,07 | 1.756,88 | 1.758,69 | 1.760,50 | 1.762,31 | 1.764,12 | 1.765,93 | 1.767,74

Pesimista | 1.731,76 |1.731,76 | 1.731,76 | 1.731,76 | 1.731,76 | 1.731,76 | 1.731,76 | 1.731,76 | 1.731,76 | 1.731,76

3. Remuneraciones Indirectas:

En los escenarios Optimista, Normal y Pesimista, se ha considerado un gasto anual por servicios

entregados por el Contador en forma permanente y sin variaciones.

A continuacion se detallan las cantidades anuales en UF segun los tres tipos de escenarios:

Ano 1 Afo2 | Afio3 | Afo4 | Afo5 | Afo6 | Afo7 | Aio8 | Ao 9 | Ano 10
Optimista 16,97 16,97 16,97 16,97 16,97 16,97 16,97 16,97 16,97 16,97

Normal 16,97 16,97 16,97 16,97 16,97 16,97 16,97 16,97 16,97 16,97
Pesimista 16,97 16,97 16,97 16,97 16,97 16,97 16,97 16,97 16,97 16,97

4. Promocion o publicidad:
Hemos considerado que la manera en que se realizara la publicidad (redes sociales) no

involucrara costos asociados a esta gestion, por este motivo lo hemos excluido del flujo.

5. Gastos Generales:

-Escenario Optimista: En este items se han incluido gastos como el pago de patente, luz, agua,
articulos de aseo y teléfono. Estos gastos tendran un incremento anual constante del 2% por un
periodo de 10 afos debido a una mayor demanda.

-Escenario Normal: En este items se han incluido gastos como el pago de patente, luz, agua,
articulos de aseo y teléfono. Estos gastos tendran un incremento anual constante del 1% por un
periodo de 10 anos debido a una mayor demanda.

-Escenario Pesimista: En este items se han incluido gastos como el pago de patente, luz, agua,
articulos de aseo y teléfono. Estos gastos tendran un gasto permanente por un periodo de 10 afos
debido a la demanda.
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A continuacion se detallan las cantidades anuales en UF segun los tres tipos de escenarios:

Ano1 | Ao2 | Aio3 | Afo4 | Alo5 | Alo6 | Ano7 | Afo8 | Afo9 | Aro 10
Optimista 60,16 | 60,18 | 60,20 | 60,22 | 60,24 | 60,26 | 60,28 | 60,30 | 60,32 60,34

Normal 60,15 | 60,16 | 60,17 | 60,18 | 60,19 | 60,20 | 60,21 60,22 | 60,23 60,24
Pesimista | 60,14 | 60,14 | 60,14 | 60,14 | 60,14 | 60,14 | 60,14 | 60,14 | 60,14 60,14

6. Gastos de Seguridad:

No se han considerado gastos por este concepto, por lo que sera excluido del flujo.

7. Seguros:
En los escenarios Optimista, Normal y Pesimista se ha considerado solamente un gasto por

seguro automotriz en forma permanente sin variaciones por un periodo de 10 afios.

A continuacion se detallan las cantidades anuales en UF segun los tres tipos de escenarios:

Ano1 | Ao2 | Aio3 | Afo4 | Alo5 | Alo6 | Alo7 | Afo8 | Afo9 | Afo 10
Optimista 1,11 1,11 1,11 1,11 1,11 1,11 1,11 1,11 1,11 1,11
Normal 1,11 1,11 1,11 1,11 1,11 1,11 1,11 1,11 1,11 1,11
Pesimista 1,11 1,11 1,11 1,11 1,11 1,11 1,11 1,11 1,11 1,11

8. Mantencion:

-Escenario Optimista: Se ha considerado el mantenimiento de 7 maquinas los primeros 8 anos,
distribuidas en 3 lavadoras y 4 secadoras. Luego la demanda permitird comprar una nueva
maquina, lo que provocara aumentar la mantencion en 2,52 UF anuales desde el afio 9 en
adelante en forma permanente.

-Esenarios Normal y Pesimista: No tendran variaciones por el periodo de los 10 afios.

A continuacion se detallan las cantidades anuales en UF segun los tres tipos de escenarios:

Afio 1 Afio 2 Ario 3 Afo 4 Ao 5 Ao 6 Afo 7 Ario 8 Ano 9 | Aro 10
Optimista 18,82 18,82 18,82 18,82 18,82 18,82 18,82 18,82 21,34 21,34
Normal 18,82 18,82 18,82 18,82 18,82 18,82 18,82 18,82 18,82 18,82
Pesimista | 18,82 18,82 18,82 18,82 18,82 18,82 18,82 18,82 18,82 18,82
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9. Arriendo:

En los escenarios Optimista, Normal y Pesimista se ha considerado un gasto por arriendo en

forma permanente sin variaciones por un periodo de 10 anos.

A continuacion se detallan las cantidades anuales en UF segun los tres tipos de escenarios:

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5 Afo 6 Ao 7 Afo 8 Ano 9 | Afo 10
Optimista 221,39 | 221,39| 221,39| 221,39| 221,39| 221,39| 221,39| 221,39| 221,39| 221,39
Normal 221,39 | 221,39| 221,39| 221,39| 221,39| 221,39| 221,39| 221,39| 221,39| 221,39
Pesimista 221,39 | 221,39| 221,39| 221,39| 221,39| 221,39| 221,39| 221,39 221,39| 221,39

10. Gastos Distribucion:

En los escenarios Optimista, Normal y Pesimista se ha considerado un gasto por Distribucién en
forma permanente sin variaciones por un periodo de 10 afos.

A continuacion se detallan las cantidades anuales en UF segun los tres tipos de escenarios:

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afo9 | Afo 10
Optimista 44,28 44,28 44,28 44,28 44,28 44,28 44,28 44,28 44,28 44,28
Normal 44,28 44,28 44,28 44,28 44,28 44,28 44,28 44,28 44,28 44,28
Pesimista 44,28 44,28 44,28 44,28 44,28 44,28 44,28 44,28 44,28 44,28

11. Depreciacion:

-Escenario Optimista: Se ha considerado una depreciacion respecto de las 7 maquinas los
primeros 8 afos, distribuidas en 3 lavadoras y 4secadoras mas un vehiculo. Luego la demanda

permitira comprar una nueva maquina en el ano 9, lo que provocara aumentar la depreciacion en
2,46 UF anuales desde el afio 9 en adelante.

-Escenarios Normal y Pesimista: No tendran variaciones por el periodo de los 10 anos, dado que
no se incluiran nuevas maquinas ni vehiculos.

A continuacion se detallan las cantidades anuales en UF segun los tres tipos de escenarios:

Afio 1 Afio 2 Ario 3 Aro 4 Afo 5 Afo 6 Ao 7 Ario 8 Ano 9 | Afo 10
Optimista 43,87 43,87 43,87 43,87 43,87 43,87 43,87 43,87 46,33 46,33
Normal 44,28 44,28 44,28 44,28 44,28 44,28 44,28 44,28 44,28 44,28
Pesimista 44,28 44,28 44,28 44,28 44,28 44,28 44,28 44,28 44,28 44,28
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12. Amort. Gastos Puesta en Marcha:

En los escenarios Optimista, Normal y Pesimista se ha considerado un gasto por la puesta en

marcha en forma permanente y distribuido por un periodo de 5 afios por iguales cantidades.

A continuacion se detallan las cantidades anuales en UF segun los tres tipos de escenarios:

Ano 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Optimista 99,26 99,26 99,26 99,26 99,26

Normal 99,26 99,26 99,26 99,26 99,26
Pesimista 99,26 99,26 99,26 99,26 99,26

13. Gastos Financieros:

Producto del pago del crédito, en los escenarios Optimista, Normal y Pesimista la entidad

financiera nos cobrara intereses por un periodo de 5 afios, segun el siguiente detalle anual:

Ano1 | Aho2 | Afo 3 Ao 4 Afo 5
Optimista 29,21 24,05 | 18,23 11,69 4,33

Normal 29,21 24,05 18,23 11,69 4,33
Pesimista | 29,21 24,05 18,23 11,69 4,33

14. Impuesto a la Renta:

En los escenarios Optimista, Normal y Pesimista, el impuesto a la renta sera el mismo para todo el

periodo de los 10 anos, segun se detalla:

Ano 1 Afo2 | Aio3 | Aio4 | Afo5 | Aio6 | Afo7 | Afo8 | Afo9 | Aho 10

Optimista 27% 27% 27% 27% 27% 27% 27% 27% 27% 27%
Normal 27% 27% 27% 27% 27% 27% 27% 27% 27% 27%

Pesimista 27% 27% 27% 27% 27% 27% 27% 27% 27% 27%

15. Amortizacion Crédito:

En los escenarios Optimista, Normal y Pesimista, la entidad que nos financiara el crédito nos ha

calculado cuotas iguales por el periodo que duré el crédito, segun el siguiente detalle:

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5
Optimista 75,15 75,15 75,15 75,15 75,15

Normal 75,15 75,15 75,15 75,15 75,15
Pesimista 75,15 75,15 75,15 75,15 75,15
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16. Variacion Capital de Trabajo:

En los escenarios Optimista, Normal y Pesimista, la variacion de Capital de Trabajo result6 ser la

misma para el periodo de los 5 afios, segun el siguiente detalle:

Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Optimista 5,92 5,92 5,92 5,92 5,92

Normal 5,92 5,92 5,92 5,92 5,92
Pesimista 5,92 5,92 5,92 5,92 5,92

17. Inversion Inicial:

En los escenarios Optimista, Normal y Pesimista se ha considerado una misma Inversion Inicial

para adquirir las 7 maquinas, gastos legales, seguridad (camaras) y un pago de arriendo, tal como

se detalla en la siguiente cantidad en UF:

Ano 0
Optimista 496,28
Normal 496,28
Pesimista 496,28

18. Financiamiento:

En los escenarios Optimista, Normal y Pesimista los socios solicitaran a la entidad financiera un
mismo monto de crédito, que servira para preparar el local segun las necesidades que se

requieren y la compra de un furgdn para repartir y recoger las prendas de vestir, tal como se

detalla en la siguiente cantidad en UF:

Afo 0
Optimista 264,35
Normal 264,35
Pesimista 264,35

11. Impuesto timbre y estampilla:

En los escenarios Optimista, Normal y Pesimista se deberan pagar los impuestos y estampilla, tal
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como se detalla en la siguiente cantidad en UF:

Ano 0
Optimista 2,11
Normal 2,11
Pesimista 2,11
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Tasas de CAPM

Betas

Se ocuparon 3 betas distintos para calcular los CAPM:

1. Obtenido de la tabla de Aswath Damodaran, se considerd 0,8 ya que es el beta de
recreacion y es la importancia que dan las personas.

2. Considerando la elasticidad ingreso se obtuvo un beta de 1,21 por ser un bien superior.

3. Beta de 7,5 dado por un ejecutivo del banco BBVA.

Considerando los betas indicados anteriormente, se obtienen tres CAPM:
-8,58%

-12,07%

-65,53%

41



XI.FLUJO DE EFECTIVO

FLUJO DE EFECTIVO ESCENARIO OPTIMISTA CON DEUDA — EN UF — SIN IVA

LL'EGEE | L0°L986L | €LZB0FZ | 4N NYA
9.0 | %Wl | %EGGY | %J0ZL %858 [ wavl [oueunap=] (souelud |

GC'RO0°0L  BL'WIZE LZ'Z8LE £6'060°C 6F'LO0C CC'7I8'Z 10111 L'Z80°Z EV'GESZ 98'0L5'Z 0'vEZ 013N ¥ryd 30 Orn4d
069 [LpIsIamUIEY)
LL'E [Epdweiss f aiqusan oisanduw)
GE'POZ oups1)
82 067 (B ugIsaznU)
00'9 66'S 86'S 16'S 96'S S6'S ¥6'S £6'S £6'S Z6'S [oleqe1) 3p [Fude] uoiosuE )
GL'GL GL'GL GL'GL GL'GL GL'GL (P31 UDIDE oUW
9Z'66 9Z'66 9Z'66 9Z'66 9Z'66 ELDIE] US EiSarg SoisE ) oWy
£E'0F £E'aF L8'Ey L8'EF LB'EF L8'Ey L8'EF L8'EF 18'E¥ L8'Er ugloeipaidag
L0'620'0L  #8'ccee ZEVPL'E £0'€50°C 85'C96'Z 1£'008'2 ¥0'602'2 0292 BE'EEST 08'8¥¥'Z ¥ 13N avariin
L0042 esaidwy el p ElUSp Sp J0jER
¥Z'LEZL  BO'96LL LBEILL 0Z'6Z4 L ZL'960L €4L'GE0'L 161001 20696 00'LE6 Z.'506 [Fiusy & & ysardw)
PL'09STY | L6'6ZFY 8Z'L0CY czzeLy 69650 ¥0'9c8'c LO'LLLE L1'68G°C BL0LF'E 25¥5C°C 0L153NdWI SLNY avariLn
EEY 69'LL £z'al 502 L1262 [scusiouEUL| soisEC)
9Z'66 92'66 9Z'66 9Z'66 9Z'66 [EU2IE]y Us E15EN g SOYsED) UOWY)
L'09ST | L6'6ZFY 8Z'L0CY cZZeLY 69'650'F Z9'6E6'E 96'128'C 99'90.°C 69'E65°C 66'287'C TYNOIDYHIO Orn4
9.'LLy v LY 74'90% z.'a0% 04'90% 29'90¥% 99'90% 79'90% 29'a0¥% 09'90¥ SITYNDIDYHIAO S0LS00 Y101
£E'0F £E'aF L8'Ey L8'EF LBEF L8'Ey L8'EF L8'Er L8'Ey I8'Er [ugioeiaaida)
82't¥ 8Z't¥ 8Zt¥ 82 'Fr 8Z'v¥ 8Z't¥ 8z v¥ 8g'vr 8T't¥ 8e vt [Uptonquisi] scisea)
62122 BE'L2Z 62122 62122 6E'L2Z 62122 62122 6E'L2Z 62122 6E'L22 [opusiy)
¥E'LZ ¥E'LZ ze'al z8'el zg'el ze'al z8'sl zg'al ze'al z8'sk [uDIaUEILEL)
LL'L LU Lt L L LUk ELE ELE L ELL [s0inBag)
¥E'09 ZE'09 0£'09 8z'09 9z'09 ¥2'09 zz'09 02'09 2109 91'09 [55=181U56 soaseq))
169l 169l 169l 163l 269 169l L6'3L 169l 169l 169k [sE108IpU| SBUCIDEIBUNWEY)
06'LIGY  GO'L¥BF Z07Lly | G6'885Y 0F'99%'¥ 0L'9¥L'y 29'822'F 0E'ELLY 1£'000°% 65'688°C 01NHG NIDHYW
8Gvea L 95128 k FGELE L ZGGLa 0GZh8 - 87 608 | 0F 908 - TP E0s | ZF 008k 0V L6171 00 [E1sn ap 03=0)
I¥'96L'0  LE'€09'0 05'ZE50 ¥'v0v'o 62'2.2'0 2/'GGL0 L0'GE0'0 VI'OLE'G £4°008'G 66'980°'G 0'0 Euan lod sos by

0L oy 6 oY g oy 1ouy g ouy S oWy ¥ ouv £ ouy z oWy L ouy 0 ouy

PLSIWILKO OIdYNIDST YON3aNOD ¥red 30 0074

42



FLUJO DE EFECTIVO ESCENARIO NORMAL CON DEUDA — EN UF — SIN IVA

6500F L | JZeEll [ IEBEEE | 4N NYA]
IEY [ % U] %EGGY | %J/0ZL  |%858 | WSl [oueunap=] (soue) ud]
98'Z02'9 BT LT L 05797} £0'BET’L 08LLT’L LETELL JEETHY BO'ELDL DLERDL £0'5L0'L 0'rEE OL3NVrvd 30 orn4
T (edwels3 A suguul) oysanduu)
SE'veE oUpaID
9206t ([B121U] UDISIBAUL)
¥8'G EB'S E8'S z8'5 £8'5 L8 L8'G 08's 08'5 6.'G (olegel) ap |eNdeD UGDELEN)
SL'SL GL'GL SL'SL SL'GL GL'GL (oUp2ID URETUOWY)
9Z'66 9Z'66 9z'66 9Z'66 9Z'66 ELIE U3 E}SaNd SOSED HOWY
19'EY 18'EY LE'EY 12'Er 12'Er 18'EY 18'er 18'Ey LE'EY L2'EY uopenaidag
78'¥oL'g FZ'CET L SH'OFZ L 86'66L°L gL SLZL0L 0LLPD'L 06'0L0°L 75'1L86 58756 VL3N avaniLn
Z5VBE T esaldwug gl 8p BlUS., B0 JO|EA,
YSELY £SOV z9'tsy £8'CrY ELFEY 5596 l0'ssg 06'ELE £0'C9E ZVESE (EuEY B B 0y52ndw))
58S LLGLSL 10'089°4 08EFSL 184091 0.89F 1 LL'OEF L 08'¥8E L FEFFEL IZ'E0EL 0153NdINI SILNY avariLn
EET 69°L1 4TS S0+e L1262 (sosapueul4 SojSES)
0Z'66 0Z'66 9z'66 0Z'66 9Z'66 (BLDJEI UB E}SBN S0}SED HOLY)
GE'EGSL 1181 100891 DEEFDL 184001 BETIGL LLIESL BZZ05 L vearL vUEER L TYNOIDWHIO Orn4
89'00¥% 19'00F 99'90¥ 59'00% ¥9'90F £9'00¥ 29'90¥ 19'90% 09'90% 65'90¥ SITYNOIDVHIMO SOLS0D TVLOL
1B'EY 18EY IBEF IBEF I8EF IEEF 18EY LEEF IBEF 1EEF (ugpepaidag)
82'vr 82'vr 8Tvr BZ¥F BT ¥F 82 'vr 82'¥r B '¥r BZ¥F 82 'Tr (uoNgUsI] SoseD)
BELZT BE'LEE BE'LZE BE'LZE BELZT BELEZT BE'LEZE BE'LZE BE'LZE BE'LET (opuaiiiy)
Z8'8lL z8'el z8'8L ze8lL ze'al Ze'eL z8'El Z8'BL Ze'8lL ZE'EL (UoRUBIUER)
L L LLL LU TH! 1Y LLL LLL LLL LEL (stunbag)
LA £2'09 ZZ'09 LZ'09 0z'09 6109 2109 L1'09 91'08 5109 (sajesaual sojsen)
1601 1601 169k 169l 160l 160k 1601 1604 160k 1601 (SERaUIpY| SaUOIIRIBUNWEY)
£5'00LE FHCZLE £1'080°7 SF050E LG'PLOZ LE'8J6L CLCE'L 06'B06"L Lia k! cC'ovE’l OLNYE NIDYYIN
[T E6 591 ZLFIL LE29L L 05091 [EEED BB 051 I0G5L 9 ESL L SFLSLL 00 [Eluan ap o1500)
LE'BTET LE'688°C SBOSEE LITLBE LO'GLLE 09'LELE T9'00LE IG'E99E LLIEYE 8165 T 0’0 Ejuan tod sosaibu)
0L Uy 60Uy g ouy L 0uy g ouy S ouy ¥ 0Uv £ ouy z ouy L oy 0ouy

TYWHON OHYNIDE3 YONId NOD YYD 30 OrnTd

43



FLUJO DE EFECTIVO ESCENARIO PESIMISTA CON DEUDA — EN UF —SIN IVA
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FLUJO DE EFECTIVO ESCENARIO NORMAL SIN DEUDA — EN UF — SIN IVA
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XIL. FACTOR DE SENSIBILIZACION

Optimista: con relacion a los ingresos en el escenario los ingresos estan considerado aumentar
en un 20 porciento en un plazo de 10 afios es decir un 2 porciento al afio. Los egresos han
sido considerados en la misma proporcién del aumento del ingreso es decir un 2 por ciento
anual, con relacion al periodo nueve los egresos aumentan debido a una reinversién que se
realizara debido a la compra de una nueva maquina para satisfacer la demanda, también los
egresos por parte de las remuneraciones tuvieron un aumento de 0,5 UF por afio, los ingresos

logran cubrir los egresos obteniendo utilidades.

Normal: con relacién a los ingresos en éste escenario los ingresos estan considerado
aumentar en un 10 porciento en un plazo de 10 afos es decir un 1 porciento al afo. Los
egresos han sido considerados en la misma proporcion del aumento del ingreso es decir un 1
porciento anual, también los egresos aumentaron un 0,3 UF anuales debido al aumento de las
remuneraciones, con relacion al periodo los ingresos logran cubrir los egresos obteniendo

utilidades.

Pesimista: con relacion a los ingresos en este escenario los ingresos estan considerado sin
aumento es decir se mantienen constates, los egresos se cumple que son constante sin
aumentos en el periodo de 10 afos, con relacién al periodo los ingresos logran cubrir los

egresos obteniendo utilidades menores a los otros escenarios
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Xl MEGATENDENCIAS

Esta propuesta de servicio se hace eco de las megatendencias de Naisbitt que apuntan a la
humanizacién y el uso de las tecnologias como fuentes de liberacion y comodidad para el ser
humano.

En esta linea, la premisa es, entregar un servicio que permita a los clientes hacer uso de su tiempo
para estar con sus seres queridos o realizar actividades mas apasionantes o significativas que el
lavado de la ropa, permitiendo asi un aumento en la calidad de vida de ellos.

Por otro lado la incorporacion de una aplicacion para realizar las solicitudes de servicio y
mantenerse informado de las etapas del servicio va en la misma direccion anterior, ofreciendo
informacion util que genera confianza y seguridad, asi como la posibilidad de planificar sus tiempos
de una manera mas eficiente.

Ademas, el compromiso del servicio es utilizar productos de lavado que sigan la linea del apoyo al
medio ambiente, siendo referente para clientes que buscan empresas conscientes y respetuosas

con el ecosistema.

Con respecto a otras tendencias que pueden relacionarse con el proyecto, se puede mencionar el
aumento de la expectativa de vida, cada vez hay mas personas mayores con actividad e
independencia, por lo que un servicio de las caracteristicas ofrecidas en este proyecto puede
resultar altamente atractivo para este tipo de cliente, siendo de ayuda a su comodidad y libertad.

A lo anterior se suma el concepto de servicio al cliente requiere una actualizacién constante y una
capacitacion importante al persona, ya que los clientes cada vez estan mas informados y con un
gran poder a través de las redes sociales, o que puede jugar en contra si la empresa no es
consecuente y coherente entre lo que dice y hace.

En este tipo de servicio es importante mencionar el factor reparto. Las principales tendencias
tienen en cuenta la posibilidad de realizar reparto automatizado y sin la necesidad un empleado
humano, todo esto a través del uso de drones. Si bien es una tendencia que aun requiere de
mucha legislacién, no es menor considerar esta posibilidad teniendo en cuenta las caracteristicas

de un servicio con retiro y entrega a domicilio.
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XIV. CONCLUSIONES

Una vez terminado el proceso de desarrollo de este proyecto, se puede mencionar que los
resultados arrojan expectativas bastante auspiciosas para el logro de los objetivos planteados. En
el calculo del VAN, en todos los escenarios se aprecia que el proyecto es rentable, lo que aumenta
las posibilidades de acceder a un crédito y del mismo modo, optar a una cuota pagable a través de
lo que los flujos pueden generar. Ademas, el periodo de recuperacion indica que la inversion se
recupera en un plazo breve, por lo que se vuelve altamente atractivo para inversionistas
potenciales. A su vez, en razén de la escasa competencia en el sector, es mas probable que
ocurra un escenario normal o uno optimista, situacién que permitiria una reinversion en el
proyecto, adquiriendo nuevas maquinarias y aumentando la utilidad si todos los demas factores

siguen fijos.

Lo anterior permite concluir que el proyecto tiene la capacidad de ser escalable, pudiendo extender
la red de sucursales a otras comunas, logrando asi uno de los objetivos a largo plazo que es
instalarse en comunas fuera de la Regién Metropolitana.

Estos aspectos, principalmente financieros, permiten un alto grado de confianza en el proyecto a la
hora de plantear la posibilidad de generar alianzas estratégicas que aumenten la participacion de

mercado.

En aspectos productivos, se puede mencionar que el proyecto opera en una planta de tamafo
optimo permitiendo operar con el menor costo posible y con alta eficiencia, es decir, se espera
operar en un nivel 6ptimo de produccién.

En otros aspectos se puede concluir que el proyecto estd bien orientado de acuerdo a las
tendencias hacia el futuro, principalmente desde la calidad de servicio al cliente, el apoyo al medio
ambiente, el uso de tecnologias y la inspiracién de entregar un servicio que permita al cliente
disponer de mayor tiempo libre para actividades mas placenteras, otorgandole un aporte a su

calidad de vida.
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ANEXO

Encuesta de evaluacion: Consumo de lavado, secado y planchado delivery.
La siguiente encuesta tiene el objetivo de conocer si existe la necesidad de un servicio delivery de
lavado y planchado por parte de trabajadores que viva en Providencia.
Edad __ afos
Sexo:F__ M
1.  ¢Usas servicio de lavanderia? (Si respondes afirmativamente, continua con la encuesta)
(O si
O No
2. ¢ Con qué frecuencia ocupas el servicio de lavanderia? (Marca opcidon mas representativa)
O Una vez a la semana o mas.
O 3 veces por mes.
O 2 veces por mes.

O 1 vez al mes.

3. ¢Qué dia sueles solicitar el servicio?

4.  ;Cuanta ropa envias a la lavanderia?
() Hasta 3 kilos.
(O Entre 3y 6 kilos.
(O Entre 7y 10kilos.
() Mas de 11 kilos.
5. ¢ Te gustaria un servicio delivery de lavado, secado y planchado?
O si
Q No
6. ¢Cuanto estarias dispuesto a pagar por un servicio de lavado, planchado y secado delivery?
Entre $10.000.- y $13.000.- por 5 kilos.
Entre $13.001.- y $15.000.- por 5 kilos.
Entre $15.001.- y $17.000.- por 5 kilos.

Otro monto:

0000
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