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RESUMEN

La investigacion tiene como objetivo principal, determinar oportunidades de negocio en
la parroquia Tulcan, identificando potencialidades de desarrollo econdémico, en este caso el
servicio de lavanderia en la parroquia. Para poder cumplir con el objetivo, esta investigacion se
la desarrollo con un enfoque cuantitativo, para la recoleccion de datos se aplicé un total de 118
encuestas a la poblacion econdmicamente activa de la parroquia (familias), los participantes
que se seleccionaron fueron obtenidas tomando en cuenta el criterio de conveniencia para la
obtencion de la muestra, de la misma manera el instrumento que se utilizé para la recoleccion
de informacion fue la encuesta, el mismo que permitio recabar la informacion necesaria para
posteriormente ser interpretada. Consecuentemente en el capitulo de resultados se puede
determinar que, la mayoria de los encuestados no hacen uso del servicio de lavanderia, esto
debido a que no cuentan con un servicio cercano, por tal razén se decidio preguntar si estarian
dispuestos a hacer uso de un servicio de lavanderia en la parroquia Tulcan, donde se obtuvo
resultados positivos con un 80, 5%. Haciendo énfasis en los resultados obtenidos y con el
calculo de demanda insatisfecha, se pudo concluir que el servicio de lavanderia en la parroquia

Tulcén, es una oportunidad que debe ser aprovechada para poder dinamizar la economia

Palabra claves: oportunidades de negocio, desarrollo econémico, Poblacién Econémicamente
Activa, demanda insatisfecha.
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ABSTRACT

The main objective of the research is to determine business opportunities in the Tulcéan parish,
identifying potential for economic development. In this case, the laundry service in the parish.
In order to meet the objective, this research was developed with a quantitative approach. For
data collection, a total of 118 surveys were applied to the economically active population of the
parish (families), the participants that were selected were obtained taking in the convenience
criterion. To get the sample is taken into account; in the same way, the instrument used to collect
information. It was the survey, the same one that allowed collecting the necessary information
to be subsequently interpreted. Consequently, in the results chapter, it can be determined that
most of the respondents do not use the laundry service. This is because they do not have a
nearby service. For this reason, it was decided to ask if they would be willing to use a service
laundry in Tulcéan parish, where positive results were got with 80.5%. Emphasizing the results
obtained and with the calculation of unsatisfied demand, it was possible to conclude that the
laundry service in Tulcan parish is an opportunity that should be taken advantage of in order to

boost the economy.

Keywords: business opportunities, economic development, economically active population,

unsatisfied demand.
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INTRODUCCION
La presente investigacion tiene como tema oportunidades de negocio en la parroquia
Tulcén del canton Tulcan en la provincia del Carchi. La oportunidad de negocio se puede definir
cuando se presenta un mercado del que no se tenia conocimiento para una idea de producto o
Sservicio nuevo o que ya se encontraba en el mercado. Para conocer la existencia de un mercado
para una oportunidad de negocio es importante realizar un estudio, para lo cual se ha realizado
una investigacion tomando en cuenta lo que es la oferta, demanda, precio y comercializacion

en la parroquia.

Para analizar la problemética es necesario mencionar sus causas como son el
desconocimiento del mercado, la deficiente innovacion y la mala ubicacion de la oportunidad
servicio de lavanderia y secado automatico de ropa, estas causas hacen que este servicio no
aumente ingresos suficientes, con los cuales puedan ampliar sus instalaciones y puedan ofrecer
un servicio con valor agregado y dinamizar la economia de la parroquia mediante la generacion

de empleo directo e indirectos.

La investigacion de la oportunidad de negocio en la parroquia Tulcan del servicio de
lavanderia y secado automatico de ropa se realizé con el interés de conocer si existe una
demanda insatisfecha que no ha sido cubierta en el mercado de la cuidad de Tulcéan. Identificar
esta demanda insatisfecha permitié conocer que muchos de los consumidores no hacen uso del
servicio debido a la mala ubicacion de los ofertantes del servicio de lavanderia y secado

automatico de ropa.

Por otra parte, fue de ayuda para descartar una de las hipétesis planteadas en la
investigacion y confirmar que existe un mercado para la oportunidad de negocio del servicio de
lavanderia y secado automatico de ropa en la parroguia Tulcan. De la misma manera mediante
la presente investigacion se realizé un aporte en el &mbito académico, pues al no existir
investigaciones relacionadas a este tipo de servicios dentro del canton Tulcan se aporta con una
base para que los estudiantes en un futuro puedan realizar estudios para la implementacion de

este servicio en un sector determinado.

En el marco de la teoria la investigacion se realizd mediante la aplicacién de encuestas
online a las personas econémicamente activas de la ciudad de Tulcan como son los jefes de
hogar y profesionales que laboran en las diferentes organizaciones, debido a que la

investigacion objeta de estudio necesitaba tener este tipo de caracteristicas se utilizo el muestreo
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probabilistico para tomar a la poblacion objeto de estudio, ya que estos son informantes claves
para conocer a la poblacién demandante.

La finalidad de la investigacion fue fundamentar de manera tedrica la oportunidad de
negocio de servicio de lavanderia y secado automatico de ropa para respaldar la investigacion.
De la misma manera diagnosticar el mercado de la cuidad de Tulcan y conocer si existe un
mercado donde se pueda insertar un servicio de lavanderia y secado automatico de ropa y
comprobar esta hipotesis mediante el calculo de la demanda insatisfecha con la informacion

obtenida.

En la investigacion se tratard cuatro puntos importantes realizadas en el diagnostico de
mercado para la oportunidad de negocio de servicio de lavanderia y secado automatico de ropa
que son la oferta, demanda, precio, y comercializacion, las cuales son determinantes
importantes segun el autor para conocer o definir un nicho de mercado del cual no se tenia

conocimiento.

El la oferta se realiza el estudio a las personas que ofertan este tipo de servicios y se
conoce cuanto es la cantidad ofertada del servicio, los precios de oferta y la forma en que la
comercializan. En cuanto a la demanda se realiza el estudio de las personas que utilizan este
servicio, ademas de el motivo por los cuales muchos no lo hacen, en cuanto a la
comercializacion se propone una forma de comercializacion del servicio donde se obtienen

resultados positivos que se podrian implementar a esta oportunidad de negocio.
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I. PROBLEMA
1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En la actualidad los impactos sociales y econdmicos por la pandemia es critica, debido
a la presencia del Coronavirus se ha agravado mucho mas la situacion de la economia del
Ecuador, ademéas el Banco mundial estim6 que la economia del Ecuador tendria el mayor
desplome en América Latina con una caida del 6% en los ingresos lo que afecta directamente a

todas las personas.

Segun el Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial del Cantéon Tulcan (PDOT,
2019), la poblacion Econdmicamente Activa de la ciudad Tulcan proyectada al afio 2020
corresponde a 27509, que representa al 73,59% de su poblacidn total (86498) en el afio 2010.
A su vez, se estima que percibieron 330 millones de dolares en ingresos por ventas y se empleo
a 12079 personas. De los establecimientos apenas 26 corresponden a PYMES vy los 3476
restantes corresponden a pequefios negocios, comerciales o microempresas. En nimero de
establecimientos la actividad comercial es la mas importante (2052 locales), pero en promedio
cada local contrata 1,6 empleados, reflejando una débil estructura econdémica al ser mas

susceptible a fendmenos exdgenos o crisis econdmica.

La parroquia Tulcéan se destaca por su actividad en comercio, pero a su vez, cuenta con
un bajo nivel de emprendimientos, es por esto que en la actualidad surgen negocios con la
misma actividad y que generan un efecto de conformidad que impide implementar un valor

agregado que los diferencie de sus competidores y puedan destacarse en el mercado.

Uno de los servicios que se puede destacar dentro de la parroquia es el servicio de
lavanderia y secado automatico de ropa, que enfocandolo a un mercado e identificando una
demanda clara podra dinamizar la economia de la parroquia, generando empleo directo como

indirecto.

El desconocimiento del mercado es uno de las causas para que el servicio no esté
orientado a un mercado potencial, y no pueda cumplir con la demanda requerida, que a la vez

le pueda generar mayores ingresos, beneficios y oportunidades de crecimiento.

Por otra parte, la deficiente innovacion en el servicio de lavanderia y secado automatico

de ropa provoca que este se quede rezagado y no pueda ser competitivo en el mercado, siendo
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motivo para la perdida de clientela, bajos ingresos, confiabilidad, obligando asi al cierre de sus
actividades.

La ubicacion también puede ser una desventaja para el éxito del servicio de lavanderia
y secado automatico de ropa, por lo cual la afluencia de clientes es minima, afectando los
niveles de ingresos. Es por esto que debe estar ubicado en un lugar estratégico, accesible y

reconocido donde oferte su servicio.
1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Existe oportunidad de negocio para el servicio de lavanderia y secado

automatico de ropa en la parroquia Tulcan?
1.3. JUSTIFICACION

La presente investigacion se rige a los lineamientos de investigacion de la carrera de
administracion de empresas de la Universidad Politécnica Estatal del Carchi que se enfoca en
emprendimiento y la empresa, por tanto, la investigacién tiene como objetivo principal el
identificar una oportunidad de negocio para poder potenciar el desarrollo empresarial de la

parroquia de Tulcan y asi dinamizar la economia dentro de la parroquia.

Con la elaboracion de esta investigacion se espera contribuir al desarrollo de la
parroquia Tulcan encontrando un mercado potencial para el servicio de lavanderia y secado
automatico de ropa que cumpla con la demanda de la comunidad estudiantil, trabajadores, amas
de casa y entidades publicas o privadas. Ademas, aportara a la mejora de competitividad del
servicio para que pueda ser reconocido y mantenerse en el mercado, ofertando un servicio capaz

de cubrir la demanda de manera eficiente y de calidad.

La investigacion esta relacionada con el objetivo 5 del Plan Nacional Toda una Vida el
cual expresa que es necesario impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento
econémico, por esto se analizara el entorno empresarial y emprendimientos que puedan
sobresalir y dinamizar la economia dentro de la parroquia Tulcéan, brindando oportunidades

para generar nuevas plazas de empleo ya sea de manera directa o indirecta.

Por otra parte, se ha tomado en cuenta el Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial
del Canton Tulcéan, literal (1.4) en donde se manifiesta que las principales actividades

econdémicas que se desarrollan en el canton son el comercio, artesanias, servicios y la
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manufactura, por tal razén se ha tomado en cuenta realizar un diagnostico de mercado para el
servicio de lavanderia y secado automatico de ropa que puede destacar en el mercado y

contribuir al desarrollo de la parroquia.

Ademas, se hace referencia en el Eje 2 de la Matriz Productiva del Ecuador, en el cual
sefiala la agregacion de valor en la produccion existente mediante la incorporacion de
tecnologia y conocimiento, en los cuales intervienen los procesos productivos de biotecnologia,
servicios ambientales y energias renovables. Por lo cual la elaboracion de la investigacion
aportara en buscar un mercado especifico para el servicio de lavanderia y secado automatico de
ropa generando concientizacion con el medioambiente y el uso responsable de los recursos,

dejando una buena imagen a los usuarios del servicio.

Para finalizar, la investigacion aportara a la poblacion, por medio de la vinculacion con
la sociedad que genera un sistema integrador entre la Universidad Politécnica Estatal del Carchi
y su entorno, brindando soluciones locales a través de este tipo de investigaciones y a la vez
promuevan el desarrollo humano integral en el sector urbano de la parroquia Tulcén, del cantén

Tulcén y su area de influencia.
1.4. OBJETIVOS Y PREGUNTAS DE INVESTIGACION
1.4.1. Objetivo General

Realizar un estudio de mercado para la oportunidad de negocio del servicio de

lavanderia y secado automatico de ropa en la parroquia Tulcan.
1.4.2. Objetivos Especificos

e Determinar que existe demanda del servicio de lavanderia y secado automatico de ropa
en la parroquia Tulcén.

e Determinar que existe oferta del servicio de lavanderia y secado automatico de ropa en
la parroquia Tulcan.

e Determinar el precio del servicio de lavanderia y secado automatico de ropa en la
parroquia Tulcan.

e Determinar la comercializacion del servicio de lavanderia y secado automatico de ropa

en la parroquia Tulcan.
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e Determinar que existe demanda insatisfecha para el servicio de lavanderia y secado

automatico de ropa en la parroquia urbana Tulcan.

1.4.3. Preguntas de Investigacion

20

e ;Existe demanda en la parroquia Tulcan del servicio de lavanderia y secado automatico
de ropa?

e (Existen ofertantes del servicio de lavanderia y secado automatico de ropa en la
parroquia Tulcan?

e ;Cudles son los precios que oferta el servicio de lavanderia y secado automatico de ropa
en la parroquia Tulcan?

e (Existen canales de distribucion que utilizan los ofertantes del servicio de lavanderia en

la parroquia Tulcan?

e Existe demanda insatisfecha del servicio de lavanderia y secado automatico de ropa en

la parroquia Tulcan?



1. FUNDAMENTACION TEORICA

La metodologia a seguir en la presente investigacion es la elaboracion de un estudio de
mercado que permita identificar los siguientes elementos: demanda, oferta, precio y
comercializacion. Para la ejecucion de esta metodologia se tomo6 como referencia a los autores

Gabriel Baca Urbina y Enzo Battu.
2.1. ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

Tras haber realizado una busqueda de antecedentes investigativos relacionados a un
diagnostico de mercado sobre el servicio de lavanderia, no se ha encontrado investigaciones
realizadas dentro de la parroquia Tulcdn del canton Tulcan, que puedan aportar a la
investigacion, por lo tanto, se ha tomado en cuenta antecedentes investigativos realizados en

otras provincias del pais que se relacionan con la presente investigacion.

Una de ellas es un estudio de factibilidad realizado por Cérdova R. (2017) para la
creacion de un servicio de lavanderia automatizado, en seco y planchado, con entrega a
domicilio en el cantdén Urcuqui, provincia de Imbabura, en donde llega a la conclusion de la
viabilidad comercial del proyecto a través del analisis del comportamiento de los factores que
afectan a la oferta y demanda, mediante esto se pudo evidenciar la existencia de un mercado
potencial alto dado al a creacion de la Universidad “Yachay” ya que este centro de estudios es

considerado de un alto impacto de desarrollo econémico y social de la zona.

En otra investigacion es la realizada por Santos S. y Villavicencio M. en el afio 2010
sobre un Plan de negocios para la creacidon de una empresa de lavanderia enfocada al segmento
de tiendas de alta costura y oblacion que requiere de un manejo particular de sus prendas por el
tipo de material y cuidado especial, con el objetivo de ofrecer un servicio de lavanderia
particular a los locales y a la poblacion que tienen exigencias muy especificas con el manejo de
sus prendas de vestir, con un tratamiento responsable y adecuado en lo referente al impacto
ambiental. En donde llegan a la conclusion que el plan de negocio es sustentable en el tiempo

debido a las estrategias de desarrollo del mercado y su proyeccion financiera.

Otro aporte es el Estudio de factibilidad realizado por Ofia P. en el afio 2012 sobre la
creacion de una empresa de servicios de lavanderia de ropa por autoservicio y encargo en la
ciudad de Latacunga, provincia de Cotopaxi, donde el objetivo es determinar su rentabilidad,

utilizando como medios estudios técnico, economicos, de evaluacion de riesgos y las
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oportunidades que ofrece el mercado en Ecuador para este tipo de negocios. Una vez realizado
el estudio Ilegan a la conclusion de que el proyecto es viable debido a que la demanda actual es
superior a la oferta actual en aproximadamente 50 %, y se proyecta que para los siguientes 10

afios la demanda también sera superior.

De la misma manera Puga M. en el afio 2014 presenta un Plan de negocios para la
creacion de una empresa de servicio de lavanderia con sistema ecoldgico en la parroquia de
Guayllabamba con el objetivo de ofrecer el servicio de lavado y secado con calidad y eficacia
que cumpla las expectativas de los clientes permitiendo el crecimiento del negocio mediante la
apertura de sucursales, teniendo en cuenta el medio ambiente. Una vez realizado su estudio de
mercado el autor llega a la conclusion que el proyecto es viable debido a que la demanda actual
es superior a la oferta actual en aproximadamente 60%, y se proyecta que para los siguientes

10 afios la demanda también sera superior.

Para finalizar como Gltimo aporte se tomdé en cuenta el estudio de los usos del servicio
de lavanderia en el cantén Milagro y su nivel de satisfaccion en los residentes, con el objetivo
de identificar las necesidades del uso de servicio de lavanderia y sus niveles de satisfaccion del
mismo mediante el levantamiento de informacion para ofertar su incorporacion comercial de
desarrollo y productividad local. Después de haber realizado el estudio concluyen que la
implementacion de lavanderia “L AUNDRY S.A.” es rentable ya que este proyecto cuenta con
un TIR de 30% y un flujo neto de $5.739,43 Arias V. y Rios A. (2013), que significa que en el
transcurso de 3 afios recibira el accionista, y en cuanto rotacion de activos que por cada rotacion

de activos la empresa ha generado 3,9 ddlares.
2.2. MARCO TEORICO
1. Oportunidad de negocio

Dentro de un mercado identificar una oportunidad de negocio puede generar muchas

soluciones a problemas existentes. Battl (2003) afirma que:

Una oportunidad de negocio se nos presenta, a veces imprevistamente, y otros a medida
que descubrimos un lugar en el mercado o un hueco nuevo que antes desconociamos.
La idea se concreta en una forma productiva-comercial, por medio de la cual nos
vinculamos a determinado blanco o nicho de mercado que interesa para venderle

determinados productos o servicios. (p.21)
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De esta manera conocer una oportunidad de negocio es fundamental para establecer una

solucion mediante un producto o servicio a un mercado dentro de un sector en especifico.
1.1 Emprendimiento

Un emprendimiento surge cuando un individuo quiere materializar una idea y ponerla
en el mercado mediante la creacion de una microempresa o negocio. Prieto (2014) afirma: “El
emprendimiento es la capacidad de disefiar una idea y, con base en ella, implementar un
proyecto a través de la identificacion de oportunidades” (p.185). En este sentido un
emprendimiento es el potencial que tiene un individuo de poner en marcha una idea de negocio

generando oportunidades en un sector.
2. Estudio de mercado

Un estudio de mercado se lo realiza para conocer el mercado al cual se desea ingresar.
Battd (2003) menciona que: “El estudio de mercado es una investigacion de tipo
socioeconomico, que utiliza como base el método cientifico” (p. 80). Por tanto, se puede decir
que en un estudio de mercado se lo realiza mediante la recoleccion de la informacion para

obtener los resultados.

Para conocer si un producto o servicio puede ingresar a un mercado es necesario realizar
un estudio de mercado para obtener informacion. Baca (2013) afirma que: “El estudio de
mercado se denomina a la primera parte de la investigacion que consta de la determinacion y
cuantificacion de la demanda y la oferta, el analisis de los precios y el estudio de la
comercializacion” (p. 5). Por tanto, a través de un estudio de mercado se podra conocer si un

producto o servicio puede ingresar a un mercado en especifico.
2.1. Demanda

La demanda surge de las exigencias y necesidades del consumidor. Batt( (2003) afirma
gue: La demanda se concreta en exigencias de mayor diversidad, calidad y valor de los
productos o servicios para satisfacer sus deseos. Por tanto, la demanda representa las

necesidades de un sector que esta dispuesto a consumir un bien o servicio.

Cuando existe una necesidad de adquisicion de un producto o servicio en el mercado se
denomina demanda. Baca (2013) afirma que: “Se entiende por demanda la cantidad de bienes

y servicios que el mercado requiere o solicita para buscar la satisfaccién de una necesidad
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especifica a un precio determinado” (p. 28). Por este motivo, es importante conocer cual es el

comportamiento de la demanda en un mercado al que se desee ingresar.
2.1.1. Segmento de mercado

La segmentacion del mercado es la separacion o agrupacion del mercado en distintas
partes con la finalidad de definir un mercado en especifico. Hill y Jones (2011) afirman que:
“La segmentacion del mercado como es la manera en que una compafiia decide agrupar a los
clientes, con base en diferencias importantes de sus necesidades o preferencias, con el propdésito
de lograr una ventaja competitiva” (p.171). En este sentido la segmentacion del mercado forma

parte esencial al momento de dirigir un producto o servicio a un mercado en especifico.
2.1.2. Demanda Insatisfecha

La demanda insatisfecha se puede dar cuando un producto o servicio en especifico no
cubre con las necesidades del consumidor. Frisch (2015) afirma que: “ La demanda insatisfecha
es aquella parte de la demanda planeada (en términos reales) en que éste excede a
la oferta planeada y que, por lo tanto, no puede hacerse compra efectiva de bienes y servicios”.
En este sentido determinar la demanda insatisfecha ayuda a conocer si existe un mercado el

cual sus necesidades no han sido cubiertas.
2.1.3. Cantidad demandada

La cantidad demandada parte de la necesidad de adquisicion de un producto o servicio
dentro de un mercado. Gasco (2019) menciona que: “La cantidad demandada es ese porcentaje
economico por el cuadl un consumidor esta dispuesto a pagar por dicho producto, bien o
servicio”. Por tanto, la cantidad demandada es una cantidad de productos o servicios por el cual
un individuo esta dispuesto a pagar con el fin de satisfacer sus necesidades.

2.1.4. Habitos de consumo

Los habitos de consumo se dan por las veces que un cliente o consumidor hace uso o
adquisicion de un producto o servicio. Diaz (2019) menciona que: “Los habitos de consumos
son las tendencias que siguen los clientes al comprar productos y servicios. Estas tendencias
provienen de una variedad de factores diferentes, racionales e irracionales, siendo estos ultimos

los que marcan la pauta”. Por esta razon, se puede se puede decir que los hébitos de consumo

24


https://www.eco-finanzas.com/diccionario/D/DEMANDA.htm
https://www.eco-finanzas.com/diccionario/O/OFERTA.htm
https://www.eco-finanzas.com/diccionario/C/COMPRA.htm
https://www.eco-finanzas.com/diccionario/B/BIENES.htm

son las veces que un individuo adquiere un producto o servicio ya sea para cubrir una necesidad

0 debido a las tendencias de un mercado en especifico.
2.1.5. Precios de bienes relacionados

Los precios de bienes relacionados pueden muchas veces afectar muchas veces en la

adquisicién de un producto o servicio. Mankiw (2017) afirma que:

Los bienes sustitutos y complementarios influyen potencialmente en los precios, cuando
disminuye el precio de un bien se genera una reduccion en la demanda de otro, mientras
que cuando se reduce el precio de un bien, pero se incrementa la demanda de otro, se

habla de un bien complementario. (p. 70)

De esta manera los precios de bienes relacionados influyen en la demanda de un
producto o servicio, ya que debido al aumento o disminucién del precio de estos bienes

relacionados la demanda tienen a aumentar o a disminuir.
2.1.6. Ingreso

Los ingresos son aquellos que se obtienen por una remuneracion con lo cual un
individuo pueden adquirir productos o servicios para cubrir una necesidad. Mankiw (2017)
afirma que: “Los ingresos son punto clave para identificar la demanda de un bien o servicio, es
decir, que cuando existe menor ingreso se reduce la cantidad de dinero para gastar, por lo que
se adquiere menos” (p.69). Por lo tanto, el ingreso es un punto importante que interfiere en la
adquisicion de un bien o servicio, porque entre mayor entrada de ingresos tenga un individuo

mayor es la capacidad de adquisicion.
2.1.7. Gustos

Los gustos influyen en el consumidor al momento de adquirir un producto o servicio
pues este busca cubrir su necesidad con el producto o servicio que mas le agrade. Mankiw
(2017) afirma que: “Los gustos permiten determinar la demanda debido a que entre mas le guste
un bien o servicio, aumentara la compra del mismo” (p.70). En este sentido los gustos

interfieren en la decision de compra o adquisicion de un producto o servicio.
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2.1.8. Expectativas

Las expectativas del demandante se dan cuando este desea adquirir un bien o servicio
que no esta a su alcance. Mankiw (2017) afirma que:

Las expectativas de las personas surgen cuando esperan que el precio de un bien

aumente, suelen adquirir mas de este producto a modo de inversién puesto que en un

futuro podrén revenderlo por un precio mayor del que pagaron por él, lo que incrementa

la demanda. (p.70)

Por tanto, las expectativas surgen cuando los precios de productos o servicios aumenta
haciendo que los demandantes busquen adquirir estos bienes con la finalidad vender a precios
mayores Yy asi obtener beneficios.

2.1.9. Numero de compradores

El nimero de compradores son parte importante para que un producto o servicio pueda
crecer en el mercado. Mankiw (2017) afirma que: “El numero de compradores existentes en el
mercado también influye en la demanda” (p.71). Por lo tanto, si existe gran cantidad de
compradores ya sea de un producto o de un servicio este puede tener una oportunidad dentro de

dicho mercado.
2.2. Oferta

La oferta representa la cantidad productos o servicios que ofrecen las empresas en un
mercado. Battl refiere que: “La oferta pone énfasis en ciertas areas de un mercado no en el
total. Estas partes se Ilaman segmentos o nichos y se les estudia bien para interpretar sus deseos,
poder ofrecer satisfaccion y beneficios con productos o servicios” (p. 28). Por tanto, se puede
decir que la oferta satisface las necesidades de un mercado a través de un producto o servicio.

La oferta busca determinar las cantidades de productos o servicios que se pueden poner
a disposicion en el mercado para el demandante. Baca (2013) afirma que: “La oferta es la
cantidad de bienes o servicios que un cierto nimero de oferentes (productores) esta dispuesto a
poner a disposicion del mercado a un precio determinado” (p. 54). Por este motivo es necesario
conocer si existen el numero suficientes de productores que cubren un mercado, pues abre la

posibilidad a nuevas oportunidades de negocios para cierto producto o servicio.
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2.2.1. Competencia

La competencia hace que un mercado se mantenga en constantes cambios, pues al existir

esta dindmica influye en diversos factores. Thompson, Stricklan y Janes (2017) mencionan que:

En la competencia los competidores pueden trabajar juntos en diversas actividades,
desde las ilegales y faltas de ética, como conspirar para fijar precios y otras formas de
corrupcion y conductas anticompetitivas, hasta las de participar en proyecto de
investigacion y desarrollo, iniciativas conjuntas de marketing y compartir sistemas. (p.
41)

En este sentido la competencia hace que el mercado se fortalezca y busque nuevas
estrategias e innovacion en productos o servicios ademas de fijar precios especificos para los

mMismos.
2.2.2. Lider de mercado

Los lideres de mercado surgen a partir de la competencia que se genera en un mercado
donde se encuentran involucrados ofertantes y demandantes. Kotler y Keller (2006) afirman
que:

“El lider de mercado es la empresa que tiene la mayor participacion dentro del mercado,

esta sirve de ejemplo para las demas empresas en cuanto a la fijacion de precios,

distribucion, areas estratégicas y promocion de sus productos o servicios” (p. 349).

Por tanto, el lider de mercado es la empresa que mayor participacion tenga en el
mercado, ademas este es un referente al momento de fijar precios ya sea de productos o

Servicios.
2.2.3. Ventajas competitivas

La ventaja competitiva forma parte esencial de una empresa, pues una empresa que
genere un producto o servicio con esas caracteristicas tendra mayor aceptacion en el mercado.

Thompson, Stricklan y Janes (2017) afirman que:

La ventaja competitiva es cuando se puede satisfacer las necesidades de los

consumidores mas eficaz o eficientemente que sus rivales, y cuando la base para esto

27



persiste en el tiempo, a pesar de los esfuerzos de los competidores para igualar o rebasar
esta ventaja. (p. 41)

En este sentido una empresa que genere productos o servicios con una ventaja

competitiva también tendra ventaja sobre sus competidores y este perdurara en el tiempo.
2.2.4. Tecnologia

La tecnoldgica con la que cuenta una empresa o negocio influye en la calidad de los
productos o servicios que oferta al consumidor. Mankiw (2017) menciona que: “La tecnologia
es un factor clave y esencial para determinar la oferta de los productos o el servicio, el uso de
maquinaria puede reducir costos e incrementar la oferta del producto” (p. 76). Por tanto, si una
empresa no cuenta con tecnologia adecuada o necesaria no podra satisfacer la demanda del

mercado de manera adecuada.
2.2.5. Expectativas

La expectativa que se origina en la oferta surge a partir de la demanda que exista por la
adquisicion de un producto o servicio y los cambios que surgen en el mercado a medida que

pasa el tiempo. Mankiw (2017) menciona que:

La empresa toma muy en cuenta lo que pueda suceder en el futuro, por lo tanto, la
empresa tiene conocimiento de que el precio de un bien o servicio, es quien decidira si

incrementara o se almacenaré cierta cantidad de la produccién para venderla a futuro.
(p. 76)

En este sentido los ofertantes buscan estrategias adecuadas en caso de los productos o

servicios en cierta temporada pueda incrementar sus ingresos.
2.2.6. Numero de vendedores

El namero de vendedores parte de la cantidad de personas o empresas que ofrecen el
mismo producto en el mercado. Mankiw (2017) afirma que: “El nimero de vendedores hace
referencia a que, si la competencia deja de ofrecer un producto, se disminuye la oferta del
mismo en el mercado” (p.76). Por tal razdn, si el namero de vendedores se reduce la oferta del

mercado disminuira y se generard una demanda insatisfecha.
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2.3. Precio

El precio es el valor que se le da a cambio de usar o adquirir un producto o servicio.
Batta (2003) afirma que: “El precio es la cantidad de dinero o valor equivalente que se cobra
por el producto o servicio que se mueve en la cadena del mercado” (p.59). Por tanto, se puede
decir que el precio es el valor o costos que paga una persona por adquirir un producto servicio
con la finalidad de satisfacer una necesidad.

El precio es la cantidad que se paga por un bien o servicio adquirido. Baca (2013) afirma
que: “El precio es la cantidad monetaria a la cual los productores estan dispuestos a vender y
los consumidores a comprar un bien o servicio, cuando la oferta y la demanda estan en
equilibrio” (p. 61). Por ende, el precio debe estar bien definido, identificando todos los factores

que puedan influir en su composicion.
2.3.1. Precio final

El precio final de un producto o servicio debe contener todos los factores que lo
componen. Kotler y Keller (2012) mencionan que: “La empresa considera factores adicionales
que incluyen el impacto de otras actividades de marketing, las politicas de fijacion de precios
de la empresa, la fijacion de precios compartiendo las ganancias y riegos” (p.402). Por lo tanto,
se debe tomar en cuenta a otras actividades que puedan influir para poder plantear un precio
final en el mercado y considerando que debe ser competitivo.

2.3.2. Precio al mayorista

El precio al mayorista refleja el costo de producto o servicio cuando se vende a grupos

o distribuidores. Perreault y McCarthy (2000) afirman que:

El precio de venta a mayorista, es el precio al que adquiere los productos los
compradores al por mayor, los cuales son aquellos que poseen los productos para
revenderlos y los mayoristas de servicios son aquellos que ocupan de las funciones de

venta al mayoreo.

Por lo tanto, el precio al mayorista, es el valor al que se vende un producto o servicio a

compradores al por mayor.
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2.3.3. Precio al minorista

El precio al minorista se convierte en un valor que paga los minoristas para adquirir un
bien o servicio. Ruano (2009) afirma que: “el precio de venta a minorista, es el precio que paga
el minorista por la adquisicion del producto o servicio” (p.2). Este valor debe estar fijado a lo

que permita el mercado.
2.3.4. Factores que afectan al precio

Dentro de un mercado existen factores que afectan a la demanda de un producto o servicio

como el precio. Para Baca (2013) los factores que afectan al precio son los siguientes:

e El costo de produccion, administracion y ventas, mas una ganancia.

e La demanda potencial del producto y las condiciones econémicas en las que se
encuentra el pais.

e Lareaccion de lacompetencia, es decir, si un nuevo competidor ingresa al mercado dara
como efecto una baja en los precios del producto de los deméas competidores.

e EI comportamiento del revendedor, es decir, que es importante seleccionar a aquellos
intermediarios que estén dispuestos a sacrificar un poco sus ganancias cuando se
presenten ocasiones de ventas bajas.

e Y por ultimo se debe tomar en cuenta el control de precios que tiene el gobierno hacia

los productos de la canasta basica. (p. 63)

En este sentido, los factores que afectan el precio se los debe tomar en cuenta al momento

de insertar un producto o servicio a un mercado en especifico.
2.4. Comercializacion

Para que se dé la comercializacién es necesario que exista la demanda un producto o
servicios. Batti (2003) menciona que: “La comercializacion es un conjunto funcional que
conforma todo un proceso actuante en los mercados para hacer llegar el producto o servicio a
los consumidores, en el proceso se incluyen a todos los pasos que aportan para concretar las
comercializaciones” (p. 30). En este sentido la comercializacion es el medio para que un

producto final llegue al consumidor mediante una serie de procesos.

La comercializacion es un factor esencial para poder dar a conocer un producto o

servicio. Baca (2016) afirma que: “Es la actividad que permite al productor hacer llegar un bien
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o0 servicio al consumidor con los beneficios de tiempo y lugar” (183). Por lo tanto, la

comercializacion del producto o servicio dependeré del éxito de la empresa.
2.4.1. Canales de distribucion

Los canales de distribucion son fundamentales al momento de comercializar un
producto o servicio, ya que de ellos dependera que llegue a los clientes. Baca (2016) Afirma
que: “Es la ruta que toma un producto para pasar del producto a los consumidores finales,
aunque se detiene en varios puntos de esa trayectoria” (p.183). Por lo tanto, es necesario tener

identificado cuales seran esos canales para poder llegar a los consumidores finales.
2.4.2. Estrategias de comercializacion

Es necesario definir y mantener estrategias de comercializacion con el fin de llegar de
manera eficiente y eficaz a los clientes. Alejandro y Enrique (2010) afirman que: “Las
estrategias de comercializacion comprenden los programas, medios y acciones que se utilizan
para dar a conocer y procurar la aceptacion y fidelidad del consumidor respecto al producto o
servicio que la empresa ofrece” (p.57). En este sentido, la buena ejecucion de las estrategias de
comercializacion, no solo permitiran llegar de manera eficaz y eficiente al cliente, si no que

ayudaran a tener aceptacion y fidelidad.
2.4.3. Mayorista

Los mayoristas generalmente se identifican por realizar ventas al mayoreo. Velazquez
(2012) afirma que: “Los mayoristas se dedican primordialmente a la venta al por mayor, lo que
comprende todas las actividades que intervienen en la venta de bienes y servicios a quienes los
compran para reventa o para su uso en algin negocio” (p. 51). Por lo tanto, los mayoristas estan

dedicados a brindar productos o servicios en grandes cantidades en el mercado.
2.4.4. Minoristas

Los minoristas en general son quienes distribuyen productos o servicios en menores
cantidades en un mercado. Veldzquez (2012) menciona que: “Los minoristas se dedican al
negocio cuyas ventas provienen primordialmente de la venta al detalle lo que implica todas las
actividades que intervienen directamente en la venta de bienes o servicios a los consumidores
finales para su uso personal, no comercial” (p. 51-52). Por ende, los minoristas se centran la

venta de sus bienes a menor escala.
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I1l. METODOLOGIA
3.1. ENFOQUE METODOLOGICO
3.1.1. Enfoque

La presente investigacion tiene un enfoque cuantitativo y en este se utiliza la recoleccion
y analisis de la informacion mediante métodos estadisticos. Sampieri y Collado (2014)

menciona que:

El enfoque cuantitativo es un conjunto de procesos secuenciales y probatorios, en donde
cada etapa precede a la siguiente y no se puede eludir pasos. Ademas, parte de una idea
que va delimitandose y, una vez delimitada, se derivan objetivos y preguntas de
investigacion, se revisa la literatura y se construye un marco o0 una perspectiva teorica.
De las preguntas se establece una hipotesis y se determinan variables; se traza un plan
para probarlas; se miden las variables en un determinado contexto; se analizan las
mediciones obtenidas utilizando métodos estadisticos, y se extrae una serie de
conclusiones. (p. 38)

Por tanto, se tomd en cuenta el enfoque cuantitativo, porque brinda la posibilidad de
proyectar los resultados de la muestra a la poblacion en general, ademas da mayor validez y
confiabilidad de la informacion recolectada con datos estables y seguros que permitan llegar a
la conclusidn del objeto de estudio.

3.1.2. Tipo de Investigacién

Los tipos de investigacion que se utilizaran para el desarrollo de la presente

investigacién son: La investigacion Exploratoria y Descriptiva.

La investigacion exploratoria se utiliza en estudios que no han sido estudiados
completamente y que falta completarlos con otras investigaciones. Sampieri y Collado (2014)
afirman que: “La investigacion exploratoria se realiza cuando el objetivo es examinar un tema
0 un problema de investigacion poco estudiado, del cual se tiene muchas dudas o que no se ha
abordado antes” (p.91). Por lo tanto, la investigacion exploratoria aporta con nuevas

investigaciones que den soluciones a problemas dentro de un sector en especifico.
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Por otra parte, la investigacion descriptiva estudia las caracteristicas de un sector o
producto o servicio en especifico. Sampieri y Collado (2014) afirman que: “La investigacion
descriptiva busca especificar las propiedades, caracteristicas y perfiles de personas, grupos,
comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fendbmeno que se someta a un analisis, se miden
recolectando datos sobre diversos conceptos, aspectos, dimensiones o componentes que se
investigan” (p.92). En este sentido la investigacion descriptiva, propone describir de manera
méas amplia el tema de investigacion con la finalidad de descubrir y resolver los problemas

existentes.
3.2. HIPOTESIS

e Hipdtesis nula: En la parroquia Tulcan no existe un mercado potencial para la
oportunidad de negocio del servicio de lavanderia y secado automatico de ropa.
e Hipdtesis alternativa: En la parroquia Tulcan existe un mercado potencial para la

oportunidad de negocio del servicio de lavanderia y secado automatico de ropa.
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3.3. DEFINICION Y OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Univariante: Oportunidad de negocio

Tabla 1: Operacionalizacién de variable

Variable

Subvariable Definicién

Dimension

Indicador Técnica

Instrumento

OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Es un proceso
sistematico de
recoleccion y
analisis de
datos e
informacién
acerca de los
clientes,
competidores
y el mercado.

ESTUDIO DE MERCADO

Demanda

Oferta

Precio

Comercializacion

Segmento de mercado -
Target

NUmero de
demandantes

Frecuencia de demanda
Demanda Insatisfecha
Cantidad demandada Encuesta
Gustos y preferencias

Habitos de consumo

Nivel de Ingreso

Factores que afectan la
demanda

NUmero de

competidores
Ubicacion de
competidores

Cantidades ofertadas
) Encuesta
Lider de mercado

Ventajas
competitivas/servicio
Factores que afectan la
oferta

Precio final actual
Precio competitivo

Precio al minorista

Factores que afectan en
el precio
Precio mayorista

Encuesta

Canales de
Comercializacion
Estrategias de
comercializacion
Volimenes
comercializados
mayoristas
Volimenes
comercializados
minoristas
Preferencias de lugar
de compra

Encuesta

Cuestionario

Cuestionario

Cuestionario

Cuestionario

Nota: La tabla presenta la variable y las dimensiones en las cuales se ha basada la investigacion.
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3.4. METODOS UTILIZADOS
3.4.1. Métodos

Los métodos que se tomaron en cuenta para el procesos y obtencién de datos son el
método deductivo y analitico sintético que sirvieron para definir los pasos sucesivos para

alcanzar la informacién necesaria.

El método deductivo se usa en la investigacion para plantear o dar conclusiones l6gicas

a un tema de investigacion. Jiménez y Pérez (2017) afirman que:

El método deductivo es aquel que pasa de un conocimiento general a otro de menor
nivel de generalidad. Las generalizaciones son puntos de partida para realizar
inferencias mentales y arribar a nuevas conclusiones logicas para casos particulares.
Consiste en inferir soluciones o caracteristicas concretas a partir de generalizaciones,

principios, leyes o definiciones universales. (p. 186)

Por tal razon el método deductivo aportard a la investigacion mediante el planteamiento
de solucion légica al problema dentro un sector.

Mientras que el método analitico sintético es un método que busca solucién del
problema identificando las causas y efectos generando como resultado una conclusion. Jiménez

y Pérez, (2017) mencionan que:

El método analitico sintético se refiere a dos procesos intelectuales inversos que operan
en unidad: el andlisis y la sintesis. El andlisis es el procedimiento I6gico que posibilita
descomponer un todo en sus partes y cualidades, mientras que la sintesis es la operacion

inversa que establece la union de las partes previamente analizadas. (p.186)

En este sentido en método analitico sintético aporta a la investigacion dando una

solucion al problema de investigacion mediante un analisis del mismo.
3.4.2. Analisis Estadistico

Para la presente investigacion se tom6 en cuenta la técnica de encuesta con el
instrumento de cuestionario, que fue aplicado a la PEA de la ciudad de Tulcan, debido a que no
existe informacion que especifique el PEA de la parroquia Tulcan. Ademas, la segmentacion

esti enfocada a las familias de la cuidad.
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Tabla 2: Técnica e Instrumento

Técnica Instrumento

Encuesta online Cuestionario

Nota: La tabla presenta la técnica que se utilizaron para la recoleccion de informacion
de la PEA en la cuidad de Tulcén.

Segun, EI PDOT (2019) del cantén Tulcan, la mayoria de la poblacién econémicamente
activa se concentra en la ciudad de Tulcan con un 73,59 %, traducido en un total de 27509
personas que realizan actividades artesanales, comerciales y de servicio. Por lo tanto, se tomo
en consideracion esta poblacién como objeto de estudio y para la aplicacion de encuestas, tanto

para demandantes como ofertantes.

Para determinar la muestra de la demanda se aplicé la siguiente formula considerando

que es una poblacion finita.

= _ kz*p*q*N
P - 0,5 n= (92*(N—1))+k2*p*q
Q=05
= _ k?xp*xq*N
N =27509 n= (e2+(N—1))+K27pq
e=0,05
k=196 (1,962)(0,5)(0,5)(27509)

n= ((0,052)(27509-1))+1,962(0,5)(0,5)

_ 26419.64
T 6973

n= 379

Una vez aplicada la formula se obtuvo un total de 379 encuestas para la aplicacion en la
ciudad de Tulcén. Para la Organizacion Internacional del Trabajo la pandemia por coronavirus
(COVID-19) esta afectando de diversas maneras a la recoleccion de datos. En numerosos
paises, los recopiladores de datos estan tratando de hacer frente a las repercusiones buscando
diferentes alternativas de recoleccion en otras ocasiones se ven en la necesidad de suspender la
recoleccion de datos remplazandole por entrevistas personales. Por tanto, debido a la actual
situacién de emergencia que atraviesa el pais y el mundo por la pandemia del Covid-19, generd
dificultad para movilizarse a la ciudad donde se desarroll6 el estudio y realizar la recoleccion

de datos, por ello se ha tomado en cuenta realizar un total de 118 encuestas online a la demanda.
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Para la obtencion de datos de la oferta se tom6 como referencia a los 4 locales que
brindan este tipo de servicio en la parroquia, por lo tanto, se aplico un cuestionario para obtener

informacion acerca de los oferentes del servicio de lavanderia.

Por otra parte, se realizo realizar un muestreo probabilistico para la aplicacion de las
encuestas. Sampieri (2014) afirma que: “Este muestreo representa un subgrupo de la poblacion
en la que la eleccion de los elementos no depende de la probabilidad, sino de las caracteristicas
de la investigacion”. En este sentido, este muestreo aporta a la investigacion en la identificacion

de la poblacién que participa en el estudio.

Mientras que el tipo de muestreo que se aplicd en la investigacion es el aleatorio simple.
Otzen y Manterola (2017) afirman que: “El muestreo probabilistico es la probabilidad que
tienen los individuos que componen una poblacion, de ser incluidos en la muestra” (p.228). En
este sentido el muestreo probabilistico permite que los actores que conforman la PEA de la

ciudad de Tulcan puedan tener la probabilidad de formar parte de la muestra.
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IV. RESULTADOS Y DISCUSION

4.1. RESULTADOS

DEMANDA

1. Caracterizacion de encuestados

1.1 Género

Porcentaje

Masculino Femenino

Figura 1. : Género demandantes

Segun el grupo encuestado se muestra porcentajes, en donde predomina el género femenino,
por tanto, se puede mencionar que las mujeres son quienes tuvieron mayor presencia en la
encuesta aplicada.

1.2 Edad de demandantes

20-30 31-41 42-52 56 en
adelante

Figura 2: Edad de demandantes
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Segun la tabla y gréafica que se muestra anteriormente la mayoria de personas que demanda
de este servicio son las personas jovenes que se comprende entre los 20 a 30 afios de edad, de
la misma manera existe se puede observar una demanda de personas entre los 31 y 41 afios. Por
tanto, se puede decir que el mercado que mayor demandan este servicio se encuentran dentro
de este intervalo. Con esto se puede deducir que dentro de los resultados de edad de los

demandantes se tuvo mayor presencia de jovenes quienes participaron en la encuesta.

2. Utilizacion del servicio de lavanderia

Figura 3: ¢Usted utiliza el servicio de lavanderia a maquina?

Considerando los datos de la tabla y tomando en cuenta la grafica se puede observar que un
58% de los encuestados no hacen uso de un servicio de lavanderia por diferentes razones,
mientras que el 41,53% hace uso de este tipo de servicio ayudando a dinamizar la economia de
la Tulcén. Por tanto, se puede deducir, que la mayor parte de los encuestados no hacen uso del

servicio por distintos factores que intervienen al momento de demandar este tipo de servicio.
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3. Razones por que no demandan el servicio de lavanderia a maquina

No tiene acceso

No existe un
servicio cercano

No le gusta el
lavado a maquina

Figura 4: ¢Por qué no hace uso del servicio de lavanderia a maquina?

Haciendo referencia a los datos obtenidos se puede decir, el motivo principal por el cual
las personas no hacen uso de un servicio de lavanderia es porque no existe un servicio cercano
al cual puedan acudir para satisfacer su necesidad, por ende, se limitan a adquirir este tipo de
servicio. De la misma manera el no tener acceso a este tipo de servicios hace que disminuya la
demanda del mismo y posteriormente genera una demanda insatisfecha. las personas no hacen

uso de un servicio de lavanderia debido a que no existe un servicio cercano al cual puedan

acudir para satisfacer su necesidad.

Pregunta 1: ¢ Se encuentra conforme con el servicio de lavanderia maquina que

actualmente utiliza?

80

60

40

20

Muy
conforme

Figura 5: ¢Se encuentra conforme con el servicio de lavanderia méquina que

actualmente utiliza?

40

Conforme Indiferente Inconforme




Como se puede denotar en la tabla y la grafica la mayor parte de los usuarios de este
servicio hacen referencia a que se encuentran conformes con la prestacion del servicio de
lavanderia, por lo tanto, es necesario un servicio de lavanderia que satisfaga y cumpla con todas
las expectativas y puedan sentirse muy conformes con el servicio que van a adquirir. Por tanto,
se puede mencionar que las personas estdn conformes con el servicio que est4 usando, sin
embargo, cabe destacar que los ofertantes no cumplen con todas las expectativas de los clientes
para que se estos se sientan muy conformes con el servicio ofertado.

Pregunta 2: ¢ En qué nivel econdmico se encuentra?

Del00a De30la De60la De901a De 1201 en
300 600 200 1200 adelante

Figura 6: ¢En qué nivel econédmico se encuentra? )
Segln

la informacion recolectada se puede identificar que la poblacién encuestada puede acceder a la
prestacion del servicio sin ningin problema debido a que la mayor parte cuenta con buenos
ingresos que oscilan entre 600 a 1000 ddlares que son suficientes y les permite hacer uso de
este tipo de servicio. Por tanto, se puede mencionar que garantizan un apoyo a este tipo de

servicios y en si a la economia de la ciudad.
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Pregunta 3: ¢ Con que frecuencia utiliza el servicio de lavanderia a maquina?

DMIensual Fechas
especiales

Figura 7: ¢Con que frecuencia utiliza el servicio de lavanderia a maquina?

Después de haber obtenido los datos de la frecuencia del uso del servicio de lavanderia
a maquina por parte de los demandantes, se puede identificar que la mayoria de los encuestados
hace uso del servicio de manera semanal, mensual y en fechas especiales, por lo tanto, se podria
interpretar que el servicio tiene una buena acogida en el mercado y que los demandantes hacen
uso del servicio de manera frecuente, lo da a entender que el servicio de lavanderia es

demandado.

Pregunta 4: ¢Cual de los siguientes enunciados lleva con mas frecuencia al servicio de

lavanderia a maquina?

T T T
Prendas de Termos Cobertores Cortinas
wvestir o cobijas

TUniformes

Figura 1: ¢Cual de los siguientes enunciados lleva con més frecuencia al servicio
de lavanderia a maquina?
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Tomando en cuenta los resultados de la tabla y grafica que se muestran anteriormente,

se observa que las prendas que son llevadas con més frecuencia al servicio de lavanderia a

maquina son las prendas de vestir y ternos, siendo estos los que méas destacan al momento de

utilizar el servicio de lavanderia, ademas se puede mencionar que los demandantes llevan al

servicio de lavanderia distintas prendas, desde vestimentas hasta implementos usados en el

hogar, por lo tanto los servicios deben de tener la disponibilidad para ofertar el lavado de

distintas prendas.

Pregunta 5: ¢ Cual es la cantidad promedio que lleva a lavar al servicio de lavanderia a

maquina?

Por unidad Media
docena

Docena

Dos
docenas

Figura 2: ¢Cual es la cantidad promedio que lleva a lavar al servicio de

lavanderia a maquina?

Interpretando los resultados obtenidos se puede evidenciar que, la mayor parte de las

personas encuestadas que utilizan el servicio de lavanderia a méaquina, llevan sus prendas por

unidades, media docena y docenas siendo estas las mas relevantes. Lo que permite conocer las

cantidades promedio que los usuarios estan dispuestos a llevar al servicio de lavanderia a

maquina.
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Pregunta 6: ¢Cual es el motivo por que utiliza el servicio de lavanderia a maquina?

No dispone de Mo le gusta No dispone de Mejor trato a Eventos
una Lwvadora lavar dempo para  sus premdas  especiales
lavar sws

Figura 3: ¢Cual es el motivo por que utiliza el servicio de lavanderia a maquina?

Analizando la tabla y su respectiva figura, se puede identificar que la mayoria de
encuestados accede a este tipo de servicio por que buscan un mejor trato a sus prendas de vestir
y esperando a que cumplan con sus expectativas, otro aspecto a considerar es que algunos no
cuentan con tiempo disponible para lavar sus prendas de vestir y otros. Por lo tanto, estos dos
aspectos podrian ser motivos de demanda del servicio de lavanderia a maquina en la parroguia

Tulcén.

Pregunta 7: ¢ Cudl de los siguientes establecimientos de servicio de lavado a maquina que

se encuentran en la ciudad de Tulcan usa con mas frecuencia?

.
. o

LaBurbuja Lavanderia Laundry Otra
azul ecologica la
TUnian

Figura 4: ;Cuél de los siguientes establecimientos de servicio de lavado a
maquina que se encuentran en la ciudad de Tulcan usa con mas frecuencia?

44



Segun los datos obtenidos se puede apreciar que existe una distribucion casi equitativa
entre la preferencia de los locales que prestan este tipo de servicio. Teniendo como resultado
que la lavanderia més visitada se distribuye en otras lavanderias de la ciudad. De la misma
manera los servicios de lavanderia como Burbuja Azul, Ecoldgica la Unién y Laundry, cuentan
con una frecuencia equitativa de clientes a los diferentes locales, por lo cual no se identifica un

establecimiento que pueda destacar de la competencia y posicionarse como lider del mercado.

Pregunta 8: ¢Por qué prefiere el establecimiento de lavanderia a maquina antes

seleccionado?

Precio Calidad Atencion Rapidez Confianza
del al cliente del
servicio servicio

Figura 5: ¢Por qué prefiere el establecimiento de lavanderia a maquina antes
seleccionado?

Después de haber obtenido los puntos de vista de los encuestados sobre él porque
prefieren cierto establecimiento de lavanderia, se presenta una inclinacion por la calidad del
servicio que el establecimiento ofrece, otro aspecto a considerar es que los usuarios llevan sus
prendas de vestir al establecimiento que les brinde mayor confianza. Por tanto, los
establecimientos de la parroquia Tulcan deberian enfocarse en brindar una mejor experiencia a
los usuarios que brinden diferentes beneficios y comodidades para cumplir con su expectativa
partiendo de estos resultados.
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Pregunta 9: ; Coémo calificaria el servicio de lavanderia a maquina en la ciudad de Tulcan?

Excelente DNMuy bueno Bueno Regular

Figura 6: ;Como calificaria el servicio de lavanderia a maquina en la ciudad de
Tulcén?

Tomando en cuenta las opiniones de los encuestados sobre como calificarian el servicio
de lavanderia en la cuidad Tucéan, la mayor parte califican a los servicios como bueno y muy
bueno, siendo pocas las personas quienes lo califican como un servicio de excelencia. Por lo
tanto, los establecimientos no estarian ofertando un servicio que cumpla con las expectativas
de excelencia de los clientes, lo que da a entender que hace falta un servicio que cumplan todas

las cualidades y exceptivas de sus clientes.

Pregunta 10: ;Cuéanto gasta semanalmente por hacer uso de un servicio de lavanderia a

maquina?

De Sal0 Dellals De 16 220 De 21 a 25 De 25 en
delares dolares delares delares adelante

Figura 7: ¢ Cuénto gasta semanalmente por hacer uso de un servicio de lavanderia
amaquina?
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Como se puede apreciar en latabla y en la grafica la mayoria de los usuarios del servicio
tiene gastos semanales de 5 a 10 dolares por el uso del servicio de lavanderia. Dando a conocer
que el costo del servicio no es muy alto y es accesible para que los usuarios lleven sus prendas
y se inclinen por este tipo de lavado a maquina, ademas se ajustan a la economia de sus clientes,

dando asi la oportunidad a que se impulse este tipo de servicio en la ciudad y en la parroquia.

Pregunta 11: ;Que le parece el precio que paga por el servicio de lavanderia a maquina?

Muy Costoso  Accesible Moderado
costoso

Figura 8: ;Qué le parece el precio que paga por el servicio de lavanderia a
maquina?

Como se menciond anteriormente el objetivo de esta pregunta es rescatar la opinion del
usuario sobre el valor monetario que paga por el servicio de lavanderia, en donde se puede
apreciar que en su mayoria se sienten conformes con el precio que pagan, puesto que lo califican
como accesible para su economia. Por lo tanto, los precios que disponen las lavanderias no son
muy altos y se ajustan a la realidad econémica de los usuarios del servicio de lavanderia a

maquina y hace que aumente la preferencia del uso de estos establecimientos.
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Pregunta 12: ;Como obtienen informacion acerca del servicio de lavanderia?

80

60

40

20

T
Radio Redes Bocaa
sociales boca

T T
Periddicos Television

Figura 9: ;CAémo obtienen informacion acerca del servicio de lavanderia?

Como se puede apreciar la mayor parte de los encuestados hacen uso del boca a boca
comunicacion que es tradicional entre las personas, en donde cuentan sus experiencias con
cierto servicio e incentivan al uso del mismo. Por otra parte, las redes sociales van tomando
fuerza dentro de la comunicacion y el marketing, pero no es muy aprovechado por ciertos
establecimientos, mientras que los demas encuestados se informa a través de radio, television
y periddicos. Por tal motivo se deberia hacer mayor énfasis en generar contenido y publicidad
en redes sociales puesto que la mayor parte de la poblacion esta dentro de este medio y asi poder
captar de mejor manera la atencién de mas usuarios que demanden un servicio de lavanderia a

maquina.
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Pregunta 13: ¢Estaria dispuesto a hacer uso de un servicio de lavanderia y secado

automatico de ropa en la parroquia Tulcan?

19,49%

Figura 10: ¢Estaria dispuesto a hacer uso de un servicio de lavanderia y
secado automatico de topa en la parroquia Tulcan?

Como se puede apreciar la mayor parte de los encuestados sefialan que demandarian de
un servicio de lavanderia a maquina y secado automatico en la parroquia Tulcan, lo cual deja
grandes expectativas de las nuevas oportunidades de negocio en base al servicio de lavado que
puedan surgir en la parroquia Tulcan, y que asi se podra dinamizar la economia dentro de la

misma.

Pregunta 14: ;Estaria dispuesto a pagar un valor extra por la entrega de sus prendas a

domicilio?

En

Totalmente en

MNide acuerdoe, De acuerdo Totalmente de
desacuerde desacuerdo Nien acuerdo
desacuerdo

Figura 11: ¢Estaria dispuesto a pagar un valor extra por la entrega de sus
prendas a domicilio?
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Tras haber analizado las respuestas acerca del valor extra por la entrega de las prendas
a domicilio, la mayor parte de los encuestados estuvieron de acuerdo, lo cual representa una
posibilidad que puede potenciar las entregas a domicilio que actualmente estan tomando fuerza
en el pais y ademas de que se podra generar nuevas plazas de empleo y garantizar la seguridad

de los demandantes en el proceso de la adquisicion del servicio.

OFERTA

Para recolectar la informacidon acerca de la oferta de la misma manera se aplicé una encuesta
online mediante el software gratuito denominado Google forms, con este software se pudo
recolectar la informacion sobre los ofertantes del servicio de lavanderia y para la tabulacion de
resultados se utilizé el sistema SPSS para el ingreso y generacion de tablas y figuras. La las
personas que ofertan el servicio de lavanderia a maquina dentro de la parroquia Tulcan. A

continuacion, se presentan los resultados obtenidos de la oferta:

1. Caracterizacion de encuestados

1.1 Género de ofertantes

Tabla 3: Género ofertante

Opciones Frecuencia Porcentaje
Masculino 1 25,0
Femenino 3 75,0
Total 4 100,0

Nota: La tabla refleja el porcentaje del género de los ofertantes del servicio de lavanderia en la
parroquia Tulcéan.

Figura 12: Género de los ofertantes
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Como se puede apreciar la mayor parte de los ofertantes corresponden al género femenino
quienes buscan aprovechar una oportunidad de negocio.

1.2 Edad de ofertantes

Tabla 4: Edad de ofertantes

Opciones Frecuencia Porcentaje
44 1 25,0
48 1 25,0
49 1 25,0
51 1 25,0
Total 4 100,0

La tabla representa la edad de los ofertantes del servicio de lavanderia en la parroquia
Tulcan.

Figura 13: Edad de los ofertantes

Como muestra la tabla y la grafica se puede determinar que la edad de los ofertantes
oscila entre los 44 a 51 afios de edad, siendo personas responsables y comprometidas con su
trabajo.
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Pregunta 1: ¢ Cual de los siguientes factores cree usted que influyen de manera negativa

para que los clientes visiten su local?

Tabla 5:Factores que influyen en los clientes

Opciones Frecuencia Porcentaje
Mala atencion 1 25,0
Tiempo de entrega 1 25,0
Ubicacion 2 50,0
Total 4 100,0

Nota: La tabla refleja los factores que influyen en los clientes que hacen uso del servicio de
lavanderia.

50,00%

Figura 14: ;Cudl de los siguientes factores cree usted que influyen
de manera negativa para que los clientes visiten su local?

Una vez planteado algunos factores que pueden ocasionar que nos clientes no visiten
los locales de servicio de lavanderia, se determin6 que el factor de mayor impacto negativo es
por la ubicacién en donde se encuentra su establecimiento, lo cual puede provocar poca

afluencia de clientes y el desconocimiento del mismo.
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Pregunta 2: ¢Cual de los siguientes factores cree usted que influyen en el precio de su

servicio?

Tabla 6: Factores que influyen en el precio del servicio

Opciones Frecuencia Porcentaje
Competencia 2 50,0
Situacién del mercado 1 25,0
Calidad del servicio 1 25,0
Total 4 100,0

Nota: La tabla presenta los factores que influyen en el precio segun los ofertantes del mismo.

Figura 15: ¢Cual de los siguientes factores cree usted que influyen
en el precio de su servicio?

Segun la informacion obtenida en la encuesta de los ofertantes de este tipo de servicio

en la parroquia Tulcén, se puede interpretar que la competencia influye en mayor parte en el

precio del servicio de lavanderia. Lo que quiere decir, que el precio del servicio se ajusta o se

mantiene en un nivel similar al de la competencia.

Pregunta 3: ¢ Cree usted que el nimero de sus maquinas cumple con la demanda de los

clientes?

Tabla 7: Numero de maquinas ofertadas cumple con la demanda

Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 4 100,0
Total 4 100,0

Nota: La tabla presenta la capacidad de las maquinas para poder cumplir con la demanda
del servicio.
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Figura 16: ¢Cree usted que el nimero de sus maquinas
cumple con la demanda de los clientes?

Como se pude evidenciar, todos los establecimientos encuestados dieron una respuesta
unanime de que el nimero de sus maquinas cumplen con la demanda de los clientes. Dando

como resultado satisfaccion al usuario con respecto al servicio de lavado.

Pregunta 4: ;En qué estado considera usted que estan sus maquinas para ofertar un buen

servicio?

Tabla 8: Estado de las maquinas ofertadas

Opciones Frecuencia Porcentaje
Excelente 2 50,0
Muy bueno 1 25,0
Bueno 1 25,0
Total 4 100,0

Nota: La tabla muestra la calificacién que le dan los ofertantes a sus maquinas.
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Figura 17: ¢En qué estado considera usted que estan sus
maquinas para ofertar un buen servicio?

Como se puede apreciar en la tabla y la grafica la mayor parte de los ofertantes
consideran que sus maquinas se encuentran en un excelente estado, siendo aptas para poder
satisfacer la necesidad de los clientes que visitan sus establecimientos. Por lo tanto, un buen
servicio de lavado debe de contar con una maquinaria adecuada para que sus clientes elijan su

servicio y puedan fidelizarlos de alguna manera.
Pregunta 5: ¢ Cuantos clientes en promedio tiene por semana?

Tabla 9: Clientes promedio

Opciones Frecuencia Porcentaje
Dela4 2 50,0
Dellal6 1 25,0
De 22 en adelante 1 25,0
Total 4 100,0

Nota: La tabla muestra el promedio de clientes que visitan los establecimientos de lavanderia.
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Figura 18: ¢Cuantos clientes en promedio tiene por semana?

Los establecimientos de lavanderia encuestados determinaron que reciben en mayor
parte de 1 a 4 clientes por semana, mientras los otros dos establecimientos mantienen una
clientela de 11 a 22 clientes en adelante, siendo estas quienes tienen mayor concurrencia de

clientes, lo que beneficia a su establecimiento y marca una diferencia con la competencia.
Pregunta 6: ¢ El nivel de ventas que tiene su negocio es?

Tabla 10: Nivel de ventas del servicio de lavado

Opciones Frecuencia Porcentaje
Excelente 1 25,0
Muy buena 2 50,0
Buena 1 25,0
Total 4 100,0

Nota: La tabla muestra el nivel de venta que tienen los ofertantes del servicio de lavanderia.
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Figura 19: ¢El nivel de ventas que tiene su negocio es?

Esta pregunta esta directamente relacionada con la anterior, debido a que ambas

muestran si tienen ingresos que puedan mantener el servicio en el mercado, se destaca que en

su mayoria tienen un muy buen nivel de ventas, lo que es prometedor para estos

establecimientos que buscan crecer en el mercado y marcar una diferencia ante la competencia.

De la misma manera existe un establecimiento con un excelente nivel de ingresos lo que podria

traducirse que es el lider del mercado.

Pregunta 7: ¢ Qué canales de comunicacion utiliza para dar a conocer su servicio?

Tabla 11; Canales de comunicacion ofertantes

Opciones Frecuencia Porcentaje
Redes sociales 1 25,0
Boca a boca 3 75,0
Total 4 100,0

Nota: La tabla muestra los medios de comunicaciones que usan los ofertantes para llegar a sus
clientes
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Figura 20: ¢ Qué canales de comunicacion utiliza para dar a conocer
su servicio?

Los ofertantes del servicio de lavanderia manifiestan que el canal para darse a conocer
es el boca a boca, donde permiten conocer y relatar las diferentes experiencias que les brinda el
servicio de lavanderia, a través de recomendaciones con amigos, familiares etc. De la misma
manera las redes sociales van tomando cada vez mas fuerza en la publicidad de los
establecimientos adaptandose a la actualidad y a los beneficios que las redes sociales pueden

brindarles para beneficio de ellos.

Pregunta 8: ¢ Considera usted que su servicio posee una ventaja competitiva que lo puede

diferencia de su competencia?

Tabla 12: Ventaja competitiva del servicio

Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 2 50,0
No 2 50,0
Total 4 100,0

Nota: La tabla presenta si los ofertantes del servicio de lavanderia poseen una ventaja
competitiva.
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Figura 21: ;Considera usted que su servicio posee una ventaja
competitiva que lo puede diferencia de su competencia?

Con respecto a las respuestas obtenidas por parte de los establecimientos encuestados
dos establecimientos declaran que tienen ventajas competitivas que los diferencian de la
competencia dandole mayor parte del mercado por su plus. De la misma manera los otros 3
establecimientos no majen una ventaja competitiva, lo cual podria generar desventaja ante la

competencia y posiblemente perder su mercado.

Pregunta 9: ¢(Cree usted que el precio de venta de su servicio es competitivo en el
mercado?

Tabla 13: Precio competitivo

Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 2 50,0
No 2 50,0
Total 4 100,0

Nota: La tabla presenta si los ofertantes del servicio de lavanderia poseen un precio competitivo.
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50,00%

Figura 22: ;Cree usted que el precio de venta de su servicio es
competitivo en el mercado?

La mitad de los establecimientos encuestados afirman que, su precio de venta es
competitivo en el mercado lo que provoca que los demas establecimientos se adapten al precio

que ellos establecen por la adquisicion del servicio.

Pregunta 10: ¢;Por qué razones decidiria cambiar la ubicacion de su servicio de

lavanderia?

Tabla 14: Razones por las cuales cambiar su ubicacién

Opciones Frecuencia Porcentaje
Ubicacién estratégica 2 50,0
Innovacién del servicio 1 25,0
Capital para expandir su negocio 1 25,0
Total 4 100,0

Nota: La tabla presenta las razones por las que los ofertantes desearian cambiar su ubicacion.
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Figura 23: ¢Por qué razones decidiria cambiar la ubicacion de su
servicio de lavanderia?

La mayoria de los encuestados estarian dispuesto a cambiar de ubicacién por el motivo
de buscar un lugar mas estratégico, que les permita abarcar mayor parte del mercado y facilitar
el acceso al mismo. De la misma manera otros establecimientos cambiaron su ubicacion por

innovar o expandir su negocio con la meta de obtener mejores beneficios.

Pregunta 11: ;Dentro de su cartera de clientes usted cuenta con clientes minoristas y

mayoristas?

Tabla 15: Clientes minoristas y mayoristas

Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 3 75,0
No 1 25,0
Total 4 100,0

Nota: La tabla muestra si los ofertantes del servicio de lavanderia cuentan con clientes
minoristas y mayoristas.
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Figura 24: ;Dentro de su cartera de clientes usted
cuenta con clientes minoristas y mayoristas?

De las respuestas obtenidas de los encuestados, se puede identificar que la mayoria de
los establecimientos cuentan con clientes mayoristas y minoristas, o que les permite obtener
mejores beneficios que hacen el negocio se mantenga en el mercado y tenga la posibilidad de
crecer y expandirse para poder satisfacer a todos los demandantes.

4.1.1 ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado ayuda a conocer el mercado de un producto o servicio, por tanto,
en la investigacion se realizo el diagnostico del servicio de lavanderia en la parroquia Tulcén,
con la finalidad de demostrar que existe un mercado para esta oportunidad de negocio. El
servicio de lavanderia puede aportar al desarrollo de la parroquia, debido a que puede generar

empleo directo e indirecto y asi dinamizar la economia.

4.1.1.1 Anélisis de la demanda del servicio de lavanderia

Mediante la realizacion de las encuestas obtenidas en la ciudad de Tulcan, comprendido
principalmente a las personas econémicamente activas (familias), quienes hacen uso de un
servicio de lavado de ropa, permitieron recabar resultados valiosos donde hacen referencia de
que estarian dispuestos a hacer uso del servicio de lavado y secado automatico de ropa en la
parroquia Tulcan, abriendo una nueva oportunidad para generar recursos y dinamizar la

economia de la parroquia.
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4.1.1.2 Demanda del servicio de lavanderia en la parroquia Tulcan

Figura 25: ¢Estaria dispuesto a hacer uso de un servicio de lavanderia y
secado automatico de topa en la parroquia Tulcan?

Dentro del andlisis de la demanda se puede apreciar que existe una demanda en la
parroquia, que necesita y esta dispuesta a adquirir el servicio de lavanderia y secado automatico
de ropa.

4.1.1.4 Métodos de proyeccion

Para conocer la cantidad de demanda en unidades se realiz6 la siguiente tabla con la cual
se pudo obtener la informacion del nimero total de prendas de vestir que los demandantes

llevan a lavar a diario que representan un total de 345 unidades.

Tabla 16 Demanda en unidades

Unidad de medida Cantidad Frecuencia Total de unidades
Por unidad 3 19 57
Media docena 6 18 108
Docena 12 9 108
Dos docenas 24 3 72

345

Nota: La tabla presenta el calculo de las unidades de ropa que llevan los demandantes al
servicio de lavanderia

Después de obtener los resultados se procedié a determinar el mercado objetivo final,
se realiz6 una operacion de division de la poblacion de la ciudad de Tulcan que corresponden a
27509 personas econdmicamente activas, con el nimero promedio total de personas en cada

familia que son 4 obteniendo como resultado 6877personas que indican ser el mercado objetivo;
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después este valor se multiplico por el 80,5% que segun resultados de las encuestas realizadas

son quienes indican que van a hacer uso de este servicio de lavanderia y secado automatico con

su frecuencia consumo, los mismos datos que se detallan a continuacion.

Tabla 17 Calculo de la demanda con base a la frecuencia de consumo

. Total de
Me_rcgdo . Unidades . Total de  demanda
- I. por % objetivo Frecuencia de deropa  Frecuencia X
Familias . ., frecuencia de
familia aceptacion por consumo por anual
- - anual consumo
familias familia
anual
27509 4 80,51% 5537 Semanal 18,60% 6 48 288 296599
27509 4 80,51% 5537 Mensual 11% 6 12 72 43852
27509 4 8051% 5537 Fechas 9,3% 6 1 6 3090
especiales

Demanda total 343541

Nota: La tabla presenta el resultado de consumo total anual segun la frecuencia.

Tabla 18 Demanda promedio por familia

d%ﬂz%g)a ¢Estaria dispuesto a hacer, uso del servicio de
. lavanderia? 80,51% 95
Promedio por
familia
Porcentaje de
Total Familias Consumo aceptacion x Cantidad Unidades  Anual
consumo
Fechas 11,8% 11 14 157 157
5537 especiales
Semanal 18,60% 18 22 389 18660
Mensual 11% 10 13 136 1630
20447

Nota: La tabla presenta el uso promedio anual por familia del servicio de lavanderia.

Para realizar la proyeccion de la demanda, se tom6 como referencia PIB de consumo

anual de 3.2% informacion obtenida segun el Banco Central el Ecuador. A continuacién, se

realizara el célculo de la demanda proyectada para cinco afios, para lo cual se ha utilizado la

siguiente expresion:
Pp=Pb(1+i)n

En donde:

Pp = Poblacion Futura

Pb = Poblacion Inicial

i = Indice de PIB de consumo anual 3.2%
n = Afo Proyectado
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Tabla 19: Demanda proyectada

Desarrollo de la demanda

Afios Demanda actual Demanda proyectada

proyectada
0 343541 343541*(1+0,032)"0 343541
1 343541 343541*(1+0,032)"1 354534
2 343541 343541*(1+0,032)"2 365879
3 343541 343541*(1+0,032)"3 377588
4 343541 343541*(1+0,032)"4 389670
5 343541 343541*(1+0,032)"5 402140

Nota: La tabla presenta el calculo de la demanda proyectada a cinco afios

4.1.1.5 Recoleccién de la informacién

Para recolectar la informacion acerca de la demanda del servicio de lavanderia se tomo en
cuenta la aplicacion de una encuesta online mediante el software gratuito denominado Google
forms, con este software se pudo recolectar la informacion de manera necesaria de manera facil
y eficiente, de la misma manera para la tabulacién de resultados se utilizo el sistema SPSS para
el ingreso y generacion de tablas y figuras. La encuesta se la realizd a las personas
econdémicamente activas en la cuidad de Tulcan, donde se incluyen a los jefes de hogar,
docentes universitarios y a los profesionales que trabajan en las diferentes instituciones publicas

y privadas.
4.1.2.1 Andlisis de la Oferta del servicio de lavanderia

Mediante la realizacion de las encuestas obtenidas en la ciudad de Tulcan, realizadas a
los ofertantes del servicio de lavanderia, quienes prestan el servicio de lavado de ropa, se puede
mencionar el servicio puede ser una oportunidad de negocio dentro de la parroquia Tulcan ya

que los resultados obtenidos nos muestran que el servicio presenta una demanda.

En cuanto a la oferta se presenta la tabla con los establecimientos que ofertan el servicio
de lavanderia en la parroguia Tulcan y los servicios que cada uno de estos ofertan al mercado,
cabe recalcar que a pesar de que los ofertantes en las encuestas realizadas sefialan que los
establecimientos tienen concurrencia, no cubren a todo el mercado, por tanto al existir una
demanda insatisfecha se da la oportunidad para un servicio de lavanderia puesto que hay un
mercado para la implementacion de este servicio y asi cubrir el mercado insatisfecho con un

servicio de lavanderia y secado automatico de ropa en la parroquia Tulcan.
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Tabla 20: Tipos de servicios que prestan los ofertantes

Servicios que prestan estos establecimientos de lavanderia

Establecimiento Servicios Ofertados

e Lavado (uniformes militares, cobijas,
edredones, sabanas, cortinas, forros de
muebles y de vehiculos)

e Secado

e Planchado de prendas de vestir de damas,
caballeros y nifios

Burbuja azul

e Lavado en seco (termos, camisas, vestidos y
Lavanderia Ecol6gica la Union abrigos)
e Lavado en humedo de (edredones, toallas,
cortinas, peluches y toda prenda de vestir)

Laundry e Lavado en seco
e lLavado
Servicio de lavanderia (calle México) e Secado
e Planchado

e Arreglo de todo tipo de prendas de vestir
Nota: La tabla presenta los establecimientos que brindan servicio de lavanderia en la parroquia Tulcan y los
diferentes ofertas que presentan.

4.1.2.2 Proyeccion de la oferta

Para obtener los resultados de las unidades de ropa que estos establecimientos lavan a
diario se realizo la tabla que se presenta a continuacion con los calculos respectivos de la

frecuencia de unidades de ropa que lavan a diario, de manera semanal y mensual.

Tabla 21: Célculo de la oferta con base a la frecuencia de lavado

Unidades Total de
Locales encuestados Frecuencia de lavado méaximas a Frecuencia unidades a
atender atender
Diario 100 33,33% 33
4 Semanal 700 33,33% 233
Mensual 3000 33,33% 1000
TOTAL 1267

Nota: La tabla presenta las unidades de ropa que lavan estos servicios.

De la misma para realizar la proyeccion de la oferta, se utiliz6 la siguiente formula
tomando en cuenta el indice de crecimiento anual de servicios o sector terciario, con un

porcentaje de 4,6 del afio 2020 segln el Banco Mundial.

Pp=Pb(1+i)n
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En donde:
Pp = Poblacién Futura
Pb = Poblacion Inicial

i = Indice de crecimiento anual de servicios 4.6%

Tabla 22: Oferta Proyectada

Afi0s Total de unidades Desarrollo de la oferta Oferta proyectada
ofertadas a lavar proyectada
0 1267 1267*(1+0,046)"0 1267
1 1267 1267*(1+0,046)"1 1325
2 1267 1267*(1+0,046)"2 1386
3 1267 1267*(1+0,046)"3 1450
4 1267 1267*(1+0,046) 4 1517
5 1267 1267*(1+0,046)"5 1586

Nota: La tabla presenta el calculo de la oferta proyectada

4.1.3.1 Determinacién de la demanda insatisfecha

Con los resultados obtenidos y presentados en las tablas anteriores sobre la oferta y
demanda se realiz6 en calculo de la demanda insatisfecha como se muestra a continuacion, con
estos resultados se pudo identificar que a pesar de que existen personas que oferten un servicio
de lavanderia en la parroquia Tulcan, existe una demanda insatisfecha debido a que estos
servicios no cubren a toda la poblacion de la cuidad pues un gran porcentaje de la poblacion
encuestada sefiala que no hacen uso del servicio porque no existe un servicio de lavanderia

cercano a su residencia.

Tabla 23: Demanda insatisfecha

A0S Demanda Oferta Demanda insatisfecha
0 343541 1267 342274
1 354534 1325 353209
2 365879 1386 364493
3 377588 1450 376138
4 389670 1517 388154
5 402140 1586 400553

Nota: La tabla presenta el calculo de la demanda insatisfecha proyectada a cinco afios

67



4.1.4.1 Anélisis de los precios del servicio de lavanderia

Precio del servicio

De 5al0 DellalS Del6al0 De 21 225 De 25 en
délares délares délares délares adelante

Figura 26: ;Cuanto gasta semanalmente por hacer uso de un servicio de
lavanderia a maquina?

Se evidencia que la mayoria de los usuarios del servicio tiene gastos semanales de 5 a
10 ddlares por el uso del servicio de lavanderia. Dando a entender que el precio fijado por estos
establecimientos no es muy costoso, y hace que sea accesible para quienes demandan el servicio

de lavado.

Percepcién de los demandantes ante los precios del servicio de lavanderia

Muy Costoso  Accesible Moderado
costoso

Figura 27: ¢Qué le parece el precio que paga por el servicio de lavanderia a
maquina?
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Se puede evidenciar que los demandantes del servicio de lavanderia, indican que los
precios que establecen los establecimientos de lavado son accesibles y que pueden acceder al

uso del servicio.
4.1.5.1 Comercializacién del servicio de lavanderia

Estrategias de comercializacion

Figura 28: ¢ Qué canales de comunicacion utiliza para dar a conocer
su servicio?

Para la comercializacion del servicio de lavanderia, la mayoria de los establecimientos
hacen uso de los canales de comunicacion, que les permite promocionar y dar a conocer su

servicio a los demandantes, a través del boca a boca y las redes sociales.

4.2.  DISCUSION

Esta investigacion tiene como proposito identificar una oportunidad de negocio en la
parroquia Tulcan canton Tulcan. Sobre todo, identificar un mercado en la ciudad, para un
servicio de lavanderia y secado automatico de ropa. Ademas, de identificar factores que
respaldan esta oportunidad de negocio y que pueden dinamizar la economia de la parroquia. A

continuacion, se estaran discutiendo los principales hallazgos de este estudio.

Los objetivos planteados en la presente investigacion se cumplen, luego de haber
realizado la recoleccion de informacion y la interpretacion de los datos. En este sentido la
revision bibliografica permitié reforzar el estudio sobre la oportunidad de negocio de la

parroquia Tulcan. De la misma manera, para el cumplimiento del siguiente objetivo se realiz6

69



un diagndstico de mercado, el cual permitio conocer la realidad actual del mercado de servicio
de lavanderia en la parroquia. Y para el cumplimiento del ultimo objetivo se desarroll6 el

calculo de la demanda insatisfecha, para poder identificar y respaldar la oportunidad de negocio.

La investigacion tiene un enfoque cuantitativo a diferencia del estudio realizado por
Guerrero y Rios (2013) sobre los usos de servicios de lavanderia de ropa en el cantén milagro
y su nivel de satisfaccion en los residentes. A pesar que los enfoques son distintos, se obtienen
resultados similares con respecto a la existencia de una oportunidad de negocio enfocada al
servicio de lavanderia, que puede dinamizar la economia en el canton Milagro como en la

parroquia Tulcén.

Los resultados obtenidos de la investigacién aportan a la teoria de Enzo Battl (2003),
denominada como oportunidades de negocios y el mercado: Identificacion de oportunidades,
donde propone que se puede identificar una oportunidad de negocio a través de la basqueda de
un espacio en un mercado nuevo, 0 que antes se desconocia. De acuerdo con este autor es
importante identificar una oportunidad de negocio como lo es el servicio de lavanderia y secado
automatico de ropa en la parroquia Tulcan, esta oportunidad se concreta en una forma
productiva-comercial por medio de la cual se vincula a un determinado mercado para vender

un producto o servicio.

Para obtener una mejor comprension de los resultados e identificar el mercado para la
oportunidad de negocio para el servicio de lavanderia, fue necesario fundamentarse en la
metodologia del autor Gabriel Baca Urbina, el mismo que plantea los elementos del estudio de
mercado. Por lo tanto, el autor menciona que un estudio de mercado debe constar de un analisis

de: servicio, demanda, oferta, precio y comercializacion.

Demanda

Basandose en la teoria seleccionada del autor Batt(, sefiala que la demanda se concreta
en exigencias de mayor diversidad, calidad y valor de los productos o servicios, para satisfacer
una necesidad.

Mientras que el autor Baca (2016), dentro de su metodologia de investigacion, sefiala
que la demanda es la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere para buscar la
satisfaccion de una necesidad especifica a un precio determinado. En este sentido la teoria como
la metodologia mencionan en que la demanda es aquella que necesita un bien o servicio para

poder satisfacer cierta necesidad.
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La investigacion realizada demostré que existe una oportunidad de negocio en el
servicio de lavanderia y secado automaético en la parroquia Tulcéan, oportunidad que permitird
satisfacer una necesidad a través de la prestacion de un servicio. La muestra tomada fue de 118
personas de la poblacion de estudio, de las cuales el 19,49% resolvieron que no estarian de
acuerdo en hacer uso del servicio de lavanderia en la parroguia, como se indica en la Tabla 19;
esto debido a diferentes razones tales como: el contar con una lavadora propia, la existencia de
un servicio de lavanderia mas cercano o simplemente prefieren el servicio de lavado a mano.
Por otra parte, se cuenta con el 80.51% de encuestados que estan de acuerdo en hacer uso de un
servicio de lavanderia. De la misma manera con la investigacion realizada por Guerrero y Rios
(2013) en el cantdn Milagro, apoyan a la idea de generar oportunidades de negocio en base al

servicio de lavanderia demostrando que puede ser una oportunidad que dinamice la economia.

De la misma manera se puede hacer referencia que la frecuencia de uso de servicio para lavado
es recurrente donde se puede evidenciar que la mayoria de personas que utilizan el servicio
lavanderia lo realizan de manera frecuente mas de una vez a la semana en el canton Milagro,
mientras que el servicio de lavado y secado automatico de ropa en la parroquia Tulcan, objeto
de la presente investigacion muestra resultados similares en cuando a la frecuencia del uso del
servicio, pues la mayoria de los demandantes responden hacer uso del servicio de manera
semanal. Por lo tanto, se puede decir que el servicio de lavanderia y secado automatico de ropa
es demandado frecuentemente y representa una oportunidad de negocio que puede generar

mayores ingresos.
Oferta:

Battl infiere que la oferta pone énfasis en ciertas areas de un mercado para interpretar

sus deseos, poder ofrecer satisfaccion y beneficios con productos o servicios.

Para el autor Baca la oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto nimero de
oferentes (productores) esta dispuesto a poner a disposicion del mercado a un precio
determinado. Por lo tanto, la oferta estd enfocada en ofrecer productos o servicio a cierto

mercado para poder satisfacer su necesidad.

Haciendo referencia a lo que plantean los autores, la oferta del servicio de lavanderia y
secado automatico de ropa en la parroquia Tulcan, esta constituida por cuatro empresas
legalmente constituidas y registradas. Se realizd el andlisis de la oferta en base de la

informacidn obtenida de las encuestas elaboradas a los representantes de las lavanderias de la
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parroquia, en donde se puede evidenciar que la ubicacién del servicio es uno de los factores que
influyen de manera negativa para que los clientes no visiten sus locales como se muestra en la
tabla 26.

Las autoras Arias y Rios, de acuerdo a las encuestas realizadas a los habitantes del
canton Milagro, apoyan a que la ubicacion y desconocimiento del servicio son factores que
afectan directamente a la decision de los clientes de hacer uso o no del servicio de lavado.
Ademas, se considera que deben existir mas negocios de este tipo de servicios para poder cubrir

la demanda del mercado.
Precio:

Batt( en su teoria, menciona que el precio es la cantidad de dinero o valor equivalente

que se cobra por el producto o servicio que se mueve en la cadena del mercado.

Por otra parte, el autor Baca (2013), infiere que el precio es la cantidad monetaria a la
cual los productores estan dispuestos a vender y los consumidores a comprar un bien o servicio,
cuando la oferta y la demanda estan en equilibrio. Por ende, el precio es un factor que se debe
de considerar para poder vender el producto o servicio en el mercado, teniendo en cuenta que
este no debe ser muy alto ni muy bajo, ya que los dos extremos generarian desconfianza y

desconformidad en los usuarios del servicio.

Como se muestraen la Tabla 17, el precio del servicio de lavanderia y secado automatico
en la parroquia Tulcan no es elevado, por tanto, resulta ser accesible para quienes hacen uso de
este servicio. De la misma manera la autora Lopez en un estudio realizado sobre la creacion de
una empresa de servicio de lavanderia con sistema ecoldgico en la parroquia de Guayllabamba,
menciona que los precios para este tipo de servicios no son elevados y a su vez hacen que sean
de facil adquisicion para los usuarios determinando que los precios de venta de este tipo de

servicios oscilan entre $3.50 a $9,00 el servicio de lavado y secado.
Comercializacion

La comercializacion esté definida por Batti como un conjunto funcional que conforma
todo un proceso actuante en los mercados para hacer llegar el producto o servicio a los

consumidores.
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Baca en su metodologia hace referencia a la comercializacién como la actividad que
permite al productor hacer llegar un bien o servicio al consumidor con los beneficios de tiempo
y lugar. Por lo tanto, la comercializacion se centra en el proceso de como los ofertantes hacen

Ilegar sus productos o servicios a los demandantes.

Para la comercializacion del servicio de lavanderia en la parroquia Tulcéan, se pudo
determinar que es necesario la entrega a domicilio de las prendas, para generar un valor
agregado al servicio de lavanderia, como se demuestra en la Tabla 20, en donde los encuestados
aseguran que estan dispuestos a pagar un valor extra por la entrega de sus prendas a domicilio.
De la misma manera la investigacion desarrollada por Cérdova, apoya que es necesario afiadir
este valor agregado para la comercializacion del servicio, y con esta iniciativa generar un plus

que beneficie a los clientes del servicio de lavanderia.

Ademas, hace referencia a los canales de comunicacion que utilizan al momento de
comercializar el servicio de lavanderia y secado automatico de ropa en la parroquia Tulcéan, en
donde se destaca el internet, hojas volantes y el boca a boca, al igual que resultados obtenidos
en la presente investigacion. Por lo tanto, los ofertantes del servicio deben implementar
estrategias de comercializacion orientada a los medios de comunicacion, debido a que en la
actualidad se exige estar enlazado a cualquier plataforma virtual o redes sociales por lo que es
factible dar a conocer la oferta del servicio por estos medios.

Finalmente, después de haber definido la oportunidad de negocio con la teoria de Enzo
Battu y haber utilizado la metodologia de Baca Urbina para identificar el mercado de la
oportunidad de negocio del servicio de lavanderia y secado automatico de ropa de la parroquia
Tulcan, se afirma que ambas teorias aportaron para la ejecucion del estudio y se mantienen

vigentes para que puedan ser tomados en cuenta para estudios a futuro.

Comprobacion de las Hipotesis

Tras haber analizado el mercado de la oportunidad de negocio de servicio de lavanderia
de la parroquia urbana Tulcan, se rechaza la hip6tesis nula y se comprueba que existe un
mercado para la oportunidad de negocio del servicio de lavanderia y secado automatico de ropa.
Para rechazar la hipotesis nula y aceptar la hipotesis alternativa se realiz6 la prueba mediante
los calculos sobre la demanda insatisfecha, utilizando métodos estadisticos con los datos
obtenidos anteriormente sobre la oferta y la demanda. A continuacion, se presenta la tabla con

los calculos respetivos sobre la demanda insatisfecha proyectada a cinco afios.
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Tabla 24 Demanda insatisfecha

Afos Demanda Oferta Demanda insatisfecha
0 343541 1267 342274
1 354534 1325 353209
2 365879 1386 364493
3 377588 1450 376138
4 389670 1517 388154
5 402140 1586 400553

Nota: La tabla presenta el calculo de la demanda insatisfecha proyectada a cinco afios

Como se puede observar en la tabla existe una demanda insatisfecha, por tanto, se pudo
rechazar la hipotesis nula ya que la prueba de hipotesis realizada demuestra que existe un
mercado con una demanda insatisfecha, por tanto, existe la oportunidad para el servicio de
lavanderia y secado automatico de ropa y se comprueba la hip6tesis después de haber realizado
los estudios.
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5.1

V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Después de haber realizado la investigacion sobre el estudio de mercado para una

oportunidad de negocio del servicio de lavanderia y secado automatico de ropa en la parroquia

Tulcén del cantén Tulcén, se ha llegado a las siguientes conclusiones sobre los objetivos

especificos planteados.

En cuanto al diagnostico del mercado para el servicio de lavanderia y secado automatico
de ropa en la parroquia Tulcan, se pudo diagnosticar el mercado a través de la oferta,
demanda, precio y comercializacion, factores que fueron determinantes para conocer el
mercado actual del servicio de lavanderia en la parroquia, con él se concluye que existe
un porcentaje de 80,5% de las personas encuestadas que corresponde a la demanda y
mencionan que estarian dispuestos a hacer uso de un servicio de lavanderia y secado
automatico de ropa en la parroquia Tulcan, por tanto, existe una oportunidad para el
servicio.

En cuanto a la oferta se concluye que existen cuatro establecimientos que brindan el
servicio de lavanderia y secado automatico de ropa, que se encuentran legalmente
constituidos dentro de la parroquia, los cuales manejan un nivel de ventas aceptable
dentro de una escala de muy bueno a excelente, esto debido al nivel de clientes que
visitan sus locales semanalmente, dando a entender que el servicio es aceptado y que
puede dinamizar la economia de la parroquia.

Por otra parte, en cuanto al precio se concluye que el servicio de lavanderia y secado
automatico de ropa en la parroquia Tulcan, oferta su servicio a precios accesibles para
las personas que hacen usos del mismo, por tal motivo, se puede decir que las personas
optan por hacer uso del servicio de manera frecuente, demostrando asi que esta
oportunidad de negocio puede sobresalir en el mercado generando beneficios tanto a
ofertantes como a demandantes de este tipo de servicio.

En cuanto a la comercializacién, después de haber obtenido los resultados de las
encuestas se concluye que las personas estan dispuestas a realizar un pago extra por la
entrega a domicilio de sus prendas, debido a que en la actualidad los locales que ofertan
servicios de lavanderia y secado automatico de ropa no cuentan con este tipo de

actividad, por tanto, se puede decir que los ofertantes tienen la oportunidad de
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5.2.

incrementar sus ingresos y generar empleo directo e indirecto mediante la oferta de este
tipo de servicio, brindando al cliente mayor comodidad y seguridad.

Para finalizar después de haber realizado los calculos tanto de la demanda como de la
oferta proyectada a cinco afios se llega a la conclusién que existe una demanda
insatisfecha dentro de la parroquia que necesita ser cubierta para cumplir con las
necesidades de los demandantes. A pesar de que los ofertantes de este tipo de servicio
sefialaron que cumplen con la demanda existente, el problema radica en la falta de
servicios que cumplan con todas sus expectativas y se encuentren cerca a sus residencias

para que puedan hacer uso del mismo.

RECOMENDACIONES

Antes de finalizar con el estudio realizado se desea sugerir algunas recomendaciones en

base al estudio realizado los cuales se presenta a continuacion.

76

Se recomienda la ubicacion de estos servicios en lugares estratégicos dentro de la
parroquia, debido a que el servicio de lavanderia y secado automatico de ropa representa
una oportunidad que puede generar beneficios, ya que existen personas que demandan
este tipo de servicio.

Por otra parte, se recomienda que los locales que ofertan el servicio de lavanderia en la
parroquia Tulcan amplien sus locales, para que puedan satisfacer de manera adecuada a
la demanda existente del servicio de lavanderia y secado automatico de ropa, logrando
abastecer a los sectores con ubicaciones especificas donde se encuentran los clientes,
ademas implementar estrategias para generar valor agregado al servicio, con la finalidad
de alcanzar la excelencia del mismo.

En cuanto al precio del servicio se recomienda que las personas que ofertan el servicio
de lavanderia y secado automatico de ropa tomen en cuenta el establecimiento de un
precio que cubra los costos del servicio y de la misma manera que sea accesible al cliente
como se lo ha manejado hasta la actualidad, ademas que se tome en cuenta los factores
ya sea internos o externos que se podran afectar los ingresos, pues de esta manera se
podran mantener en el mercado.

De la misma manera en cuanto a la comercializacion se recomienda crear puntos de
recepcion de ropa en diferentes sectores estratégicos de la ciudad con el fin de recolectar
las prendas y accesorios del hogar y trasladarlos al punto de lavado, con esto se

facilitaria al demandante la utilizacion de este servicio.



Y finalmente se recomienda realizar estudios o propuestas para la implementacion de
nuevos servicios de lavanderia dentro de la parroquia debido a que existe una demanda
insatisfecha que necesita ser cubierta y con una mejor ubicacién que beneficie a los
demandantes del servicio de lavanderia y secado automatico de ropa en la parroquia
Tulcan.
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VIl. ANEXOS

Anexo 1: Certificado o Acta del Perfil de Investigacion

UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI

FACULTAD DE COMERCIO INTERNACIONAL, INTEGRACION, ADMINISTRACION Y ECONOMIA EMPRESARIAL

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ACTA

DE LA SUSTENTACION DE PREDEFENSA DEL INFORME DE INVESTIGACION DE:

NOMBRE: CUATIS CANCAN TALIA NICOLL

CEDULA DE IDENTIDAD:

1004393433

NIVEL/PARALELO: TITULACION PERIODO ACADEMICO: Abril - Mayo 2021
TEMA DE : . : ¢ P .

g Oportunidades de Negocio en la parroquia Tulcan del cantén Tulcan
INVESTIGACION:

Tribunal designado por la direccion de esta Carrera, conformado por:

PRESIDENTE: MSC. VIVEROS ALMEIDA LUIS HOMERO
LECTOR: MSC. CADENA MORENO CARLOS RAFAEL
ASESOR: MSC. URRESTA YEPEZ RAMIRO FERNANDO

De acuerdo al articulo 21: Una vez entregados los requisitos para la realizacion de la pre-defensa el Director de Carrera integrara el Tribunal de Pre-defensa del

informe de investigacion, fijando lugar, fecha y hora para la realizacién de este acto:

EDIFICIO DE AULAS: VIRTUAL AULA: VIRTUAL

FECHA: jueves, 27 de mayo de 2021

HORA: 11H30

Obteniendo las siguientes notas:

1) Sustentacion de la predefensa: 4,93

2) Trabajo escrito 2,35

Nota final de PRE DEFENSA 7,28

Por lo tanto: APRUEBA CON OBSERVACIONES ; debiendo acatar el siguiente articulo:

Art. 24.- De los estudiantes que aprueban el Plan de Investigacién con observaciones. - El estudiante tendra el plazo de 10 dias laborables para
proceder a corregir su informe de investigacion de conformidad a las observaciones y recomendaciones realizadas por los miembros Tribunal de

sustentacion de la pre-defensa.

Para constancia del presente, firman en la ciudad de Tulcan el jueves, 27 de mayo de 2021

VIVEROS
¥d ALMEIDA

mENEE:
MSC. VIVEROS ALMEIDA LUIS HOMERO
PRESIDENTE

0400909362
RAMIRO
FERNANDO
URRESTA
YEPEZ

MSC. URRESTA YEPEZ RAMIRO FERNANDO
TUTOR

MSC. CADENA MORENO CARLOS RAFAEL
LECTOR

Adj.: Observaciones y recomendaciones
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UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI
FACULTAD DE COMERCIO INTERNACIONAL, INTEGRACION, ADMINISTRACION Y ECONOMIA EMPRESARIAL
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ACTA
DE LA SUSTENTACION DE PREDEFENSA DEL INFORME DE INVESTIGACION DE:
NOMBRE: PINCAY CEDENO KEVIN JOEL CEDULA DE IDENTIDAD: 1726107798
NIVEL/PARALELO: TITULACION PERIODO ACADEMICO:  Abril - Mayo 2021

TEMA DE

5 Oportunidades de Negocio en la parroquia Tulcan del cantén Tulcan
INVESTIGACION:

Tribunal designado por la direccién de esta Carrera, conformado por:

PRESIDENTE: MSC. VIVEROS ALMEIDA LUIS HOMERO
LECTOR: MSC. CADENA MORENO CARLOS RAFAEL
ASESOR: MSC. URRESTA YEPEZ RAMIRO FERNANDO

De acuerdo al articulo 21: Una vez entregados los requisitos para la realizacion de la pre-defensa el Director de Carrera integrara el Tribunal de Pre-defensa del
informe de investigacion, fijando lugar, fecha y hora para la realizacion de este acto:

EDIFICIO DE AULAS: VIRTUAL AULA: VIRTUAL

FECHA: jueves, 27 de mayo de 2021

HORA: 11H30

Obteniendo las siguientes notas:

1) Sustentacion de la predefensa: 4,93

2) Trabajo escrito 2,35

Nota final de PRE DEFENSA 7,28

Por lo tanto: APRUEBA CON OBSERVACIONES ; debiendo acatar el siguiente articulo:

Art. 24.- De los estudiantes que aprueban el Plan de Investigacion con observaciones. - El estudiante tendra el plazo de 10 dias laborables para

proceder a corregir su informe de investigacion de conformidad a las observaciones y recomendaciones realizadas por los miembros Tribunal de
sustentacion de la pre-defensa.

Para constancia del presente, firman en la ciudad de Tulcéan el jueves, 27 de mayo de 2021

MSC. VIVEROS ALMEIDA LUIS HOMERO

PRESIDENTE
0400909362
BAMIRO .'m:.--.. electrinicanente por
FERNANDO 2
"> CARLOS RAFAEL
$2PR§25TA S .." CADENA MORENO
MSC. URRESTA YEPEZ RAMIRO FERNANDO MSC. CADENA MORENO CARLOS RAFAEL
TUTOR LECTOR

Adj.: Observaciones y recomendaciones
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Anexo 2: Certificado del abstract por parte de idiomas

‘“-u" §

(€5,

xualaa

UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL
DEL CARCHI

ABSTRACT- EVALUATION

SHEET

NAME: Talia Nicoll Cuatis Cancan — Kevin Joel Pincay Cedeno
DATE: 1 de julio de 2021

TOPIC: "OPORTUNIDADES DE NEGOCIO EN LA PARROQUIA TULCAN
DEL CANTON TULCAN".

REMARKS AWARDED QUANTITATIVEANDQUALITATIVE

7 -8% GOOD
3 - 0.% AVERAGE
0-4.% LIMITED

Use new learnt Use a littie new
VOCABULARY vocabulary and vocabulary and e el . ﬁ L=“| "mll
mmm” '&e‘nmu “"M’I'b simpiitstic n:g“mloﬁ
the topic related %o topic
EXCELLENT: 2 GOOD: 1.5 r AVERAGE: 1 LIMITED: 0,3
Cicar and logical
Adeguate Some progression
WRITING Pemand | erogressionor(J]  ofiseasana [Jf JR2TCwTE e
COHESION ideas and supporting
Supporting supporting paragraphs. paragraphs.
paragraphs.
paragraphs.
EXCELLENT: 2 GOOD: 1.5 AVERAGE: 1 LIMITED: 0.3
The message L been message The message
been commumicated has been hasn’t been
ANDEaE communicated appropriately communicated and | communicated and
wery weil and and identity the the type of text Is the type of text Is
igentify the type of type of Ntme inadequate
text text confusing
EXCELLENT: 2 D GOOD: 1.5 AVERAGE: 1 LIMITED: 0.3
' | Q
Outstanding fMlow Good fow of lacas Average flow of Poor flow of ideas
EEAT—TY of ideas and and e I and and events
Som— — o —
EXCELLENT: 2 GOOD: 1.5 .I AVERAGE: 1 LIMITED: .3
SCIENTIRIC specilic Minor errors k! errors wh Lots of errors when
SUSTAINABIL and supportabie supporting the supporting the supporting the
Y opinion or thesis thesis statement thesis statement thesis statement
statement
EXCELLENT: 2 GOOD: 1.5 AVERAGE: 1 LIMITED: .3
9-1x
TOTALAVERA EXCELLENT TOTAL 9
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UNIVERSIDAD POLITﬁCNICA ESTATAL
DEL CARCHI

Informe sobre el Abstract de Articulo Cientifico o Investigacion.

Autor: Talia Nicoll Cuatis Cancan — Kevin Joel Pincay Cedeno

Fecha de recepcion del abstract: 1 de julio de 2021
Fecha de entrega del informe: 1 de julio de 2021

El presente informe validara la traduccion del idioma espanol al inglés si alcanza
un porcentaje de: 9 - 10 Excelente.

Si la traduccion no esta dentro de los parametros de 9 - 10, el autor debera
realizar las observaciones presentadas en el ABSTRACT, para su posterior
presentacion y aprobacion.

Observaciones:

Después de realizar la revision del presente abstract, éste presenta una
apropiada traduccion sobre el tema planteado en el idioma inglés. Segln los
rubrics de evaluacion de la fraduccion en inglés, ésta alcanza un valor de 9, por
lo cual se validad dicho frabajo.

Atentamente

Ing. Edison Penafiel Arcos MSc
Coordinador del CIDEN

Anexo 3: Encuesta

Formulario demanda
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Preguntas Respuestas @

UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL
CARCHI

Oportunidades de negocio de la parroquia Tulcan canton Tulcan. El propdsito de la presente encuesta es
recolectar informacion necesaria para conocer un mercado para el servicio de lavanderia y secado automatico
de ropa, los datos proporcionados seran de caracter confidencial e investigativo.

INSTRUCCIONES:

Seleccione la respuesta que cree conveniente.

*Obligatorio

Genero

Masculino

Femenino

Edad

Texto de respuesta corta

;Usted utiliza el servicio de lavanderia a maquina ?

Sl

NO

Si su respuesta es NO seleccione el porque y a continuacion conteste las preguntas 13 y 14 del

presente formulario

Mo tiene acceso
Mo existe un servicio cercano

Mo le gusta el lavado a maquina

85



1.¢ Se encuentra conforme con el servicio de lavanderia maguina que actualmente utiliza?

Muy conforme
Conforme
Indiferente
Inconforme

Totalmente inconforme

2. De acuerdo a su nivel de ingresos ; En qué nivel economico se encuentra?

De 100 a 300
De 301 a 600
De 601 a 900
De 901 a 1200

De 1201 en adelante

3.; Con que frecuencia utiliza el servicio de lavanderia a maquina ?
Diario
Semanal
Mensual
Anual

Fechas especiales

4. ; Cuél de los siguientes enunciados lleva con mas frecuencia al servicio de lavanderia ?

Prendas de vestir
Ternos

Cobertores o cobijas
Cortinas

Uniformes
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5. ; Cual es la cantidad promedio que lleva a lavar al servicio de lavanderia ?

Por unidad
Media docena
Docena

Dos docenas

Dos docenas en adelante

6. ; Cual es el motivo por que utiliza el servicio de lavanderia ?

No dispone de una lavadora

No le gusta lavar

No dispone de tiempo para lavar sus prendas
Mejor trato a sus prendas

Eventos especiales

7. ¢ Cual de los siguientes establecimientos de servicio de lavado a maquina que se encuentran en la
ciudad de Tulcan usa con mas frecuencia ?

Servicio de Lavanderia calle México
La Burbuja azul

Lavanderia ecoldgica la Unidn
Laundry

Otra

8. ; Por qué prefiere el establecimiento de lavanderia a maquina antes seleccionado ?

Precio

Calidad del servicio
Atencidn al cliente
Rapidez del servicio

Confianza
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9. ; Como calificaria el servicio de lavanderia a maquina en la ciudad de Tulcan ?

Excelente
Muy bueno
Bueno
Regular

Malo

10. ; Cuéanto gasta semanalmente por hacer uso de un servicio de lavanderia a maquina ?

De 5a 10 dolares
De 11 a 15 dolares
De 16 a 20 dolares
De 21 a 25 dolares
De 25 en adelante
11. ;Que le parece el precio que paga por &l servicio de lavanderia a maquina ?
Muy costoso
Costoso
Accesible
Moderado

Bajo

12. ;Como tiene informacion acerca del servicio de lavanderia?
Periddicos
Television
Radio
Redes sociales

Boca a boca



13. ; Estaria dispuesto a hacer uso de un servicio de lavanderia y secado automéatico de ropaen ©

la parroquia Tulcan?

sl

NO

14. ; Estaria dispuesto a pagar un valor extra por la entrega de sus prendas a domicilio?

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Ni de acuerdo, ni en desacuerdo
De acuerdo

Totalmente de acuerdo

Formulario Oferta

Preguntas  Respuestas o

UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL
CARCHI

Oportunidades de negocio de la parroquia Tulcén cantén Tulcan. El propdsito de la presente encuesta es
recolectar informacion necesaria para conocer la oferta del servicio de lavanderia en la ciudad de Tulcan, la
informacién recolectada sera utilizada de manera confidencia e investigativo.

INSTRUCCIONES:

Seleccione la respuesta que crea mas conveniente.

Género

Masculino

Femenino
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Edad

Texto de respuesta corta

1. ; Cual de los siguientes factores cree usted que influyen de manera negativa para que los
clientes no visiten su local?

Precio

Mala atencion
Tiempo de entrega
Ubicacion

Poca confianza

2. ; Cuél de los siguientes factores cree usted que influyen en el precio de su servicio? *

Demanda
Competencia

Situacion del mercado
Costo de materia prima

Calidad del servicio

3. ;Cree usted que el numero de sus maquinas cumple con la demanda de los clientes? *

Sl

NO

*



4. ;En que estado considera usted que estan sus maquinas para ofertar un buen servicio? *

Excelente
Muy bueno
Bueno
Regular

Malo

5. ;Cuantos clientes en promedio tiene por semana? *

Delad4d

De5al0
Del1lalé
De 17 a21

De 22 en adelante

6. El nivel de ventas que tiene su negocio es:

Excelente
Muy buena
Buena
Regular

Malo

7. ; Qué canales de comunicacion utiliza para dar a conocer su servicio? *
Periodicos
Television
Radio
Redes sociales

Boca a boca
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8. ;Considera usted que su servicio posee una ventaja competitiva que lo pueda diferenciar de
su competencia?

Sl

NO

9. ;Cree usted que el precio de venta de su servicio es competitivo en el mercado? *

Sl

NO

10. ¢ Por qué razones decidiria cambiar la ubicacion de sus servicio de lavanderia? *

Ubicacidn estrategica
Innovacion del servicio
Exigencia del mercado

Numero de competidores

11. ; Dentro de su cartera de clientes, usted cuenta con clientes minoristas y mayoristas? *

sl

NO



