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patronales. :: A.6.

lavadoras industriales capa-
ces de almacenar cercade 20
kilos de ropa.

José Antonio Martin es uno
de los empresarios que se ha
lanzado en brazos de este tipo
de negocios. La lavanderia au-
toservicio de la que es copro-
pietario, llamada Nature y ubi-
cada en Puerta Blanca, esta
abierta desde julio «y esta fun-
cionando bien gracias al boca
abocap, aunque se tratade un
servicio «ain muy descono-
cido en Espaniay. Sin embar-
g0, en otros paises, como Es-
tados Unidos, acudir a lavarla
ropaa locales asi es casi un acto
social. En el caso de Nature,
se trata de un centro pilotoy
que abre desde las ocho de la
marnana hasta las once de la
noche y cuenta con cinco la-
vadoras de hasta 19 kilos de
ropa y tres secadoras. «Nues-
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UN MODELO
PERFECTO PARA
EMPRENDER

El bajo coste de estos nego-
cios, que requieren menos
inversion inicial que las
empresas convencionales,
los convierten en un mo-
delo perfecto para empren-
der en época de crisis. Mi-
les de pequefios y media-

horas al dia esti abierta Na-

ture, unalavanderia auto-
servicio sin personal.

9.000

empleos se estima que se
perderan en Andalucia por
las gasolineras autoservicio.

9-10

céntimos mas baratos se
vende la gasolina en las es-
taciones desatendidas.

150

locales tiene ya Lavomatic,
unreferente europeo delas
lavanderias autoservicio.

tra intencion es aportar dife-
rencia en cuanto al disefio y
crear un habito, porque vemos
que muchos clientes vienen
yajuntos alavar suropan. En
cuanto al clasico perfil del jo-
ven soltero que vive solo, Mar-
tin desmonta esta idea: «Vie-
nen matrimonios jévenes, no
solo estudiantes y gente jo-
ven. También hay muchas per-
sonas mayores que vienen
acompanadas y charlan hasta
que termina el lavadon.
Otros negocios no han po-
dido mantenerse en pie, como
el taller de mecanica autoser-
vicio abierto en Mdlaga en
2010. Este taller tenia como
principal novedad un sistema
de alquiler de boxes comple-
tamente equipado con herra-
mientas profesionales. Los
usuarios, bajo el asesoramien-
to de mecénicos, tenian la
oportunidad de arreglar sus
vehiculos y de realizar el man-
tenimiento basico, una op-
cién escogida por numerosos
desempleados con tiempo li-
bre y sin capacidad economi-
ca para hacer frente a las re-
paraciones convencionales.
En cuanto a las gasolineras,
el otro gran nicho de mercado
del autoservicio, la polémica
estd servida desde hace meses.
Las denominadas gasolineras

nos empresarios. Una de
las principales ventajas del
autoservicio es que, por lo
general, no necesitan gran-
des locales. Las maquinas
expendedoras, las lavande-
rias o los autolavados pue-
den resultar negocios ido-
neos para espacios peque-
nos. Ademas, los empren-
dedores pueden contar con
el apoyo de una franquicia.
En el caso de las lavande-
rias automaticas actuales,
han apostado por 1a domoé-
ticay sus lavadoras y seca-

desatendidas o fantasmas,
aquellas que cuentan con ins-
talaciones minimas y sin per-
sonal que venden combusti-
ble a bajo precio durante todo
el dia, han puesto en pie de
guerra a sindicatos y patrona-
les, que denuncian que este
servicio acabara con 9.000 em-
pleos en Andalucia, merman
los derechos de los consumi-
dores y ponen en peligro la se-
guridad de los conductores.

Denuncia
Comisiones Obreras y la Fe-
deracién de Asociaciones de
Empresas de Estaciones de
Servicio de Andalucia (Fedaes)
ya han denunciado ante las
delegaciones de Industria y
Administracion Publica de la
Juntaa una veintena de gaso-
lineras en Andalucia. «Y estos
datos van creciendo en cuan-
to que tenemos constancia de
la aparicion de nuevas esta-
ciones desatendidasy, asegu-
ra el presidente de la patronal
provincial y andaluza, Rober-
to Sdenz Alcaide, En contra,
las firmas de bajo coste de-
fienden su negocio aseguran-
do que estaavalado por laley
de apoyo al emprendedor. La
norma permite crear estacio-
nes que No necesitan una gran
inversion. Existen tres tipos
de gasolineras: las atendidas,
las autoservicio (la mayoria,
donde el cliente pone el com-
bustible y un trabajador le co-
bra) y las desatendidas (don-
de no hay ningun empleado
y se paga con una tarjeta).
Petroprix, Reposta y Balle-
noil son algunas de las cade-
nas que han revolucionado el
sector mediante un modelo
de autoservicio basado en pe-
quefias estaciones con surti-
dores las 24 horas, aunque sin
tiendas, cafeterias o zonas de
descanso. Solo gasolina o ga-
soil entre nueve y diez cénti-
mos mas baratos. Y parece que
han llegado para quedarse. El
debate estd en el aire.

doras son operadas directa-
mente por los clientes sin
necesidad de que el respon-
sable esté en el local ni de
tener que contratar em-
pleados. Los expertos reco-
miendan agarrarse a datos
reales antes de emprender
y tener claro qué vender,
cuanto, cuando y dénde,
ademas de no eternizar el
‘business plan’ y de realizar
un estudio de mercado con
todas las garantias posibles
con el objetivo de asentar
el proyecto.
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| a falta de atencion
directa, el gran lastre de
l0s negocios sin personal

Las empresas
convencionales
reivindican que el
trato con los clientes
genera confianza

y aumenta las ventas

:: A. GOMEZ

MALAGA. Frente a lamoda
del autoservicio, empresas
convencionales y analistas
de mercado reivindican que
el trato humano aumenta las
ventasy genera confianzay
seguridad en los clientes. Al-
gunas grandes marcas, como
El Corte Inglés, se han apun-
tado al modelo mixto y, en
sus supermercados, ofrecen
cajas atendidas por trabaja-
dores y también un espacio
de cajeros automadticos don-
de el usuario va pasando los
productos por el lector de co-
digo de barras, una experien-
cia que aporta privacidad y
una mayor sensacion de ra-
pidez. «A veces es una sen-
sacion ficticia, pero al hacer-
lo uno mismo siempre pare-
ce mas rapidon, explica An-
tonio Guerrero, En cualquier
caso, este espacio esta vigi-
lado por un trabajador, pa-
liando asi uno de los gran-
des problemas del autoser-
vicio: la falta de personal
cuando ocurre algin impre-
visto o el usuario se encuen-
tra con un problema.
Numerosas marcas se
han lanzado a una escalada
para crear experiencias en
los procesos de compra, una
tendencia reforzada por la
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idea de que una correcta
atencion al cliente provoca
fidelizacién y una mayor co-
nexién con la firma. Un es-
tudio de InMoment sobre
una muestra estadouniden-
se concluye que el trato hu-
mano consigue mayor ratio
de gasto, un escenario que
algunas empresas han tras-
ladado a sus paginas web.
Por definicién, la compra en
un portal web puede consi-
derarse autoservicio, pero
muchas marcas han comen-
zado a incluir atencién ‘on-
line’ con el objetivo de re-
forzar la experiencia de
compra en web.

Por el contrario, los defen-
sores del autoservicio ale-
gan que «no a todo el mun-
do le gusta esperar turno para
hacer una consulta» y que
algunos clientes ¢prefieren
evitar el trato y servirse a si

Lainmediatez es
uno de los puntos
fuertes de los
negocios
autoservicio

Empresas
convencionales
apuestan por
espacios donde

el cliente puede
servirse a si mismo

mismosy en negocios «que
estan abiertos durante todo
el dia, mas alld del horario
laboraly. La inmediatez del
autoservicio es otro de sus
puntos fuertes: «Supone un
ahorro extraordinario. Si
cumples con las expectati-
vas, la sensacién de satisfac-
cion es mucho mayor, por-
que los usuarios salen del lo-
cal sabiendo que han hecho
algo por ellos mismosy.

Maquinas

En el caso de las maquinas
expendedoras, Vending es
uno de los referentes de An-
dalucia. Su responsable, José
Antonio Gomez, asegura
que el negocio «se mantie-
ne a pesar de la crisis» y
apuesta por este tipo de ser-
vicios «rapidos, baratos y sa-
tisfactoriosy. Sus maquinas
oftecen patatas, dulces, sand-
wiches, frutos secos y dece-
nas de productos para saciar
el apetito y la sed.

Con todo, las lavanderias
continuan siendo la joya de
la corona del autoservicio.
Miles de emprendedores, por
su cuenta o mediante fran-
quicias, han apostado por
abrir pequenios locales en los
altimos anos. El modelo de
negocio, en principio dirigi-
do alos mds jévenes, en su
mayoria estudiantes, se ha
ampliado a parejas sin tiem-
po para organizar la colada
en casa e incluso a empresa-
rios que encuentran un mo-
delo mas barato que el clasi-
co tinte para lavar cortinas
y uniformes.

El modelo de 5 lavanderias autoservicio se ha expandido por tod Espaﬁa :A.G. .
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