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1.1  ANALISIS DEL ENTORNO

El andlisis del entorno se constituye en una valiosa herramienta para entender los
factores que influyen dentro del proyecto, de modo que pueda mantenerse alerta a
cualquier cambio que se presente y se pueda tomar las decisiones mas acertadas en lo

posible.

Segtn Kotler y Armstrong (2013):

El entorno de marketing de una empresa consiste en los actores y las fuerzas ajenas al
marketing que afectan la capacidad de la gerencia de marketing para construir y
mantener relaciones exitosas con los clientes meta. (...) Al estudiar a conciencia el
entorno, los mercaddlogos pueden adaptar sus estrategias para enfrentarse a los nuevos

desafios y oportunidades del mercado (p. 66).

1.1.1 Descripcion del tipo de servicio

El transporte constituye un tema de alto debate en la actualidad, pues a medida que ha
pasado el tiempo y con la globalizacion se ha convertido en un complejo desafio de vital
importancia que implica aspectos sociales, econémicos, politicos, legales, tecnoldgicos,
ecoldgicos, entre otros; mismos que pueden facilitar o complicar su evolucion. En vista
del avance tecnologico y el fuerte cambio en el modo de hacer negocios el objeto de
esta investigacion es crear un canal tecnologico por medio de una App moévil que facilite
la conexion entre los ofertantes de servicios de taxi y sus demandantes, de modo

dindmico, agil, comodo y, sobre todo, seguro.

Este tipo de proyecto se suma al sinnimero de iniciativas en torno a la tendencia de
Economias Colaborativas, que en si lo que se busca es dar un buen uso a los bienes ya
existentes, fomentando la disminucién del consumo inconsciente de recursos. Jarne

Muinoz (2019) indica:



La economia colaborativa, defiende una utilizacion mas racional de los recursos a
nuestra disposicion, que posibilite que los miembros de una comunidad puedan
satisfacer sus necesidades puntualmente sin por ello verse obligados a adquirir la
titularidad de estos bienes. Y es que hay que tener presente que la propiedad con
frecuencia trae consigo una serie de costes que pueden llegar a ser importantes (en el
caso de un vehiculo pensemos en los seguros, permisos de circulacion, revisiones

periddicas, etc.). (p. 21)

Se ha seleccionado a la ciudad de Riobamba como locacion para realizar el estudio,
debido a que es una ciudad con un amplio movimiento comercial y que aun asi, no se ha
evidenciado un cambio disruptivo significativo para facilitar el transporte de personas

entre diferentes puntos de la ciudad.

Se trata de viajes de corta distancia que pueden ser ocasionales o rutinarios donde los
demandantes del servicio (usuarios) solicitan un recorrido a través de la App movil,
mientras que a los oferentes (conductores de taxis) les llega la solicitud del servicio a
través de la misma App, quienes aceptardn la carrera para luego cumplir con la

funcionalidad de transportar a la persona hacia su destino.

Este servicio permitird que se optimice el tiempo tanto para oferentes como
demandantes, ademds permitird incrementar las carreras de taxis y por ende
incrementara la productividad de los conductores de este tipo de vehiculo, asimismo
brindard una competencia mas transparente entre cooperativas lo que permitira a
dinamizar su economia y mejorar significativamente su servicio en beneficio del

usuario.

1.2 Analisis de Macroentorno

Se trata del resto de actores que operan dentro de un entorno mas grande de fuerzas en
donde se encuentran las oportunidades y presentan las amenazas para la empresa

(Kotler & Armstrong, 2013).



Tabla 1. Analisis Pest

FACTORES DETALLE

Factores politicos - Monopolio del taxismo
- Resistencia por parte de autoridades para evitar

problemas con el taxismo

Factores Econémicos - Efecto en indicadores macroecondémicos debido a la
reduccion del parque automotor
- Economias colaborativas como nuevo modo de hacer

negocios

Factores Sociales - Incremento del interés hacia nuevos modos de

comunicacion y hacer negocios

Factores Tecnologicos - Ingreso de nuevas Apps moviles al pais
- Nuevos dispositivos y tendencias en aparatos

tecnologicos

Factores Ecologicos - Cambio en los habitos de consumo inclinado a
generar conciencia

- Influencia de la proteccion del medio ambiente

En la tabla 1 se identifica cinco factores que incidiran directamente para el desarrollo de
la propuesta objeto del presente trabajo de investigacion, a continuacion, se realizard un
detalle de cada uno para evaluar su impacto y aprovechar del mejor modo las

circunstancias.

1.2.1 Factores Politicos



Dentro de los factores politicos se ha identificado a los conductores de taxis que
practicamente se han convertido en un monopolio, motivo por el que se encuentran en
contra de estos nuevos modelos de negocio, alegando competencia desleal para negar el

ingreso de otras opciones en beneficio del usuario.

Se han generado marchas en diferentes ciudades en contra del ingreso de otras
plataformas con el mismo modelo, como Cabify o Uber. Pues efectivamente no existe
una normativa legal que regule la operacion de este tipo de plataformas, sin embargo, es
de vital importancia que exista un debate técnico sobre estos nuevos modelos de
negocios que definitivamente a la larga conviviran con los servicios tradicionales o a su

vez terminaran por reemplazarlos.

Por su parte este se convierte en un problema para los gobernantes de turno ya que la
industria de los taxis representa un grupo valioso de poder en elecciones, tomando en
consideracion muchas de sus protestas que en el pasado han paralizado al pais, por lo
que se evidencia que en muchas ocasiones se ha tratado de buscar un consenso para el
ingreso de plataformas moviles sin que haya un efecto real. Actualmente solo se ha
logrado una convivencia y también se ha podido comprobar que muchas empresas de
taxis han optado ya por crear sus propias aplicaciones, es asi el ejemplo de Fastline o

Fedetaxi, entre otras.

1.2.2 Factores Economicos

El PIB del sector del transporte se ha mantenido entre 69 a 70 millones de dolares entre
el 2013 al 2016, independientemente de la variacion que exista en el PIB general. El
transporte es un rubro potencial para el pais, debido al alto nivel de ingreso que genera,
sin embargo, permanece constante. Se estima que su causa puede ser a la baja inversion
para mejorar el modelo de transporte en el Ecuador, posiblemente si se han realizado
algunos cambios, pero han sido minimos es por ello por lo que no se puede evidenciar

un crecimiento notable.



Segun datos obtenidos en el (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos [INEC], 2018)
arroja datos sobre las industrias del Ecuador, ubicando al transporte en sexto lugar con

$4 373 millones de ddlares producidos, conforme lo detalla la figura 1.

Segtin lo indica la figura 1, el transporte tan solo ocupa el 5.56%, que claro esta, frente a
la manufactura su participacion es mucho mas baja, pero al formar parte ya de los
principales actores en la produccion ecuatoriana es una industria potencial que con un

mejor manejo podria lograr un gran crecimiento.

Figura 1. Produccion total en Ecuador



Produccién Total (§ 78.701 millones de délares)

B Porcentaje

Fuente: (INEC 2018)

Tomando en cuenta el valor agregado que es igual a la resta entre la produccion total y
el consumo intermedio. Esta es una medida de la contribucion del PIB hecha por una
unidad de produccion, industria o sector. En este indicador el transporte de igual manera
se encuentra en el sexto lugar con un 4,62% y aun asi es un porcentaje sumamente bajo

para el sector.

La investigacion se ha concentrado Unicamente en transporte terrestre, segun la
clasificacion que da el (INEC, 2018) tomando en cuenta los tres siguientes tipos de

vehiculos matriculados:

° Vehiculos motorizados matriculados: Son vehiculos con propulsion propia
que se encuentran destinados al transporte terrestre de personas o cosas, y sujetos a la
obligacion de obtener permiso de circulacion para transitar a nivel nacional (INEC,

2018).



° Servicio o Uso: Al matricular un vehiculo se le asigna un servicio al que se
destina el vehiculo, ejemplo: alquiler, municipal, estatal, particular, gobiernos

seccionales, etc. (INEC, 2018).

° Clase: vehiculos construidos para el transporte de pasajeros y para el transporte

de mercancias, ejemplo: automovil, autobus, camion, camioneta, furgoneta, jeep, etc.

(INEC, 2018).

Otro punto que incide dentro del factor Economia se trata de las “economias
colaborativas”, que vienen marcando un hito importante cuando de hacer negocios se
trata, influyendo en los ingresos que el pais podria percibir, pues las economias
colaborativas motivan a un consumo consciente, reduciendo la adquisicion de bienes
como vehiculos, que a su vez afectaria a las empresas que se encuentran en esta rama;
se estima que este es un punto que se deberia evaluar cuando la empresa se encuentre en
operaciéon por un tiempo estimado de cinco afios junto a otras plataformas, para poder

dimensionar un impacto mas real.

En las economias colaborativas existe un impacto econdmico, social y ambiental y las

areas que abarca son:

1. Transporte
2. Alojamiento
3. Bienes

4. Servicios

5. Espacio

6. Dinero

Para el presente trabajo de investigacion las areas que se han tratado son transporte,
servicios y dinero, pues del modo en que se ha planteado permite reducir procesos y por
ende consumo incidiendo directamente en estas tres areas. Por otro lado, su impacto

econdmico, asi como se menciona en parrafos anteriores se dimensiona sera



significativo en algunos afios mads, pero en cuanto a mejoras se podra evidenciar un

cambio total en los habitos de la sociedad en general.

El uso de plataformas con Apps médviles que se encuentran dentro del concepto de
economias colaborativas permite continuar avanzando en este proceso de cambio,
ademdas que aportan al desarrollo dentro de Latinoamérica con opciones de empresas
disruptivas que generan mano de obra mayormente calificada con resultados de impacto

global.

1.2.3 Factores Sociales

Se considera que los taxis han sido unos de los mas grandes monopolios desde hace
mucho tiempo, controlando totalmente los precios a su antojo y brindando un servicio
muy cuestionable. Es por ello por lo que, se conoce al taxi como un medio de transporte

oneroso y con un bajo nivel de servicio.

Una vez que plataformas como Uber y Cabify llegan a Ecuador, con mejores precios y
ademas con un buen servicio al cliente, éste lo prefiere, ain cuando paulatinamente han

incrementado sus precios, sigue siendo un servicio de preferencia entre el usuario.

El consumidor actual, se encuentra en una etapa de acelerada adaptacion frente a los
drasticos cambios que ha generado la revolucion tecnologica que atraviesa el mundo, es

asi como las empresas modifican sus servicios simplificando varios procesos.

Segun INEC (2010), al 2016 Ecuador tendria 16 528 730 habitantes, proyectando una
poblacion de 17 510 643 habitantes para el 2020. Se suman 249 751 habitantes por afio.

Figura 2. Proyecciones de poblacion 2010
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Fuente: INEC (2010)

Otro dato importante por mencionar es el de hecho de que muchas personas de ciudades
pequenias de Ecuador se trasladan constantemente hacia las ciudades mas grandes del
pais: Quito, Guayaquil y Cuenca; su principal modo de movilizacion es el transporte
terrestre publico. Se estima que aqui también se crea una oportunidad para difundir
sobre la utilizacién de nuevas tecnologias y brindar mejores y mayores soluciones con

apoyo de soportes tecnologicos como las App moviles.

Segun Mercawise (2017), en su estudio de mercado sobre aplicaciones moviles,
presenta importantes factores que inciden en el comportamiento de la poblacion frente
al uso de una App movil. Esta es una encuesta que fue realizada en M¢xico, sin

embargo, brinda valiosa informacion para el presente trabajo de investigacion.

De una encuesta realizada a 400 personas el 80,5% confia lo justo en las Apps moviles,
un dato totalmente interesante ya que cada vez mas este tipo de plataformas van
ganando espacio entre las preferencias del consumidor, pues no es raro hoy escuchar

3

cosas como “;y tendra aplicacion?; ;por qué no tiene aplicacién?; jyo crearia una
aplicacion para...!”, entre otras; tanto que se vienen convirtiendo en soluciones
fundamentales para el vivir diario. Para ilustrar, que un banco no tenga aplicacion

movil, hoy es algo casi inconcebible.

Mercawise (2017), enfatiza también en las medidas de seguridad para que el usuario
pueda utilizar con tranquilidad una aplicaciéon movil, como incluir botones de panico en
las Apps moviles de movilizacion, que entre las preferencias del publico encuestado
ocupa un 98%. Del mismo modo, en la opinion del publico encuestado el 78,3% tiene
en reserva su confianza hacia conductores que utilizan Apps moviles, recomendando en

un 81,3% medidas més rigurosas para los choferes. Se ha considerado de sobre manera
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esta informacion, pues la seguridad que se pueda brindar y el indice de confianza entre

los usuarios es uno de los pilares fundamentales para el éxito del proyecto.

Figura 3. Aplicaciones de movilidad
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1.2.4 Factores Tecnologicos

En los factores tecnologicos se ha tomado en cuenta el uso de internet por los usuarios
en Ecuador, segiin De Alcazar (2019) los usuarios de internet son 13,8 millones de una
poblacion de 17 millones de habitantes, es decir aproximadamente el 80% de habitantes
de Ecuador esta ya utilizando cualquier servicio a través de internet. Del mismo modo,
son 12 millones quienes utilizan redes sociales y 11 millones de usuarios moviles de

redes sociales.

Estos datos ponen en evidencia que el mundo va cambiando aceleradamente y que

efectivamente, los negocios de éxito estan inclinados hacia el uso de internet y sus

12



diferentes soportes tecnologicos como las App moviles, pues segun el dato indicado
anteriormente, seria un aproximado de 65% de la poblacion que posee un teléfono

inteligente que a su vez permitira el uso de cualquier otro tipo de App movil.

Figura 4. Audiencia digital en Ecuador
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Fuente: De Alcéazar (2019)

La tecnologia, asimismo incide en el modo de consumo, si bien es cierto se evidencia
que en Ecuador va incrementando aceleradamente el uso de internet, sin embargo, es
importante conocer sobre su comportamiento econdémico online. Segin De Alcéazar
(2019), el 51% de habitantes mayores de 15 afios tiene una cuenta bancaria, el 9%
cuenta con tarjeta de crédito, el 33,6% tiene una tarjeta de débito y el 10% realiza
compras o pagos via online. Estos datos demuestran que se incrementa paulatinamente

el uso de medios online en el manejo de la economia personal de los habitantes de

13



Ecuador, lo que brinda una importante oportunidad a la apertura de nuevos negocios

digitales.

En la figura 5 se puede observar los datos mencionados en el parrafo anterior y ademas
se encuentra un siguiente desglose para evaluar el uso de tarjetas de crédito por género,
asimismo sobre la tasa de actividad emprendedora que tiene un 28% de uso,
evidenciando la confianza que el sector emprendedor va brindando a la actividad via

online.

Figura S. Indicadores de uso de productos o

servicios financieros en Ecuador

Fuente: De Alcéazar (2019)

Segtin el INEC, Ecuador en cifras (2016), en la figura 6 se presenta un comparativo del
uso de teléfonos moviles por area urbana al 2016 con un porcentaje del 61,5%, rural con
44,5% vy nacional con 56,1%; confirmando que el uso de teléfono celular cada vez va en

aumento.
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Figura 6. Porcentaje de personas que tienen

Teléfono celular activado por area

Fuente: INEC, Ecuador en cifras (2016)

Figura 7. Porcentaje de personas que tienen teléfono celular
Por provincia

Fuente: INEC, Ecuador en cifras (2016),
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trabajo de investigacion se tomara en cuenta a la provincia de Chimborazo con que al
2016 el 44% de habitantes contaban con un teléfono celular, es decir cuatro de cada diez
personas aproximadamente, este es un importante dato que permite concluir en que,
siendo Chimborazo una provincia de gran movimiento del comercio, cuenta con varias
zonas rurales a donde la tecnologia se ha ido adentrando con menor intensidad. Al 2019

se estima que existen grandes cambios en el comportamiento de los habitantes.

Del mismo modo el INEC (2016), permite identificar de un modo mas especifico al
porcentaje de la poblacion que tiene celular y que usa redes sociales, es asi como de un
total de 16 714 929 de habitantes en Ecuador el 50,75% cuenta con un celular activado,
de este porcentaje el 26,83 cuenta ya con un Smartphone. Estos indicadores demuestran
que en Ecuador va incrementando el uso de celular y evidentemente al contar con un

Smartphone hay una clara intencion de uso de Apps moviles.

Figura 8. Porcentaje de poblacion con celular y redes sociales
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Otro punto importante dentro de la tecnologia radica en el uso de tarjetas de crédito en
el pais, pues dentro de este proyecto de investigacion también se pretende motivar el

pago de servicios a través de este tipo de pago.

Segiin BsLatam (2019) la facturacion acumulada de los consumos con tarjetas de
crédito en Ecuador a Septiembre 2017 alcanza los USD 4844 millones, lo que supone
un crecimiento promedio en las 11 entidades adquirentes relevadas del 7.8% respecto

del 2016. (p.1). En la figura 9 se encontrara la representacion de lo indicado.

Figura 9. Facturacion con tarjetas de crédito en Ecuador
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Fuente: BsLatam (2019)

Asimismo estudios nacionales amparan la preferencia por parte del usuario para utilizar
tarjetas de crédito cuando se trata de realizar compras on-line (“Antecedentes y
situacion del Ecommerce en Ecuador, 2017). Esto se debe principalmente porque los
establecimientos virtuales aceptan por excelencia este tipo de pago. En el estudio se
revela que en esta segmentacion no hay mayor significancia en el género, en la edad en
cambio explica que las personas de 26 a 33 afios son quienes mas utilizan este medio

para realizar compras electronicas, que segun indica la figura 10, el 61% de éstas se
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realizan con tarjeta, con una gran diferencia frente a las tarjetas de débito que ocupan el

17%.

Figura 10. Medios de pago en compras on-line
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Fuente: (“Antecedentes y situacién del Ecommerce en Ecuador, 2017)

Finalmente el ecommerce es un punto importante por mencionar debido a que esto
permitird evaluar el nivel de preferencias del consumidor ecuatoriano frente a
propuestas de compras on-line, medios mas utilizados, apps mas utilizadas. Estos datos
brindaran informacion para poner en evidencia los resultados que se ha pretendido

obtener en el presente trabajo de investigacion.

Mendoza & Avila (2017) describen al Comercio Electrénico (Ecommerce) como una
gran estrategia de ventas en el mundo actual, que se encuentra en constante evolucion y
brinda a las empresas la posibilidad de desarrollar ventajas competitivas que bien
llevadas aportaran al crecimiento economico individual y a nivel pais.

Los servicios son presentados como la categoria con mayor ocurrencia de compras
on-line, segun se explica en Antecedentes y situacion del Ecommerce en Ecuador
(2017), en donde, segun la figura 11 se puede observar que el 87% de las compras se
tratan de pasajes; considerando a éste un dato de valiosa interpretacion para el estudio

del presente trabajo de investigacion, ya que se podria concluir en que el consumidor se
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inclina a obtener servicios de movilizacion via on-line, ya sea por comodidad, rapidez u

otros factores faciliten su decision inmediata de compra.

Figura 11. Medios de pago en compras on-line
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Fuente: (“Antecedentes y situacion del Ecommerce en Ecuador, 2017)

Comportamiento de las transacciones no comerciales en Ecuador (2018), plantea que la
aceptacion del Ecommerce va creciendo en el pais, considerando al esfuerzo para
realizar las compras a través de canales no comerciales como el mas significativo, muy
cerca de la mayor puntuacion en la estimacion segun la figura 12, que comparado con el
2017 apenas supera un nivel importante de estimacion. Este dato permite confirmar
que para el consumidor, segtin el estudio realizado, el esfuerzo que dedica a realizar una
transaccion es de alta importancia, y es razonable, pues a través del Ecommerce se
puede obtener un bien o servicio de modo inmediato y sin mayor esfuerzo, “a solo un

clic de distancia”.

Figura 12. Aceptacion del Ecommerce en Ecuador
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Fuente: Comportamiento de las transacciones no comerciales en Ecuador (2018)

Del mismo modo, es importante identificar cudles son las app moviles mas valoradas en
Ecuador y segin, Comportamiento de las transacciones no comerciales en Ecuador
(2018), la principal es Sweet And Coffee seguida por Uber y otras cadenas de comida
para encontrarse nuevamente con otras app de movilidad, lo que se puede observar en la
figura 13 sobre las apps moviles mas valoradas, es que ninguna de ellas cuenta con una
calificacion significativa por parte del consumidor, sin embargo, permite deducir que
estas apps cuentan con algo en comun para estar entre las primeras, estos parametros
seran definidos a lo largo del presente trabajo de investigacion de modo que la app de
taxis en Riobamba también logre encontrarse dentro de este tipo de valoracion y

también que se consiga corregir cualquier fallo entre las preferencias del usuario.

1.2.5 Factores ecologicos

Entre los factores mencionados, éste se constituye en un reto, pues con el uso eficiente
de los recursos, se logrard conseguir un impacto ambiental favorable, en especial
cuando se trata de una ciudad pequefia del Ecuador que lo hard mayormente notable y

sera relativamente mas facil que hacerlo en una de las grandes ciudades.
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En este aspecto también ingresa el tema de economia colaborativa, relacionado con el
medio ambiente que favorece al ambiente con el uso de un transporte mas eficiente, lo

que permite reducir emisiones y también reduce el parque automotor.
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2 CAPITULO I1I
ESTUDIO DE MERCADO

Para determinar la factibilidad de este proyecto se ha concentrado la mayor parte de los
esfuerzos en el mercado para de este modo determinar el alcance que podria tener, asi se
podrd conocer el nivel de competencia que existe actualmente, la demanda, posibles
oferentes y posibles demandantes del servicio, asi como sus gustos y preferencias para
la creacion de una propuesta ideal y acorde con el drea en donde se va a brindar el

servicio que es en la provincia de Chimborazo, ciudad de Riobamba.

Es importante, asimismo, identificar quiénes han sido los actores principales dentro de

este proyecto de investigacion:

Oferente del servicio [ Cliente

Demandante del servicio [] Usuario

Es asi como se han desarrollado las estrategias necesarias en torno a estos dos actores
que permitirdn el dinamismo de la App movil, tomando en consideracion sus
preferencias, actitudes, molestias, horarios, demandas y demas aspectos que han

permitido el avance satisfactorio de esta investigacion.

De mismo modo, se pondrd en evidencia lo que estd sucediendo en la ciudad de
Riobamba con relacion al servicio brindado por los taxis y su modalidad actual,
estudiando la percepcion de la ciudadania sobre este servicio y el grado de aceptacion
hacia el ingreso de tecnologia tanto para los conductores de taxis, dirigentes del
taxismo, como para los usuarios empresariales y particulares; si esto aumentaria el nivel
de uso, la confianza, si hay algun factor que incide para que el usuario prefiera no tomar

taxis o a su vez para que prefiera hacerlo.



2.1  Investigacion de mercado

Kotler & Lane (2006) plantean que “la investigacion de mercados consiste en el disefo,
la recopilacion, el analisis y el reporte de la informacion y de los datos relevantes del

mercado para una situacion especifica a la que se enfrenta la empresa” (pag. 102).

La investigacion de mercados consta de un proceso con seis pasos a seguir (Kotler &

Lane, 2006):

1. Definir el problema y los objetivos de la investigacion
2. Desarrollar el plan de investigacion

3. Recopilar la informacion

4. Analizar la informacion

5. Presentar resultados

6. Tomar la decision

2.1.1 Definir el problema y los objetivos de la investigacion

El problema de la investigacion hace referencia a la falta de servicio de taxis de calidad
en la ciudad de Riobamba, a causa de abuso por parte de dirigentes del taxismo, falta de
uso de tecnologia, procesos caducos para obtener clientes, despreocupacion por

aumentar la demanda, entre otros.

Por lo tanto los objetivos que ya han sido detallados oportunamente, iran inclinados a
solventar estos problemas a través de la creacion de una App movil que brinde al
usuario la libertad de elegir entre una oferta competitiva y coherente un servicio de taxi
de calidad, en donde se motive al conductor a mantener unidades limpias, un servicio
con estandares de calidad, que se mantenga capacitado y sobre todo que permita reflejar
los precios de un modo transparente sin perjudicar ni al usuario y siempre apuntando a
que el conductor aumente su tasa de usuarios. A través de esta investigacion se lograré
conocer todas las estrategias que se deben tomar para conseguir cumplir con el objetivo,
por lo que se identificard los puntos mas fuertes y débiles ya sea de los usuarios como

de los conductores.
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2.1.2 Desarrollo del plan de investigacion

En esta fase Kotler & Lane (2006) proponen en desarrollar el plan mas eficaz para la
recopilacion de toda la informacidén que sea necesaria para el trabajo de investigacion,
para ello se determinard fuentes de informacion primarias y secundarias, que sugieren
siempre se considere inicialmente las secundarias para no incurrir en todos los gastos

que implica una investigacion de mercados completa.

Para fuentes de informacion secundaria se ha reunido distinto material informativo
proveniente de investigaciones de varias entidades relacionadas con el transporte, la

tecnologia y la economia, de donde se pueda certificar la veracidad de la informacion,

tales como:

° INEC, Instituto nacional de Encuestas y Censos.

° Gobierno Autonomo Descentralizado Municipal de Riobamba
) ANT, Agencia Nacional de Transito

° ESPOCH, Escuela Superior Politécnica de Chimborazo
° Ecuador digital

Por otro lado, para las fuentes de informacion primaria a través de métodos de
investigacion como la encuesta y observacion, utilizando instrumentos cuantitativos
para la creacion de definiciones explicativas a los procesos que se estructuran en el
presente trabajo de investigacion y cualitativos para la recoleccion y tabulacion de datos

en encuestas (Kotler & Lane, 2006).

Como métodos de contacto se ha tomado en cuenta a encuestas personales y también

con apoyo online, de la siguiente manera:

Realizar encuestas en ubicaciones estratégicas desde distintos puntos de afluencia de
personas.
A través de un /ink difundido estratégicamente de manera digital a distintos extractos de

la poblacion objetivo.
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2.1.2.1 Plan de muestreo

Kotler & Lane (2006), enfatizan en tres decisiones importantes a tomar para desarrollar

un correcto plan de muestreo:

a) Unidad de la muestra, ;qué tipo de personas seran encuestadas?

b) Tamano de la muestra, ;Cuantas personas se deben entrevistar?

C) Procedimiento de muestreo ;Coémo se debe seleccionar a los sujetos de la
muestra?

a) Unidad de la muestra

El publico objetivo para el plan de muestreo se divide en dos importantes segmentos
que como se ha mencionado en parrafos anteriores, se trata de oferentes y demandantes,

a quiénes se describe de la siguiente manera:

OFERENTES: Conductores profesionales de taxis legales de la ciudad de Riobamba,

provincia de Chimborazo.

DEMANDANTES: poblacion en general, habitantes de Riobamba que poseen teléfonos
inteligentes con plan de datos activo, que suelen utilizar taxis para su movilizacion

diaria o regular.

° Los oferentes y clientes potenciales son todos los 3032 conductores de taxis

registrados y debidamente habilitados pertenecientes a las 48 cooperativas.
° Seglin la Encuesta Nacional de Empleo y Subempleo (ENEMDU, 2015) el
37,7% de las personas en la ciudad de Riobamba posee smartphones. De ellos el

10,48% (Plan de Movilidad Riobamba, 2013) utiliza transporte comercial, los

beneficiarios indirectos son un total de 8917 personas, estos son los posibles usuarios.

b) Tamaiio de la muestra
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De los datos obtenidos se tomarad en cuenta una muestra del 1% que segin Kotler &
Lane (2006), permite obtener una buena precision en la obtencion de los datos,

considerando que esto depende del procedimiento de muestreo a utilizar.

c) Procedimiento de muestreo

Para el caso de demandantes se tomard en cuenta un muestreo no probabilistico de
juicio que tal como lo sefialan Kotler & Lane (2006), se utilizara el propio juicio para
seleccionar a los miembros de la poblaciéon que proporcionen la informacién mas
precisa, es asi como, se dividird recurrird a personas que muy probablemente tengan un
smartphone y que hagan uso de Apps moviles sin complicaciones, es por ello que se
buscara a estudiantes de colegios, universidades y otro tipo de publico mas adulto que

permite, asimismo, identificar sus inclinaciones cuando se trata de tecnologia.

Por otro lado, para la encuesta a posibles oferentes se trabajara a través de un muestreo
por areas, recomendado por Kotler & Lane (2006) para dividir a la poblacion en grupos
excluyentes, en este caso solamente se buscara a trabajadores del taxismo en Riobamba
a través de los métodos ya mencionados, en donde se lograré identificar qué porcentaje
estd capacitado para utilizar este tipo de App o estan dispuestos a aprender a utilizar, del
mismo modo se logrard conocer cuantos de ellos pueden ser reacios hacia este tipo de
tecnologias y qué tan aceptable es para el gremio del taxismo de Riobamba aplicar estas

estrategias para conseguir clientes.

2.1.3 Recopilacion de la informacion

2.1.3.1 Modelo de la encuesta demandantes

Figura 12. Modelo de la encuesta demandantes
1

Encuesta

Hola nos aywdas mucho lenando la siguiente encuesta, Gracias!

Género

Masculing

FEmening



Fuente: (Google forms, 2019)

Figura 13. Modelo de la encuesta demandantes

$Que haces en tu tiempo libre para divertirte? (Se puede elegir mas de una opcidn)

Ir al cime

Beber en |a calle

Beber en la casa de un conocido
Salir a bares y discotecas

Leer

Escuchar muisica

Hacer deporte

Si sales por la noche, ja qué hora sueles volver a casa?

Antes de las 10
Antes de las 12
Entre 1y 2 am

Pasado las 2

iCon quién sueles salir?
Compaheros de trabajo
Compaheros de universidad
Compaheros de colegio
Amigos del barrio
Nowio/a

Familia
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Fuente: (Google forms, 2019)

Figura 14. Modelo de la encuesta demandantes

(Cuantas veces a la sermana sales a divertirte?
1 dia
2 dias
3 dias
Mis de 4 dias

Ho salgo

5i te movilizas en taxi ; Cuantas veces bo utilizas a la semana?
Hunca
1-3 veces
46 veces
&% veces

Mis de 9 veces

Cudnto pagas en promedio por cada carrera? (Saltarse esta pregunta si no utiliza taxis)

$1,20 2 $1,50
$1,50a %2
§2a83

Maz de 53

Fuente: (Google forms, 2019)
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Figura 15. Modelo de la encuesta demandantes

Del 1al 5, Siendo 1lo mas bajo y 5 ko mas alto, ;Como calificarias el servicio de taxi tomando en
cuenta estado del vehiculo, su trato al cliente y experiencia? (Saltarse esta pregunta si no utiliza taxis)

LEn base a que calificaste la pregunta anterior? (Saltarse esta pregunta si no utiliza taxis)
Servicio al cliente
Uso de taximetro
Comadidad
Estado de vehiculo

Dithar

jCuando te subes al vehiculo el taxista utiliza taximetro? (Saltarse esta pregunta si no utiliza taxis)
Siempre
Cas| siempre
Casl nunca

HNunca

Generalments, ; Para que ocupas &l servicio de taxi? (Puede seleccionar mis de una opcidn)

Trabajo
Extudio
Deporie
Bares y discotecas

Restaurantes

Hogar



Fuente: (Google forms, 2019)

Figura 16. Modelo de la encuesta demandantes

iA qué hora usualmenta utilizas un taxi? (Saltarse esta pregunta si no utiliza taxis)

Mafana
Tarde

Moche

i Estarias dispuesto a pagar un poco mas por un taxi si se mejora el servicio?
Si

No

iQue te gustaria mejorar del servicio de taxis? (Se puede elegir mas de una opcion)
Seguridad medianie aplicaciones mdviles
Mejorar trato al chente
Limpieza del vehiculo
Estado del vehiculo

Other

i{Ha escuchado sobre las aplicaciones de movilidad gue actualmente se estan utilizando en algunas
partes del pais?

i

Na

Fuente: (Google forms, 2019)
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Figura 17. Modelo de la encuesta demandantes

iCuales aplicaciones a escuchado? 5i la respuesta es ninguna saltarse las 2 preguntas siguientes
Cabify
Uber
Fedotaxi
I drivr
Eamy taxi
1 Taxi
Fast line
Minguna

Other

L Ha utillzado slguna de estas aplicacionas?

Ho

iTe gustaria tener una aplicacion movil para solicitar un taxi en tu ciudad?

Si

Mo

4Posees un Smartphone con datos méviles?
s
Mo

Solo smatphone

iUtiliza Redes Sociales?
5i

Mo

Fuente: (Google forms, 2019)
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Figura 18 Modelo de la encuesta demandantes

JCudles son las Redes Soclales que mas utilizas?

Facebook
Instagram
Twitter

Other

JCuartas horas pasas al dia en redes sociales?
1a 2 horas
2 a 4 horas
4 a 6 horas

Més de 6 horas

JAlguna vez has hecho compras en linea?
Si

N

JUsas tarjeta de crédito o débito?

Tarjeta de crédito
Tarjeta de débito
Ambas

Na

¢ Te gustaria taner un servicio de encomiendas a traves de una aplhcacion mavil?

i

No

Fuente: (Google forms, 2019)
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2.1.3.2 Analisis de la encuesta demandantes

Figura 19. Género

@ Masculino
@ Femenino

Fuente: (Google forms, 2019)

Figura 20. Edad

100

75

50

25

0
1 16 19 21 25 29 36 44 50

56

Fuente: (Google forms, 2019)

Figura 21. Ocupacion actual

@ Estudiante colegial

@ Estudiante universitario
@ Trabajo bajo dependencia
@ Duefio de negocio

@ Graduado

@ Trabajo en casa

@ Valer verga en la vida

@ Dealler

112V

Fuente: (Google forms, 2019)
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De la informacién obtenida en las figuras 19, 20 y 21 se identifica que en la muestra
aplicada el 51,6% son mujeres, mientras que el 48,4% son hombres, de ellos mas del
75% se encuentran entre los 16 y 18 afos, seguidos por el publico de mas de 19 afios
que se encuentran justo en el 75%. Siendo el 49,5% estudiantes universitarios y el

31,9% estudiantes colegiales.

Figura 22. Actividades de dispersion

Ir al cine

Beber en la calle

Beber en la casa de un
conocido

Salir a bares y discotecas
Leer

Escuchar musica

Hacer deporte

0 100 200 300 400

Fuente: (Google forms, 2019)

Entre las actividades de dispersion mas representativas dentro de esta muestra se
encuentra escuchar musica, seguido por hacer deporte, ir al cine y beber en la casa de un
conocido. Estas preguntas han sido focalizadas tomando en consideracion las
actividades principales que podrian implicar tomar un taxi para el publico a quién ha

sido dirigida la encuesta.

Figura 23. Reincidencia en salidas sociales

® 1 dia

@ 2 dias

@ 3dias

® Mas de 4 dias
@ No salgo

41.4%

Fuente (Google forms, 2019)
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De acuerdo con los datos obtenidos, el 41,4% de las personas encuestadas sale a
divertirse al menos una vez por semana y el 31% dos dias, lo que pone en evidencia que
si es necesario contar con medios seguros de movilizacion, pues cuando se trata de
diversion, en Ecuador implica el consumo de alcohol y en muchas ocasiones se trata de

salidas nocturnas.

Figura 24. Compaiiia en salidas sociales

Compafieros de trabajo
Comparieros de universidad
Comparieros de colegio
Amigos del barrio
Novio/a
Familia

0 100 200 300

Fuente: (Google forms, 2019)

En el nivel de compaiiia, los datos indican que la mayor parte de encuestados suelen

salir con sus compaiieros de colegio/ universidad o familia en su gran parte.

Figura 25. Horario de retorno a la casa

@ Antes de las 10
@ Antes de las 12
@ Entre 1y 2 am
@ Pasado las 2

Fuente (Google forms, 2019)
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De entre los datos obtenidos el 31,2% de los encuestados retorna a su hogar antes de las
00:00, mientras que el 30,5% entre la 1:00 y 2:00. El 28% lo hace antes de las 22:00.

Por lo tanto, es imprescindible el uso de un taxi que facilite la llegada a la casa.

Figura 26. Reincidencia en uso de taxis

@ Nunca

@ 1-3 veces

@ 4-6 veces

@ 6-9 veces

@ Mas de 9 veces

Fuente: (Google forms, 2019)

Conforme a los datos obtenidos, del grupo de encuestados el 56,1% utiliza taxis de una
a tres veces por semana, seguido por las personas que utilizan de cuatro a seis veces con
el 18,4%. Sin embargo, el 13% de los encuestados ha manifestado que no utiliza nunca
el servicio de taxi, dato que permite conocer que hay un publico cautivo, que por algin
motivo en especial no toma esta opcion y entre las estrategias de comercializacion se

puede enfocar algunas de ellas para cubrir este espacio.

Figura 27. Pago promedio en taxi

@ $1,20a$1,50
® 5$150a%2
@ $2a%3

@ Mas de $3

Fuente: (Google forms)
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El pago promedio de los usuarios de acuerdo con la encuesta es de $1,20 a 1,50 con un
44,9%, seguido por el rango de $1,50 a $2,00 con un 37,5%. Este es un dato razonable
pues Riobamba es una ciudad pequefia en donde las distancias son cortas por tanto los

valores a pagar por servicio de taxi son moderados.

Figura 28. Nivel de satisfaccion en actual servicio de taxi

300

200

100

1 2

Fuente: (Google forms, 2019)

Identificando al uno como mas bajo y al cinco como mas alto, el nivel de satisfaccion de

los entrevistados se encuentra entre tres y cuatro, lo que es un dato positivo ya que con

esto se pone en evidencia que el servicio que se ofrece actualmente no representa un
problema, incluso hay entrevistados cuyo nivel de satisfaccién se encuentra en un

puntaje de cinco.

Figura 29. Criterio de calificacion pregunta 28

Servicio al cliente

Uso de taximetro
Comodidad —
Estado de vehiculo
App. Fedotaxi
Llega tarde a mi casa
Rapido
0 100 200 300 400

Fuente: (Google forms, 2019)
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El servicio al cliente es lo que mas se destaca segun los datos obtenidos en la figura 29,
también se nota un valor importante al uso de taximetro por parte de los usuarios, la
comodidad y el estado del vehiculo, de tal modo que se debe insistir en el cumplimiento
de estos parametros y buscar otros modos de mejora que se conviertan en valor

agregado para lo usuarios.

Figura 30. Uso de taximetro

@ Siempre

@ Casi siempre
@ Casinunca
@ Nunca

@ Option 4

Fuente (Google forms, 2019)

En la experiencia de los usuarios también se ha valorado las veces que los taxistas
utilizan su taximetro, en donde se concluye que el 56% casi siempre lo hace, el 24,5%

siempre y el 17% casi nunca.

Figura 31. Uso de servicio de taxi

Trabajo
Estudio —
Deporte
Bares y discotecas
Restaurantes

Hogar

0 100 200 300 400

Fuente: (Google forms, 2019)
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La mayor parte de los encuestados utilizan un taxi por motivos de estudio, seguido por
temas de hogar y bares/ discotecas. Concluyendo en que el uso de taxis es para

actividades comunes entre los usuarios.

Figura 32. Horario de uso de taxi

Mafiana

Tarde

Noche

0 100 200 300

Fuente: (Google forms, 2019)

El horario de mayor uso de taxi segun los datos de la encuesta es en las tardes, sin

embargo, no muy lejos se ubica al uso nocturno e incluso en las mafianas.

Figura 33. Propuesta de mejora vs incremento de precio

®Ssi
® No

Fuente: (Google forms, 2019)

La creacion de una App e integracion de usuarios y oferentes del servicio permitira

brindar mayores facilidades y beneficios para estos dos actores, sin embargo, este
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equipamiento implicaria una inversidn que para su buen funcionamiento debe dar
rédito, es por ello por lo que, muy probablemente cuando la App entre en
funcionamiento el precio presentaria una variacion. De los datos obtenidos en la
encuesta se pudo encontrar una aceptacion a este incremento en un 52,6% mientras que
una negativa de un 47,4%; es importante enfocar las campafias de posicionamiento de

modo que este porcentaje negativo pueda conocer y encontrar el beneficio en la App.

Figura 34. Opciones de mejora en servicio de taxi

Seguridad mediante
aplicaciones moéviles

Limpieza del vehiculo
Estado del vehiculo
Taximetro |—

Una venezolana

Devolver objetos olvidados

Trato con respeto y tener el
cambio par...|

Taximetro

eficiencia del servicio,

tiempos ida-ll...|

Seguridad del vehiculo}
Costos|—

Le apesta las alas al taxista|—
Q sean mas sociables|—
Menos acosos |

Eficiencial—

Comodidad |~

Comodidad de los asientos|
y ambiente|

Buen conductor|—
0 100 200 300 400

Fuente: (Google forms, 2019)

Para identificar los gustos y preferencias de usuario, se ha solicitado su opinion, sobre
lo que se puede implementar en los taxis para mejorar su servicio, en los cuales la
seguridad prima entre el resto de opciones, este es un dato que confirma lo indicado en
el capitulo primero con respecto a la seguridad entre las demandas de los usuarios, por
lo que en el desarrollo del estudio de investigacion se tomard en cuenta todos los
parametros necesarios para ofrecer la mayor parte de opciones de seguridad que brinden

tranquilidad a los usuarios.
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La limpieza y estado del vehiculo también se encuentran entre los factores mas

relevantes que demandan los usuarios.

Figura 35. Conocimiento sobre Apps de movilidad

)

® S
@® No

Fuente: (Google forms, 2019)

Entre el publico encuestado el 90,8% si conoce sobre aplicaciones de movilidad.

Figura 36. Nombres de las Apps que se conoce

Cabify
Uber
Fedotaxi
In driver
Easy taxi
1 Taxi
Fast line
Ninguna

K taxi
yellow

0 100 200 300 400

Fuente: (Google forms, 2019)
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Entre las Apps mas conocidas estd Uber seguida por Fedetaxi, Cabify e Indriver. Lo
importante con este dato es que el usuario ya esta familiarizado con la dindmica de este

tipo de Apps.

Figura 37. Nivel de uso de las Apps existentes

® s
® No

Fuente: (Google Forms, 2019)

De las aplicaciones conocidas, el 67,5% de los encuestados las han utilizado, lo que
corrobora el dato anterior en que serd mucho mas fécil la introduccion de la App, al

mercado.

Figura 38. Preferencia de uso de App en Riobamba

®si
® No

|

Fuente: (Google forms, 2019)
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De los encuestados el 93,8% si prefiere que en Riobamba exista una App de movilidad,
este es un dato clave que verifica la viabilidad para poder en practica el estudio objeto

del presente trabajo de investigacion.

Figura 39. Posesion de Smartphone

® si
® No
@ Solo smatphone

Fuente: (Google Forms, 2019)

Del grupo de encuestados el 72,9% cuentan con un smartphone con datos, la diferencia

0 no tiene ese tipo de teléfono o no cuenta con datos.

Figura 40. Uso de redes sociales

®Ssi
® No

Fuente: (Google forms, 2019)
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Para la difusion de la App movil el medio principal sera a través de redes sociales, por
lo tanto, evaluar el uso de este tipo de plataformas se convierte en un dato de vital
importancia. Es asi como segun la encuesta el 98,7% de personas encuestadas si utilizan

redes sociales.

Figura 41. Tiempo en redes sociales

® 1a2horas
® 2a4horas
@ 4 a6 horas
@ Mas de 6 horas

Fuente: (Google forms, 2019)

Figura 42. Redes sociales de mayor uso

Facebook
Instagram
Twitter
WhatsApp
Whatsapp
Whatsapp
What's app
Snapchat
WhatsApp
Whats app
Messenger whats app |~
Ninguna :p
Hi5 |—
Whatsapp youtube |[—
Wpp [~
Youtube |—
Whatssap | —
Whattsaap |[—
Whassap |~
wasap |[—

Hi5 |-
Washap sé |—
Snapchat |~
whatsapp |—
Wa |-

J |

Wathapp |~
whassapp |~

0 100 200 300 400 500

TTTTT

Fuente: (Google forms, 2019)
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El tiempo dedicado en redes sociales presenta variaciones notables, sin embargo, el
38,2% utiliza entre dos a cuatro horas, un dato interesante ya que pone en evidencia que

la promocion estaria correctamente focalizada a través de este tipo de medio.

Por otro lado, la figura 42 permite identificar la red social de mayor uso, que segun los

datos de la encuesta Facebook e Instagram ocuparian los mejores lugares.

Figura 43. Compras en linea

® Si
@® No

Fuente: (Google forms, 2019)

Figura 44. Uso de tarjetas de crédito

@ Tarjeta de crédito
@ Tarjeta de débito
@ Ambas

@® No

Fuente: (Google forms, 2019)

Segun lo indicado en el capitulo primero, el E commerce y uso de tarjetas de crédito son

puntos importantes para mencionar, por lo tanto, se ha aprovechado la encuesta para
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evaluar qué tan familiarizados estan los posibles usuarios de la App movil en compras
en linea, que practicamente serd el modo en que se trabajara.

En la figura 43 se observa que el 60,06% de encuestados si han realizado compras en
linea, mientras que el 39,4% no lo ha hecho. Contrastando, por otro lado, con la figura
44 que indica que el 39,8% no usa tarjetas de crédito ni débito, esto implica un tipo de
educacion hacia el usuario para su adaptacion hacia este tipo de mecanismos que ya

forman parte del diario vivir.

Figura 45. Insercion de otros servicios en la App (encomiendas)

®si
® No

Fuente: (Google forms, 2019)

Finalmente se ha obtenido un dato evaluativo en caso de que se integre un servicio
adicional dentro de la App movil, como es el envio de encomiendas, mismo que ha
tenido una gran aceptacion con un 91.8% por parte de los encuestados, demostrando que

si existe apertura para innovar con otro tipo de servicios integrados.

2.1.3.3 Modelo de la encuesta oferentes

Figura 46. Modelo de la encuesta oferentes
|

Encuesta taxistas

Form description




Fuente: (Google forms, 2019)

Figura 47. Modelo de la encuesta oferentes

iCuantos dias a la semana trabaja?

1a3

JCudntas carreras en promedio realiza al dia?

Short anawer text

JCudles son sus ingresos totales diarios?

{Todos los ingrescs sin contar ningun tipo de gasto como gasolina o pago al dusfio del vehiculo)

Short anawer text

JCudinto gasta a diario en gasolina?

Short anawer text

Del 1al 5, Siendo 1 lo mas bajo y 5 lo més alto, ;Cémo calificaria el servicio que usted brinda, tomando
en cuenta estado del vehiculo, su trato al cliente y experiencia?

1 2 3 4 3
A P " !
I::I N L \\.fl '\-\.--'I

Fuente: (Google forms, 2019)
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Figura 48. Modelo de la encuesta oferentes

iEn base a que calificd la pregunta anterior?
Atencion al cliente
Usar taximetro
Limpieza del vehiculo
Estado del vahicule

Todas las anteriores

i De qué afio es su vehiculo?

Short answer text

1 Qué beneficios le gustaria tener como taxista?

[unlcamanie hacer la pregunta ¥ ver gue responda)
Descuentos en lavado del vehicule
Descuentos en cambio de aceite
Seguro Medico
Descuento en gasolina

Other..

Fuente: (Google Forms, 2019)
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Figura 49. Modelo de la encuesta oferentes

(Cuales considera usted que son los problemas més importantes que enfrenta en su trabajo?
La poca demanda
La cantidad de gastos que se thene
La alta cantidad de horas que se trabaja
La gran cantidad de competéncia que existe
La inseguridad

Othar

iHa escuchado sobra las aplicaciones de movilidad que actualments se astan utilizando en algunas
partes del pais?

8i
No

Tal vez

ICudles aplicacionas a escuchado?

Cabify

Uik

Fedotax

I drivar

Emay taxi

1 Taxi

Fast line

Othaer

iHa utilizado alguna de estas aplicaciones?
Si

Ne
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Fuente: (Google forms, 2019)

Figura 50. Modelo de la encuesta oferentes

iUsted posee un celular Smartphone con datos moviles?

Si
Mo

Solo smartphone

JUtiliza Redes Sociales?
i

Mo

{Estaria dispuesto a trabajar con una aplicacion mdvil la cual le permita tener mayor cantidad de
carreras y seguridad?

Si

Mo

iQue porcentaje por carrera estaria dispuesto a pagar si le brindan mayor cantidad de carreras y
beneficios?

*T%
B-10%
11-13%
14-16%

Mo estoy dispuesto a pagar

Fuente: (Google forms, 2019)
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Figura 51. Modelo de la encuesta oferentes
iCudles son las Redes Sociales que mas utiliza?
Facebook
Instagram
Twitter
Whats app

Other

iCuanto tiempo pasa al dia en redes sociales?

1 a2 horas
2 a 4 horas
4 a 6 horas

Més de & horas

iUsted tliene una cuenta bancaria?
|

Mo

¢ Posee una tarjeta de Crédito o Débito?

Crédito
Débito
Ambas

Minguna

Fuente: (Google Forms, 2019)
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Figura 52. Modelo de la encuesta oferentes

;A realizado alguna vez una compra en linea?
Si
Tal vez

No

Numero de celular

Short answer text

Fuente: (Google forms, 2019)

2.1.3.4 Analisis de la encuesta a oferentes

Figura 53. Género

@® Masculino
@® Femenino

Fuente: (Google Forms, 2019)

La encuesta fue realizada entre varios conductores de taxis alrededor de la ciudad de

Riobamba, de los cuales el 94,2% son de género masculino, a través de la App se

motivaria para la participacion de mas mujeres dentro del gremio de taxis, con una serie

de beneficios y la seguridad de este tipo de servicio, es muy seguro que tenga un alto

nivel de aceptacion.
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Figura 54. Tiempo de trabajar como taxista

@ Menos de 1 afio
@ De 1a3afios
0 de 3 a5 afios
@ De 5 a8 afios
@ Mas de 8 afios

Fuente: (Google forms, 2019)

De los encuestados el 43,9% lleva mas de 8 afios trabajando en el servicio de taxis, una
cifra que permite evaluar preferencias de los conductores ya que muchos de ellos
podrian estar muy acostumbrados a utilizar el sistema convencional de taxis, es decir, a

través de llamadas telefonicas o en la calle mientras se encuentran conduciendo.

Figura 55. Dias dedicados al servicio de taxi

®12a3
®4
®s
@7

Fuente: (Google forms, 2019)

Segun la encuesta realizada, la mayor parte de conductores de taxi laboran 6 dias a la
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semana con un 47,5%, seguidos de quienes trabajan todos los dias de la semana con un
34,6%. En este dato se puede deducir que a causa de la situacidn econdmica que
atraviesa el pais, es necesario que se trabaje mas dias para poder captar mas clientes, por
ello encontramos totalmente necesario desarrollar otras opciones para promocionar y
motivar el uso de taxis, con ello se podria reducir el tiempo que los conductores se
dedican a esta actividad a la semana y con ello una mejor propuesta de mejora de

calidad de vida.

Figura 56. Cantidad de carreras realizadas al dia

60
40
23 (11.3%)
20
1(0. 11 (0.5%) 5%1)(0.5%)
0
6 12 15 20 25 28 33 35 45 60

Fuente: (Google forms, 2019)

Figura 57. Nivel de ingresos diarios

60
49 (24%)

40

20

(2.5%)
1(0.5%)

5 -
2 (1%) 1 (0.5%1)(0.591)(0.5%) 2 (1% (0.5%)

10 15 22 25 28 35 38 40 50 65

Fuente: (Google forms, 2019)

Figura 58. Gastos en gasolina

60

38 (18.4%)
40

16,7890 20 (9.7%)

8%

20 12 (5:8% i 55%)
8 (3.9%
5 (2.4041 9o N
1(0.4%(0 [+ g1"{0.5',20,(1%) 2 (1|'31)(0.51)/(0.m(@.m(o.ﬂ'f(o.5",1
0
3 5 7 8.00 10 11 12 13 14 1600  17.00 25




Fuente: (Google forms, 2019)

Segun los datos obtenidos, en la figura 56 la cantidad de carreras diarias varian entre
veinte y cuarenta que contrastando con el nivel de ingresos en la figura 57, ganarian
entre $20 y $38 dolares, que laborando seis dias y considerando la cifra mas alta, el
ingreso semanal vendria a ser $228 aproximadamente y mensual $912. Sin embargo,
este supuesto no es algo que se da siempre, mas bien existen dias altos y dias bajos por
lo que se considerara que el ingreso mensual estaria entre los $500 y $600. Claro esta
estos valores frente a uno de los costos mas importantes para este tipo de actividad que
es el uso de gasolina, la mayor parte de los conductores invierten entre $7,00 y $12,00
diarios, que, del mismo modo, haciendo referencia al gasto mas alto de las dos cifras,

semanalmente se gastaria aproximadamente $72 y mensualmente $288.

Se estima que para todo el tiempo dedicado el ingreso percibido deberia ser mucho
mejor y mas sostenido. Este serd uno de los argumentos mas valiosos para la motivacion
del uso de la App movil, ya que a través de esta se podrad ganar mas clientes, ademas que

captara publicos nuevos que comenzaran a utilizar el servicio.

Figura 59. Autocalificacion del servicio brindado

100

100 (49%) 100 (49%)

75
50

25
0 (c‘l%) 1 (o.ls%) 301 -lﬁ%)

1 2 3
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Fuente: (Google forms, 2019)

Figura 60. Argumento de calificacion de servicio

Atencion al cliente

Usar taximetro

Limpieza del vehiculo

Estado del vehiculo

Todas las anteriores

35 (17.2%)

32 (15.8%)

34 (16.7%)

0 25 50 75

76 (37.4%)

100

118 (58.1%)

125

Fuente: (Google forms, 2019)

En una escala del uno al cinco, considerando a uno como bajo y a cinco como alto, los

conductores encuestados han resaltado que se encuentran en perfectas condiciones, tal

como se puede apreciar en la figura 59. Esto, seglin a los resultados de la encuesta, se

debe a su atencion, uso de taximetro, limpieza del vehiculo y estado del vehiculo. Este

dato coincide con el nivel de satisfaccion por parte de los clientes que demostraba

conformidad con respecto al servicio que reciben por parte de los conductores de taxis

en Riobamba.

Figura 61. Antigiiedad en vehiculos

40

30

20

10

1(0.5%:(0.

200 2003

5%(0.5%5(0.5%)

10 (4.9%

P (2%6) (2.9%),

2006 2008 2010 2012 2014

2016

2017

2019
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Fuente: (Google forms, 2019)

La mayor parte de los vehiculos de las personas encuestadas, se encuentran entre el

2008 y 2016, antigiiedad que se considera aceptable.

Figura 62. Beneficios

Descuentos en lavado del
vehiculo

Seguro Médico
Descuento en gasolina
Descuentos en mantenimiento

)

—5(2.5%)
—1(0.5%)
Descuento en aceite |1 (0.5%)
Mejores vias, semofarizacion |—1 (0.5%)
Mejorar sefialetica vialf—1 (0.5%)
Cuidado de medio ambiente | —1 (0.5%)
Mantenimiento del vehiculo—1 (0.5%)
Descuento en repuestos |—1 (0.5%)
Descuento en llantas |—1 (0.5%)
Descuento en la matriculaciéon f—1 (0.5%)
Mantenimiento |—1 (0.5%)
lees|—1 (0.5%)
1 (0.5%)
Capacitaciones permanentes —1 (0.5%)
Autos exonerados |—1 (0.5%)
—1(0.5%)

0 50 100 150

Fuente: (Google forms, 2019)

Para poder crear estrategias de llegada hacia los conductores, se ha evaluado posibles
beneficios que la App integraria, de modo que se pueda brindar valor agregado a los

conductores de taxis para que opten por utilizar la App.

Su mayor interés estd en los descuentos en la compra de gasolina, seguido por seguro
médico y descuentos en lavado del vehiculo. Entre las opciones que se detalld en la
encuesta se ubica capacitacion, para evaluar el nivel de importancia que se puede estar
dando a este importante aspecto, sin embargo, no se ha tenido respuestas positivas por
parte de los conductores encuestados, poniendo en evidencia que en el gremio del
taxismo, segun los datos obtenidos, poco o nada interesa capacitarse, 0 que es muy

preocupante y pone otro reto en el desarrollo del proyecto enfocado en buscar
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estrategias para motivar a los conductores de taxis para que puedan identificar el valor

de la capacitacion.

Figura 63. Principales dificultades para los conductores de taxis

26 (12.9%)
13 (6.4%)
23 (11.4%)

La poca demanda

La alta cantidad de horas que se

trabaja
178 (88.1%)

89 (44.1%)

La inseguridad

Los taxis informales [—1 (0.5%)
Precio de la gasolina—1 (0.5%)
Trafico|—1 (0.5%)

Taxis informales|—1 (0.5%)

El mal estado de las vias|—1 (0.5%)
Los piratas|—1 (0.5%)

0 50 100 150 200

Fuente: (Google Forms, 2019)

Asi como es de gran interés conocer sobre los intereses de los conductores, también es
importante evaluar cudles pueden ser sus mayores dificultades, a fin de poder buscar
soluciones dentro de la propuesta de la App. Es asi como para el grupo de encuestados,
el mayor problema se da por la gran cantidad de competencia que existe con un 88%,

seguido por la inseguridad con un 44,1%.

Con estos datos se confirma la necesidad de tener otros medios para conseguir mas
clientes sin necesidad de que haya conflicto con la competencia, sino que se pueda
buscar otros modos se ampliar la demanda para que pueda satisfacer la oferta que existe
actualmente, a través de la App movil se podra hacer esto de un modo facil y con datos
que brinden soporte real a los conductores de taxis para que puedan ofrecer su servicio

en el momento y en el lugar correcto.

Con respecto al tema de la seguridad, es uno de los mayores problemas que se da no
solo en Riobamba, es asi que con el uso de la App movil se podra tener los datos, tanto
del conductor como del pasajero, ademas sera posible calificar y comentar sobre el
servicio que se estd obteniendo o en su efecto el conductor podra conocer sobre el

pasajero que tomara el servicio. Esto permite un contacto mds cercano con entre
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conductores y pasajeros, mayor confianza y tranquilidad al momento brindar o requerir

de este servicio.

Figura 64. Conocimiento sobre Apps de movilidad

®si
® No

@ Talvez

Fuente: (Google forms, 2019)

Figura 65. Identificacion de aplicaciones

Cabify
Uber

41 (23.6%)
95 (54.6%)

Fedotaxi 149 (85.6%

In driver

20 (11.5%)
8 (4.6%)

3(1.7%)

2 (1.1%)

2 (1.1%)

1(0.6%)

Easy taxi
1 Taxi
Fast line
Yellow
Express
0 50 100 150

Fuente: (Google Forms, 2019)

Segln lo indicado en la figura 64, Entre los conductores encuestados el 83,8% si conoce
sobre las Apps de movilidad, lo que es un punto importante a favor para poder integrar
la propuesta sin necesidad de recurrir a campafas de reconocimiento de la tecnologia.
En el caso de los conductores que han dicho que no conocen, lo que representa al 15,4%
del grupo de encuestados, existe la seguridad de contar con el apoyo del conocimiento
de sus compaferos, tomando en consideracion que es un porcentaje bajo frente a

quienes si conocen.
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Por otro lado, de las Apps moviles que mas identifican los conductores encuestados,
estan en primer lugar Fedetaxi, Uber y Cabify. Esto se debe a que el gremio del taxismo

ya ha tenido una experiencia cercana con Fedetaxi.

Figura 66. Uso de las Apps existentes

®si
® No

ey

Fuente: (Google forms, 2019)

Conforme lo indica la figura 66, solamente el 10,2% ha utilizado alguna de las
aplicaciones mencionadas en la pregunta anterior, que con seguridad se estima debe

tratarse de Fedotaxi.

Figura 67. Uso de redes sociales

® sSi
® No

Fuente: (Google forms, 2019)

Figura 68. Red social de mayor uso

Facebook 103 (68.2%)
Instagram

Twitter




Fuente: (Google forms, 2019)

Del grupo de encuestados el 72,6% si utiliza redes sociales, mientras que el 27,4% no lo
hace, segin la figura 67. Con este dato se confirma que el modo de promocion y
posicionamiento se vera apoyado en de redes sociales, sobre todo para lograr captar a

ese nuevo publico que por ahora no estd utilizando el servicio.

Son facebook y whatsapp las redes sociales que mas se utiliza entre los conductores de
taxis, tal como se puede observar en la figura 68.

Figura 69. Nivel de aceptacion de la App mavil

®si
® No

&

Fuente: (Google forms, 2019)

Figura 70. Aceptacion de pago de porcentaje de comision

®57%

® 8-10%

@ 11-13%

® 14-16%

@ No estoy dispuesto a pagar

Fuente: (Google forms, 2019)
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La figura 69 da a conocer que el 57% de los encuestados si estarian dispuestos a trabajar
con una App movil que les permita aumentar clientes y les brinde mayor seguridad,
mientras que la diferencia no estaria dispuesta, un dato nada sorprendente ya que es el
gremio del taxismo quién estd en contra de las Apps moviles existentes como Uber y
Cabify, pues se aferran a la modalidad de trabajo ya existente, motivados por lideres del

gremio que han promovido conceptos equivocos en contra del uso de tecnologia.

Este factor serd contrarrestado a través de campafias, motivacion con beneficios y se
dard paulatinamente con el uso progresivo de la App por parte de companeros que

pondran en evidencia todas las bondades que ofrece este tipo de recurso.

Asimismo, la figura 70 confirma lo indicado en los parrafos anteriores, sobre la
resistencia a la integracion de una App mévil por parte de casi la mitad de encuestados;
se estima que a través de capacitacion y las campafias planificadas de posicionamiento,
se lograra que esta tecnologia vaya ganando més confianza entre los conductores y se
hagan visibles sus beneficios resultado del cambio de modo de trabajo, lo que también

resaltara una evolucion dentro de sus actividades y mejores ingresos.

Figura 71. Cuenta bancaria

@®s
® No
Fuente: (Google forms, 2019)
Figura 72. Tarjeta de crédito o débito
@ Crédito
@ Débito
' Ambas

@ Ninguna




Fuente: (Google forms, 2019)

Figura 73. Compras en linea

@® si
® Tal vez
No

-

Fuente: (Google forms, 2019)

En las figuras 71, 72 y 73 se ha tratado de obtener datos con relacion a los habitos con
respecto al uso de su dinero, es asi como se identifica que el 72% de las personas
encuestadas, si cuentan con una cuenta bancaria, el 61,1% no cuenta con tarjeta de

débito o crédito y el 92,5%, nunca ha realizado una compra en linea.

Estos datos ayudan a concluir en que existe una resistencia con la tecnologia, ya sea
porque hacia Riobamba no llega con tal rapidez como a las ciudades mas grandes de
Ecuador o por el temor normal de generaciones anteriores al uso y confianza de este

tipo de recursos.

Siendo una de las opciones para pagar por el servicio de taxi, a través de tarjetas de
débito o crédito, este sera un aspecto por atender para incrementar el nivel de confianza

y motivar para su uso.

2.2 Estrategias de marketing y ventas

Una vez que se ha corrido la encuesta y evaluado la informacion obtenida, es importante
identificar las estrategias que se utilizara para poder llegar tanto a los oferentes como a
los demandantes, cada uno de ellos implica un trato diferente pero los dos inclinados a

generar la confianza necesaria para que se utilice la App moévil con frecuencia, para que
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se pueda percibir los beneficios de ésta y de este modo también influir en el cambio de
mentalidad de los habitantes de Riobamba, motivando hacia la integracion de otras Apps
moviles que solucionen otros tipos de problemas, como el servicio de mensajeria con la
entrega de encomiendas, lo que también representaria un ingreso extra para quienes lo

requieran.

2.2.1 Marketing de servicios

Para el presente trabajo de investigacion se tomara en cuenta estrategias de marketing
con relacion a servicios, esto permitira que se logre resultados mas eficientes enfocados

a ofrecer un servicio 6ptimo para el cliente y el usuario.

El marketing de servicios y el marketing de productos tienen un tratamiento diferente
como lo enfatiza Aguilera (2015), para lo cual presenta ocho diferencias que deben ser
tomadas en cuenta y que aportan para que se vincule del mejor modo las estrategias a

aplicar:

- La mayoria de servicios no se pueden almacenar

- La creacion de valor viene mayoritariamente de elementos intangibles
- Es dificil visualizar y entender los servicios

- Los clientes pueden participar en la produccion del servicio

- Las personas hacen parte de la experiencia del servicio

- Las entradas y salidas operativas son mucho mas variables

- El tiempo tiene una importancia mayor

- La distribucién puede ser a través de canales no fisicos.

Es por ello que Aguilera (2015), expone que “al hablar de servicios el grupo de
elementos basicos es mayor y hablamos de 8 P: elementos de producto, precios y otros
costes para el usuario, lugar y tiempo, promocion y educacion, entorno fisico, personal

y productividad, y calidad” (pag. 71)
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2.2.1.1 Elementos del producto

Para el caso de este trabajo de investigacion el producto serd la App moévil, en la que se
crearan los elementos y recursos necesarios para que los usuarios y clientes tengan la
mejor experiencia. Es decir, los elementos de este servicio seran todas las bondades que
se puede ofrecer dentro de la App y ademas los servicios complementarios en atencion
al usuario, promociones y beneficios para los conductores que se convierten en valor

agregado al momento de utilizar el servicio.

2.2.1.2 Precios y otros costes para el usuario

En este elemento se trabajard bajo la perspectiva de cliente y bajo la perspectiva de
usuario, en donde para el cliente lo importante serd cubrir sus costos y generar mayores
ganancias, en el caso de los usuarios se centrard en el costo que debe pagar para poder

un servicio 0ptimo, en si la experiencia que puede obtener al utilizar la App.

CLIENTES - CONDUCTORES

El conductor continuaréd percibiendo la tarifa por la carrera realizada, el valor dependera
de factores como: distancia, hora, demanda, entre otros. Que permitirdn a la App
calcular el precio de dicha carrera, a este precio se incrementard una comision que sera

del 20% por cada carrera.

Figura 74. Dinamica de pago de comision

AN

En la figura 74 se puede observar el modo en que se distribuiria el valor recaudado, en

donde el conductor se queda con el 80% del precio, tomando en consideracioén que el
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valor real por la carrera, en este ejemplo, es de $1,80 y es el usuario quien finalmente

asume el 20% que queda en comision para la App.

USUARIOS - PASAJEROS
Como ya se menciond en el parrafo anterior, seran los usuarios quienes asuman el valor
extra por la comision, por lo tanto, se creara una serie de incentivos para que €ste se vea

en la necesidad de utilizar la App.

Existen incentivos que se convierten en una responsabilidad para la empresa y otros que
permiten brindar un valor agregado frente a la decision de usar la App, los cuales se
lograra a través de alianzas estratégicas con otras empresas y también con la inversion
de recursos para la creacion de mini campafias que ayuden a fidelizar. En la tabla 2 de
puede notar los factores obligatorios como los factores de valor agregado que se

incorporaria dentro de la propuesta para usuarios.

Tabla 2. Factores de incentivo para Usuarios

Factores Obligatorios Factores agregados

Seguridad: Promociones:

Existird un registro inicial y ademas se A través de alianzas estratégicas se han
podra ver la foto, calificacién y creado promociones con cadenas de
comentarios para cada conductor comida y de productos para los usuarios.
Agilidad: Viajes gratis:

El servicio siempre sera rapido en lo Para usuarios frecuentes, se ha creado un
posible, es decir, se identificara a los plan de acumulacién de puntos para ganar
conductores que estén lo mas cerca del viajes gratis.

usuario para que éste no tenga que esperar
por mucho tiempo hasta que llegue al

punto de origen.

Limpieza: Entrega de productos:

Dentro de las politicas para conductores | Con alianzas estratégicas se entregaran

se han creado reglas para el que el diferentes productos de promociéon como
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vehiculo siempre esté limpio cada vez que

se suba un nuevo usuario.

agua, snacks, dulces, para hacer un viaje

mas placentero.

Responsabilidad:

Asimismo, dentro de las politicas se ha
establecido que cada ocasioén que un
pasajero se baje del vehiculo, se debe
hacer una inspeccion en el caso de que se
haya olvidado alguna cosa, con la

responsabilidad de devolverle en donde

Atencion personalizada:

El usuario podré contactarse directamente
con la operadora de la empresa a través de
una linea amiga en donde siempre se
atendera sus dudas. Asimismo, a través de
redes sociales se procurard atender sus

demandas.

éste se encuentre.

Los factores detallados en la tabla 2, se tratan de las primeras acciones que se ha
establecido para ofrecer la mejor experiencia al usuario, procurando que éste incluso
prefiera dejar su vehiculo en casa por utilizar un servicio eficiente, seguro y que ademas

ofrece otros beneficios que crearan vinculos emocionales.

2.2.1.3 Lugar y tiempo
En este punto se definira el canal que se utilizara para la entrega del servicio y asimismo

cudndo y donde se lo realizard, en donde también se hard énfasis en la agilidad,

comodidad del usuario y en la experiencia que se puede generar.

El canal sera la App movil efectivamente, €sta se ha desarrollado de un modo que pueda
brindar todas las facilidades para su uso tanto para usuarios como para conductores, a
través de la App, se conseguira cumplir con sus requerimientos de traslado y a su vez se

conseguird que los conductores incrementen su flujo de pasajeros progresivamente.

2.2.1.4 Promocion y educacion
Para la promocion se tomara en cuenta campaias de 360 grados de tipo online y offline,

en donde se pueda ingresar en la mente del usuario y cliente por varios medios y

sobretodo que permita llegar con el mensaje adecuado a la persona adecuada.
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ONLINE

Figura 75. Modelo de publicidad online
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Fuente: (Torres, 2009)

En la Figura 75 se presenta un modelo de publicidad online se trata del uso de todos los
recursos posibles dentro de internet, redes sociales como Facebook, Youtube,
Instagram, entre otros, esto permitird llegar a un segmento mas joven de la poblacion
con mensajes menos invasivos que solamente motiven al uso de la App, considerandola

como algo cool, que lo hacen solo un grupo especial.

Por otro lado, también se ha procurado ingresar con un publico mas adulto a través de
redes sociales, pero en plataformas que vayan con sus preferencias como Linkedin o
Twitter, que estan enfocadas a un segmento ya profesional con otras preferencias por lo
tanto las campafias seran mas sobrias, vinculando el mensaje hacia la seguridad, la
tranquilidad, la familia; la intencion es crear un lazo invisible y convertir a la App en un

apoyo tanto en el trabajo, en las actividades normales o con lo que més importa.
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OFFLINE

Figura 76. Modelo de publicidad offline

Fuente: (Torres, 2009)

En publicidad Offline por su lado se ha buscado ingresar en la mente de los usuarios con
propuestas divertidas, diferentes. Para posicionar una marca fresca con mensajes

convincentes y de valor para el usuario.
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No se utilizard medios convencionales como radio, television o prensa, debido a que
requieren un mayor presupuesto y su efectividad hoy en dia es menor a la publicidad
online o a las estrategias con publicidad alternativa dentro de campafias que vayan mas

alla de promociones.

Se ha puesto el ejemplo de Sprite debido a que su mensaje con la campafia “Las cosas
como son”, permite identificar claramente lo que se desea conseguir con la campafia de
la App, en las figuras 75,76 y 77, tanto en online como en offline se lleva el mismo
mensaje con diferentes situaciones que ha generado impacto tanto en grandes como en
chicos, es por ello su popularidad y gusto del consumidor, no es raro escuchar ya mucho
tiempo después de que se haya llevado a cabo dicha campafia, a muchas personas
todavia mencionar “las cosas como son” 0 a su vez que se vea un comercial antiguo en

cualquier parte y que nunca pierda actualidad.

Otra estrategia que se ha identificado serd mediante prosumers (tienen varios
seguidores, pero no son influencers) hacer propuesta de expectativa, ejemplo: “Unete a
esta comunidad” ellos se encarguen de compartir las redes sociales creadas, y con esto

generar seguidores.

Figura 78. Estrategias para promocionar a la App




En la figura 78 se encuentra un detalle de cada actividad que se llevara a cabo con el fin
de captar mas clientes y ganar la confianza de los conductores de taxis, con el manejo
de una grafica adecuada que también transmita entre estos dos actores y puedan sentirse
identificados. Todas estas actividades se han definido con apoyo de los datos obtenidos
en las encuestas, en donde la mayor conclusion esta relacionada con el trato personal
tanto a clientes como a usuarios, generando un ambiente de comunidad en donde la App
ayuda a la conexidn para que los usuarios puedan dirigirse a sus destinos sin mayores
preocupaciones y para que los conductores de taxis puedan generar mayores ingresos
con un trabajo mas organizado evitando horas muertas durante el dia.

Tabla 3. Matriz OET

Grupo Objetivo | Objetivos Estrategias Tacticas

Realizar una fiesta en un [ Alquilar o formar una
lugar que esta de moda y [ alianza con ese lugar
la gente vaya a “Farrear” | para el lanzamiento.
Promocionar en redes
Costo Entrada: sociales.

Descargar y registrarse
en la aplicacion o
descuento en la entrada

2. Posicionar la
pero esto puede ser

marca en la
contraproducente ya que
ciudad de N .
) ay gente que prefiere
Riobamba

pagar completa la
entrada y no la

descargaria

Realizar publicidad en el | Publicidad en bafios o
principal terminal y en | en espacios
la estacion de tren, estratégicos
buscar alianza dandoles

descuento a los clientes.
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Grupo Objetivo | Objetivos

Estrategias

Tacticas

Generar post de

publicidad de cédigos de

descuento por

lanzamiento

Facebook

Realizar publicidad de
descuentos en los
transportes puerta a

puerta

Autos que realizar
servicio de puerta en
la parte trasera de los
asientos o revistas
informativas sobre la
ciudad o Bou. Alglin
tipo de cargador con
una tarjeta de
descuenta y
bienvenida para que
se descargue la

aplicacion.

Realizar entrega de
descuentos después de
eventos deportivos o

conciertos

Entrega a la salida de
tarjetas con codigos

especiales

Tabla 3. (Continuacion)
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La tabla 3 por su lado permite detallar las actividades de acuerdo al grupo al que se esta
focalizando la campatfia, los procesos de lo que se realizara para que el cliente y usuario
tengan un mejor entendimiento de como utilizar la App, y ademas, para que se motiven

a su uso con las diferentes activaciones.

2.2.1.5 Proceso
El proceso de este servicio se trata de la conexion que la App permite, del usuario con el

conductor, es asi como en la tabla 3 de hace un listado de este proceso hasta que se

puede ejecutar el traslado de la persona y obtener retroalimentacion finalmente.

Figura 79. Proceso de uso de la App
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Fuente: (Uber, 2015)

3 CAPITULO 111
ESTUDIO FINANCIERO

Con la finalidad de proceder a evaluar al proyecto desde el punto de vista financiero y
analizar cudl es el escenario minimo requerido para que las actividades se desarrollen,
nos da seguridad para poder pedir un crédito, asi como ver las posibles ganancias para ir
proyectando el crecimiento del negocio. , en base a la informaciéon expuesta en los
capitulos anteriores, asi como en los distintos anexos que forman parte del presente

trabajo de titulacion.

Este capitulo contendra a detalle de la inversion inicial necesaria, los estados financieros
de resultados y situacion proyectados, asi como los correspondientes flujos de caja
futuros. Adicionalmente, para determinar los valores presentes de los diferentes tipos de
flujos de caja sera indispensable establecer las distintas versiones de costo de los
recursos, sean estos de los activos, la deuda o el patrimonio; para lo cual, se utilizara

fundamentalmente el modelo de evaluacion de activos de capital, también conocido

como CAPM!.

VEer

3.1 Inversion inicial

La inversion inicial necesaria, corresponde a los items detallados en la tabla siguiente:

! Las siglas CAPM significan Capital Assets Pricing Model, que traducido al espafiol significa Modelo de
Valuacion de Activos de Capital, ampliamente utilizado en la literatura financiera.
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INVERSION INICIAL

Activos Cantidad Valor Unitario Valor Total
Inversion Inicial
Capital de Trabajo 13.408.36
Sub Total 13.408.36
Equipos de Computo
Apple iMac 21.5-Inch Desktop MEOS7LL 2 600.00 1,200.00
Impresora HP Office Jet Pro 9025 1 350.00 350.00
Sub Total 1,550.00
Muebles v Enseres
Mesa de Ping pong 1 500.00 500.00
Silla Oficina Ejecutiva Escritorio Ergonomica 4 85.00 340.00
Escritorio, Dimensiones: 1,50 x 1.50m x 0.701r 2 215.00 430.00
Estante Organizador Archivador Librero Hogai 1 78.00 78.00
Logo Acrilico para pared de 120 em x 40 om 1 80.00 80.00
Sub Total 1,428.00
Activos Diferidos
Paquete de tecnologia: 1 10,000.00 10.000.00
Sub Total 10,000.00
Total de Inversion 26,386.36

Como se puede apreciar, los rubros principales de esta inversion inicial, son los

siguientes:

e (apital de trabajo inicial
e Equipos de computo
e Muebles y enseres, y

e Aplicativo o software (Tecnologia)

Con la finalidad de determinar el capital de trabajo inicial, se ha previsto iniciar el
proyecto con los recursos necesarios para enfrentar los principales costos que la
empresa debera enfrentar en un trimestre; es decir, que este rubro correspondera a los

costos de operacion de tres meses.

Tabla 4.
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CAPITAL DE TRABAJO INICIAL

Costo Mensual

Costo Trimestral

Mano de Obra Directa 632.99 1,898.96
Costos Directos 39.58 118.75
Mano de Obra Indirecta 1,961.88 5,885.65
Servicios Basicos 60.00 180.00
Gasto Arriendo 360.00 1,080.00
Insumos de Oficina 15.00 45.00
Internet 50.00 150.00
Publicidad 1.350.00 4.050.00
TOTAL 4,469.45 13,408.36

Los rubros de equipo de computo y muebles son auto explicativos.

El software corresponde a un aplicativo® desarrollado de manera especifica para

implementar el modelo de negocio disefiado. Este software estd orientado para correr

en dispositivos que se gestionen a través de los sistemas operativos Android y I0S. A su

vez, este paquete estard subdividido en dos aplicaciones; la una para los usuarios del

servicio de taxis y la otra para los choferes que serdn quienes provean el servicio de

taxis. La empresa Bo sera quien interconecte a los dos usuarios del aplicativo y por esa

gestion, mediante el uso del software, se ha generado el presente proyecto.

El desarrollo del aplicativo serd llevado a cabo de forma personalizada para el presente

proyecto. Este desarrollo serd encargado o contratado a una empresa del exterior,

identificada a través del sitio web www.freelancer.com. De esta esta forma, se asegura

que este desarrollo cumpla con los requerimientos establecidos a través del proyecto.

2 También conocido como APP.
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BALANCE GENERAL

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

ACTIVO
Activos Corrientes

Caja y Banco 4,469 7,347 9,240 16,923 43,334 99,836

Otros 17,878 17,878 19,020 19,459 19,918 20,398
Total de Activos Corrientes 22347 25225 28259 36.382 63.252 120.234
Activos no Corrientes

Propiedades Planta y Equipos 12,978 12,978 12,978 12,978 12,978 12,978

Depreciacién Acumulada 0 -3,993 -7,986 -11,978 -12,121 -12,264

Total de Activos no Corrientes 12,978 8.985 4,992 1,000 857 714
Total de Activos 35,325 34.210 33252 37.382 64,109 120.948
PASIVO
Pasivos Corrientes

Pasivos Corrientes Operativos 8,939 8,939 9,510 9,729 9,959 10,913

Otros pasivos corrientes

Total pasivos corrientes 8,939 8,939 9,510 9,729 9,959 10,913
Pasivos No Corrientes

Obligaciones Bancarias 18.470 15.546 12,280 8.631 4.554 0
Total de Pasivos no Corrientes 18,470 15,546 12,280 8.631 4,554 0
Total de Pasivos 27.409 24.485 21.790 18.360 14.513 10.913
PATRIMONIO
Capital Social 7.916 32916 44,916 44,916 44,916 44,916
Resultados Acurmuados -23.191 -33.454 -25.894 4,680 65,119
Total de Patrimonio 7.916 9,725 11,462 19,022 49,596 110,035
Total de Pasivo + Patrimonio 35,325 34,210 33252 37382 64,109 120,948

Proyeccion del Estado de Pérdidas y Ganancias y del Balance de General

Se efectud la proyeccion de las diferentes partidas del Estado de Resultados de la

empresa Bou y las cifras obtenidas se detallan en el siguiente cuadro:

ESTADO DE RESULTADO
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos Operacionales

Ventas 36,389.18 52,400.42 75.456.61 108.657.52 156,466.83
(=) Costo de ventas 8.070.83 8.812.50 9,100.06 9,398.86 9,709.50
Utilidad Bruta en Ventas 28,318.35 43.587.92 66,356.55 99.258.66 146,757.33
(=) Gastos de Ventas 16,200.00 17,010.00 17,860.50 18.753.53 19,691.20
Utilidad Neta en Ventas 12,118.35 26,577.92 48.496.05 80,505.14 127.066.13
(-) Gastos de Administracion 33,355.40 35,229.32 35,409.16 31,744.39 31,935.18
Utilidad (Pérdida) O peracional (21.237.05) (8.651.40) 13.086.90 48.760.75 95.130.95
(-) Gastos Financieros 1,953.93 1,611.46 1,228.88 801.50 324.06
Utilidad (Pérdidas) antes de (23.190.98) (10.262.86) 11.858.01 47.959.25 94,806.89
(-) Aporte alos Trabajadores - - 1,778.70 7.193.89 14,221.03
Utilidad (Pérdidas) antes de (23.190.98) (10.262.86) 10.079.31 40.765.36 80.385.86
() Impuesto a la Renta - - 2.519.83 10.191.34 20.146.46
UTILIDAD DEL EJERCICIO (23,190.98) (10,262.86) 7,559.48 30,574.02 60,439.39

Presupuestas de Ventas
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VENTAS ESTIMADAS USD

Items Ao 1 Afio 2 Afio 3 Aiio 4 Afo 5
Pedidos 181,945.92 21833510 262.002.12 314,402.55 377,283.06
P.V.P. del servicio por ¢/pedido 0.20 0.24 0.29 0.35 0.41
Ventas Estimadas 36,389.18 52,400.42 75,456.61 108,657.52  156,466.83

En este cuadro resumen observamos dos variables:

e Numero de pedidos anuales.

e P.V.P. del servicio por c¢/pedido.

Numero de pedidos anuales
La cuota de mercado en el ano 1 es del 20,39% lo cual son 618 taxis del total de 3.032,
luego con una gran campana publicitaria y excelentes descuentos y promociones

estimamos un crecimiento de la cuota de mercado del 20% anual.

CUOTA DE MERCADO
Detalle Aiio 1 %
Numero total de taxis en Riobamba (Poblacién total) 3.032 100.00%
Cuota de mercado afio 1 618 20.39%

No se considera un aumento del numero de taxis por los proximos 5 afios debido que la
ciudad tiene ya copada y registra un excedente en la tasa de taxis necesarios a los
requerimientos de la ciudad de Riobamba y sus ciudadanos, por lo cual no aumentaria

los proximos afios la cuota de mercado.

Esta cuota de mercado se ha establecido en base a los parametros y métricas tomadas de
las encuestas realizadas en el capitulo 2 numeral 2.1 Investigacion de mercado, tomado

lo siguiente:

SUPUESTOS
Detalle %o Aifio 1
Numero total de taxis en Riobamba (Poblacion total) 3.032
Aceptacion (Taxi) 57% 1.728
Taxistas con Cuenta Bancaria 72.70% 1.256
Tasa Uso de Usuarios de una app de movilidad 67.50% 848
Tasa Uso de Usuario App Nueva v posee un SmartPhone 72.90% 618

P.V.P. del servicio por c¢/pedido.

Se comienza el afio 1 con un precio de $0,20 por cada carrera que conectaremos al

conductor o driver con el usuario, este precio es muy competitivo en el mercado lo
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suficiente para permitir ingresar al mercado con un precio de iniciacion y planteando un
aumento anual del precio del 20%, ofreciéndole cada vez mayor valor agregado a los

clientes detallado en el capitulo 2.

Presupuestas de Costos y Gastos

DETALLE DE LOS GASTOS
Aifio 1 Afio 2 Ajio 3 Aiio 4 Aiio 5
Costo de Venta
Mano de Obra Directa 7,595.83 8.338.50 8.588.66 8.846.32 9111.71
Costos Directos 475.00 474.00 511.40 552.54 597.79
Sub Total 8,070.83 8,812.50 9,100.06 9,398.86 9,709.50
Gastos de Administracion
Mano de Obra Indirecta 23,542 60 25,241 .92 2524192 2524192 25,241.92
Servicios Basicos 720.00 741 .60 763.85 786.76 810.37
Gasto Arriendo 4,320.00 4,449.60 4,583.09 4,720.58 4,862.20
Insumos de Oficima 180.00 185.40 190.96 196.69 202.59
Internet 600.00 618.00 636.54 655.64 67531
Depre ciacion 3,992.80 3,992 80 3,992.80 142.80 142.80
Sub Total 33,355.40 35,229.32 35,409.16 31,744.39 31,935.18
Gastos de Venta
Publicidad 16.200.00 17.010.00 17.860.50 18.753.53 19.691.20
Sub Total 16,200.00 17,010.00 17,860.50 18,753.53 19,691.20
Gastos Financieros
Intereses 1.953.93 1.611.46 1.228.88 801.50 324.06
Sub Total 1,953.93 1,611.46 1,228.88 801.50 324.06
Gastos Totales 59.580.16 62,663.28 63,598.60 60,698.27 61,659.94
Costo de venta
Aiio 1 Afio 2 Ano 3 Aiio 4 Ao §
Costo de Venta
Mano de Obra Directa 7,595.83 8,338.50 8,588.60 8,840.32 9.111.71
Costos Directos 475.00 474.00 511.40 552.54 597.79
Sub Total 8,070.83 8,812.50 9,100.06 9,398.86 9,709.50

Los costos de venta son bajos ya que al ser un negocio de tecnologia requerimos como
mano de obra directa un analista técnico y los costos directos son bajos, siendo el mas
alto de estos el pago de servidores, ya que los mismos estaran almacenados en la nube
nos genera un ahorro considerable para no incurrir en adquirir los equipos, ni mas
especialistas para el manejo y mantenimiento de los mismo, asi como un lugar fisico

para guardar el equipo y su sistema de enfriamiento para que se encuentre estable.

Gastos de administracion
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Ao 1 Ano 2 Afio 3 Ao 4 Ano 5

Gastos de Administracion

Mano de Obra Indirecta 23,542.60 2524192 2524192 2524192 25241.92
Servicios Basicos 720.00 741.60 763.85 786.76 810.37
Gasto Arriendo 4.320.00 444960 4.583.09 4.720.58 4.862.20
Insumos de Oficina 180.00 185.40 190.96 196.69 202.39
Internet 600.00 618.00 636.34 635.64 67331
Depreciacion 3.992.80 3.992.80 3.992.80 142.80 142.80
Sub Total 33,355.40 35,229.32 35,409.16 31,744.39 31,935.18

Las empresas de tecnologia con este tipo de modelos de negocio requieren una eficiente
atencion rapida a los usuarios a través de la apenas contando con 3 elementos, un

gerente, un contador, y un jefe de marketing.

Asi como contar de un buen internet para el manejo de la informacion y respuesta

inmediata.

Se plante6 un lugar fisico que estara destinada inicamente para temas administrativos y

logisticos, ya que la atencion al cliente sera en linea.

Gastos de Venta

Aiio 1 Aiio 2 Aio 3 Aiio 4 Aiio 5
_Gastos de Venta
Publicidad 16.200.00 17.010.00 17.860.50 18.753.53 19.691.20
Sub Total 16,200.00 17,010.00 17,860.50 18,753.53 19,691.20

Al focalizar los gastos en la publicidad en redes, trabajando enfocados en
posicionamiento en buscadores y generar reconocimiento de marca en facebook e

instagram.

Gastos Financieros

Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Gastos Financie ros
Intereses 195393 161146 1.22888 801.50 324.06
Sub Total 1,953.93 1,611.46 1,228.88 801.50 324.06

Proyeccion de los flujos de caja del proyecto, la deuda y los socios
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FLUJO DE CAJA

Detalle Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio S
Fhajo de caja de las inversiones
Capital de Trabajo -13,408
Compra de Activos -12,978 714
Valor terminal de la perpetuidad
Total FCT -26,386 [1] 1} 1] 1} 714
Fhjos de caja de Operaciones
Utilidades después de Impuesto -23,191 -10,263 7,559 30,574 60,439
Reversion dela depreciacion 3993 3,993 3,993 143 143
Utilidad liquida -19,198 -6,270 11,552 30,717 60,582
Reversion de partidas no operativas
Gastos Financieros 1954 1,611 1,229 801 324
Efecto sobre impuestos de las partidas no op. 36.25% 0 1] -445 -291 -117
Reversion neta de partidas no operativas 1,954 1,611 783 511 207
Variaciones de CTNO 0 -571 -220 -230 -240
Total FCO -17.244 -5,230 12,116 30.998 60.549
Total Flujo de Caja Libre -26,386 -17244 -5230 12,116 30,998 61,263
Fhajo de Caja de la deuda
Capital 18,470 2,924 -3,267 -3,649 -4.077 -4.554
Intereses -1,954 -1,611 -1,229 -801 -324
Ahorro de impuestos 0 0 445 291 117
Total FCD 18.470 -4 878 -4,878 -4.433 -4.588 -4.761
Flujo de Caja de los socios -7.916 -22.122 -10.108 7.683 26,411 56,502
Fhajo de caja libre incluido ¢l Valor Terminal
FCL sin valor terminal -26,386 -17 244 -5,230 12,116 30,998 61,263
Valor terminal 303.674
FCL ajustado po el VT -26.386 -17.244 -5.230 12,116 30,998 364,937
Flujo de Caja de los socios con valor termina -7.916 -22.122 -10.108 7.683 26.411 360.176
Determinacion del costo de los recursos que se utilizaran en el proyecto
Rentabilidad de los socios sin VT
VAC Aio 0 Aio 1 Ao 2 Aio 3 Ano4 Ao 5
Flujos de caja de los socios (7.91591) (22,122.31) (10,107.59) 7.683.46 26.410.75 56.502.34
Costo apalancado de los recursos propios 45.26%
Valor presente de los flujos de caja de los socio  (10,758.65
TIR de los socios 26.31%
Rentabilidad de los socios con VT
VAC Aiio 0 Aiio 1 Aiio 2 Afio 3 Afio 4 Aiio 5
Flujos de caja de los socios (7.91591) (22.122.31) (10.107.59) 7.683.46 26.410.75 360.176.40
Costo apalancado de los recursos propios 0.00%
Valor presente de los flujos de caja de los socio  354.124.81
TIR de los socios 79.16%
Evaluacion del proyecto
Rentabilidad del proyecto sin VT
VAN Ao 0 Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Total Flujo de Caja Libre (26.386.36) (17,244.25) (5.229.53) 12,116.05 30,998.27 61,262.93
WACC o CPPC 18.59%
VAN 4,414.01
TIR 21.50%
Rentabilidad del proyecto con VT
VAN Aiio 0 Ao 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio §
Total Flyjo de Caja Libre (26,386.36) (17,244 .25) (5,229.53) 12,116.05 30,998.27 364.936.98
WACC o CPPC 18.59%
VAN 133,895.00
TIR 62.97%
Valor Actual Neto
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Para calcular el Valor Actual Neto (VAN) se establecid el coste promedio ponderado
del capital (CPPC o WACC). El célculo del WACC tiene en cuenta tanto el nivel de
fondos propios de la empresa y su coste, como el nivel de endeudamiento y su coste
financiero, asi como la tasa impositiva que debe afrontar la empresa. Por tanto, tiene en

cuenta todas las fuentes de recursos de la empresa, ya sean propias o ajenas. Segun la

siguiente formula el WACC es 18.59%

WACC = Ke x (E/(E+D)) + Kd x (1-T) x (D/(E+D))

Ke: Coste de los fondos propios.

E: Fondos propios.

D: Endeudamiento.

Kd: Coste financiero.

T: Tasa impositiva.

Partiendo de los resultados del WACC, se calculd el VAN segln la siguiente formula.
VAN=-I+Fc1l/(1+k)1+Fc2/(1+k)2..Fcn/(1+k)n
Doénde:

VAN = Valor Actual Neto

I = valor total de la inversion en el periodo 0.

Fc n = saldo del flujo neto anual de caja en el afio n.

k = tasa de descuento planteada para la inversion o WACC.

n = afio del periodo de vida util econdomico.

—17,244.25 —5,229.53 61,262.93

VAN =—26,386.36 + (170.1859)  (140.18597 """ (1+0.1859)

VAN =4,414.01 USD

Tasa Interna de Retorno

Para el cdlculo de la Tasa de Rentabilidad Interna se toma como la tasa en que la

rentabilidad absoluta neta del proyecto se hace cero (VAN = 0).
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Tomando como punto de partida la féormula mostrada para el calculo del VAN, los

resultados arrojados son los siguientes:

0=-T+Fc1/(1+1) 1 +Fc2/(1+1)2... Fen/ (1 +1)n

~17,244.25 -5229.53 61,262.93
0=—26,386.36 + — - L=
> (1+0.2150)"  (1+0.2150)° (1+0.2150)°

TIR =21.50%

3.1.1 Presupuesto de ventas

Tabla 13. Acotar publico

Poblacion 3.032
Aceptacion 57% | 1.728
Tasa Cuenta Bancaria 72,70% | 1.256
Tasa Uso Usuarios 67,50% 848
Tasa Uso Aplicacion Nueva /

SmartPhones 72,90% 618
Colchon Tasa Uso 50% 309

Tabla 14. Proyecciones de pedidos
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Items Ejemplo Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Numero de
Pedidos
mensuales 154.565 154.565 185.477 222.573 267.087 320.505
Numero de
Pedidos Diarios 5.152 5.152 6.183 7.419 8.903 10.683
Numero de
Pedidos x Hora 429 429 515 618 742 890
Minutos por
Pedido 0 0 0 0 0 0
Tabla 15. Proyecciones de ventas
VENTAS ESTIMADAS
Mensu | (301 | Afio2 | Afo3 | Adod | Afo5
Items al
Clientes o
pedidos 154.565 | 1.854.774 | 2.225.729| 2.670.875 | 3.205.050 | 3.846.060
Precio del
servicio 0,105 0,11 0,11 0,11 0,11 0,11
Ventas 194.751,2 | 238.375,5 | 291.771,6 | 357.128,5 | 437.125,3
Estimadas 8 7 9 5 5
3.1.2 Presupuesto de costos y gastos
Tabla 15. Detalle de todos los costos y gastos
DETALLE DE LOS GASTOS
Items Ao 1 Afio 2 Aifo 3 Afio 4 Afio 5
Costo de Venta
12.037,3| 12.816,9 12.816,9
Mano de Obra Directa 1 9 12.816,99112.816,99 9
Costos Directos 385,00 385,00 385,00 385,00 385,00
Sub Total 12'422";’ 13'201’3 13.201,9913.201,99 13'201’3
Gastos de Administracion
20.796,0| 22.345,4 22.345,4
Mano de Obra Indirecta 7 5 22.345,45 | 22.345,45 5
Servicios Basicos 780,00 780,00 780,00 780,00 780,00
Gasto Arriendo 4.380,00| 4.380,00( 4.380,00| 4.380,00| 4.380,00
Insumos de Oficina 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00
Internet 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Depreciacion 3.908,80 3.908,80 | 3.908,80 58,80 58,80
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Sub Total 30'644’3 32'194’2 32.194,25 | 28.344,25 28'344’§
Gastos de Venta
Publicidad 19'800’8 19'800’8 19.800.00 | 19.800,00 12'600’8
Sub Total 19.800,00] 19.800,00] 19.800.00] 19.800,00 12.600,00
Gastos Financieros
I tereses 191922] 1.582.83] 1.207.05 787.26 318.30
sub Total 191922| 1.582.83| 1.207.05 787.26 318.30
Gastos Totales 64.78639| 66.779.07| 66.40329| 62.133.50 54.464.54
3.1.3 Estado de pérdidas y ganancias
Tabla 16. Estado de pérdidas y ganancias
ESTADO DE RESULTADO
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos
Operacionales
194.751.2| 238.375.5| 291.771.6| 357.128.5| 437.125.3
Ventas
8 7 9 5 5
(-) |Costodeventas |15 175 31| 13201.99| 13.201.99| 13.201.99| 13.201,99
Ut el e G 182.328.9 | 225.173.,5| 278.569.7| 343.926.5| 423.923.3
Ventas
7 7 0 6 5
(-) |Gastos de Ventas | 14 09 00| 19.800,00| 19.800,00| 19.800,00| 12.600,00
Ul el N 162.528.9| 205.373.5| 258.769.7| 324.126,5| 411.3233
Ventas
7 7 0 6 5
) Gastos de
Administracién 30.644.87 | 32.194.25| 32.194.25| 28.344.25| 28.344.25
Wil (Lot 131.884.1| 173.179.3| 226.575.4| 295.782.3| 382.979.1
Operacional
1 2 5 1 1
(-) | Gastos Financieros | ) 91995 | 58283| 1207.05| 787.26| 31830
Utilidad (Pérdidas) | g 604 g | 1715064 | 2253684 | 294.995.0| 382.660.8
antes de Participacion
9 9 0 5 0
“) Aporte a los
Trabajadores | 25.739.47| 33.805.26| 44.249.26| 57.399.12
Utilidad (Pérdidas) | | ,g 501 o1 145857.0| 191.563,1| 250.745,7| 325.261.6
antes de Impuestos
9 2 4 9 8
“) Impuesto a la
?) |Renta _| 32.088.54| 42.143.89| 55.164.07| 71.557.57
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UTILIDAD DEL

EJERCICIO 129.964,8 | 113.768,4 | 149.419,2| 195.581,7 | 253.704,1

9 7 5 2 1

3.1.6. Balance General

Activos Corrientes
Caja y Banco 143.941,10 258.409,81 408.153,52 599.789,90 849.079,72
Total de Activos Corrientes 143.941,10 258.409,81 408.153,52 599.789,90 849.079,72

Activos no Corrientes
Propiedades Planta y Equipos  12.138,00  12.138,00  12.138,00 12.138,00 12.138,00
Depreciacion Acumulada 3.908,80 7.817,60 11.726,40 11.78520  11.844,00

Total de Activos no 822920  4.320,40 411,60 352,80 294,00
Corrientes

Pasivos No Corrientes
Obligaciones Bancarias 15.270,14  12.061,58 8.477,23 4.473,09 0,00

Total de Pasivos no
Corrientes

15.270,14  12.061,58 8.477,23 4.473,09 0,00

Capital Social 7.775,28 7.775,28 7.775,28 7.775,28 7.775,28
Resultados Acumuados 129.964,89 243.733,36 393.152,61 588.734,33
Resultados del Ejercicio 129.964,89 113.768,47 149.419,25 195.581,72 253.704,11
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Total de Pasivo +

. . 153.010,30 263.570,22 409.405,12 600.982,70 850.213,72
Patrimonio

3.1.7. Elementos de decisidon de la inversion

Punto de Equilibrio
RUBROS ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
Precio del Servicio 0,11 0,11 0,11 0,11 0,11
Costo Variable Unitario /Servicio 0,01 0,01 0,00 0,00 0,00
52.364,0 53.577,0 53.201,3 48.931,5 41.262,5
Costos Fijos 8 8 0 1 5
Punto de Equilibrio (PE)
Clientes 532.683 529.583 510.084 455.992 374.356
55.931,7 56.718,3 55.722,6 50.809,7 42.547,5
Ventas Necesarias ($) 2 2 2 9 6
Ventas Necesarias (%) 28,72% 23,79% 19,10% 14,23%  9,73%

TOTAL Aifio 1 Afo 2 Afio 3 Aifio 4 Afio 5

Valor Actual del Flujo de 618.026,7 120.759,2 112.537,4 129.526,7 159.452.4
Efectivo 2 4 95.750,90 3 0 6
Inversion Inicial -25.917,59
592.109,1
Valor Actual Neto (VAN) 2
Tasa Interna de Retorno
(TIR) 510,78%
Periodo de Recuperacion
(Payback) 1,06

3.1.3.1 VAN

El Valor Actual Neto es un indicador a través el cual podemos determinar si los flujos
de efectivo traidos a valor presente son iguales o superiores a su inversion inicial, y
llegar a satisfacer a los accionista con la tasa esperada

El VAN total del proyecto es de USD $ 592.109,12 lo que indica que el valor actual

presente de los flujos de efectivo que se espera recibir en el transcurso de los cinco afios
descontando la inversion inicial es positivo.

3.1.3.2 TIR

La tasa interna de retorno es como la tasa de descuento que iguala a valor presente los

flujos de efectivo esperados de en este plan de factibilidad con el desembolso del costo
inicial.
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En este proyecto la inversion da una buena rentabilidad del 510,78% en promedio anual,
lo cual es superior a la tasa de descuento increible y muy superior a cualquier otro tipo
de negocio.
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4 CAPITULO IV
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

41  CONCLUSIONES

° Después de hacer el analisis correspondiente para determinar la factibilidad de la
creacion de una empresa para el transporte comercial, a través de las herramientas
tecnologicas, se pudo evidenciar que es un proyecto viable. Los resultados que arroj6 la
investigacion de mercado determinan que en el caso especifico de la ciudad de
Riobamba, a pesar de que la aplicacion de movilidad “Uber” no funciona ahi, el 80%
de los encuestados habia usado la aplicacion. Casi el 70% de la poblacion utiliza Apps
para movilizarse.

En adicién, la mayoria de las personas interrogadas preferian el uso de una aplicacion
en Riobamba, ya que dentro de los factores mas determinantes en esta investigacion la
seguridad es una de las preocupaciones mas acentuada en los usuarios. La aplicacién
movil permite transparentar una base de datos y procesos de verificacion de los

conductores.

° Por otro lado, la industria de aplicaciones tecnoldgicas para movilidad posee un
nimero limitado de competidores. Sin embargo, estas empresas estdn consolidadas con
un excelente posicionamiento en el mercado y una cobertura internacional lo cual
implica una barrera de ingreso alta.

No obstante, el uso de la tecnologia crece de forma exponencial ya que cada dia la
resistencia al cambio es menor. Este factor es muy alentador e impulsa a la creacion de

una propuesta de valor para conductores y usuarios mas atractiva.



amplios con muchos recursos crecimientos exponenciales Riesgo

El estudio de mercado permiti6 evidenciar que

° Con la propuesta de marketing y ventas vanguardista vemos al consumidor 4.0
desde un punto critico y en donde podamos entender sus exigencias y cumplir con sus

expectativas.

° El plan financiero nos ha pedido observar la factibilidad del proyecto, a modo de
resumen los resultados del VAN, TIR y muestran que el plan de negocio para la
creacion es realizable, donde el Valor Actual de los flujos de efectivos futuros es
positivo con un valor de 4,414.01 USD, con una Tasa Interna de Rentabilidad de

21.50% superior al 18,59% exigido para cubrir el costo del capital.

42 RECOMENDACIONES

° Se recomienda realizar estudios de mercado cada 6 meses, ya que el publico
objetivo tiene cambios recurrentes de gustos y preferencias acorde a las tendencias,
Sudamérica va tomando mayor presencia en la escena mundial lo cual permite ser mas

creativos y vanguardista.

° Se recomienda tener un equipo de tecnologia sdlido que siempre este pensando
en cual va a ser el siguiente paso, el mundo actual obliga a actualizar en tendencia y

pensar cada dia en innovar.
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° Se recomienda buscar alianzas estratégicas con emprendedores,
emprendimientos, empresas, aseguradoras, entre otras de misma o diferente industria

que genere valor y exclusividad para los usuarios y conductores.

° Se recomienda tener un foco de atencion con la misma importancia a
conductores, que ha usuarios ya que en un Marketplace es importante entender que
tenemos dos tipos de clientes, por lo tanto, debemos ofrecerles una gran propuesta de

valor a los dos.

° Se recomienda realizar activaciones en distintos puntos de la ciudad para
socializar la propuesta de valor para conductores en paradas y distintos puntos de
afluencias masiva de taxistas, asi como en plazas y establecimientos educativos para

concretar con el publico objetivo de usuarios.
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