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RESUMEN

El servicio de taxis ha ido evolucionado con el pasar de los años desde elegantes

carrosas de siglos pasados hasta automóviles ejecutivos. Irn la actualidad' los diferentes

servicio de taxis poseen gran demanda en la ciudad de Cuayaquil, para no deteriorar la

oferta se desea hacer un análisis de factibilidad para la implementación de lntemet

móvil para unidades de tr¿nsporte turistico, dándole asi mejor servicio a sus clientes y

ayudará también a fomentar el turismo en el pais.

Se demostrará la factibilidad para la implementación de tecnología de lntemet móvil

para unidades de transporte turístico, realiz¿ndo una investigación del mercado con el

objeto de definir la necesidad del sector meta hacia esta tecnología, se formulará un plan

de Marketing para la implementación del producto y se desarrollará un estudio

económico financiero.

(iuayaquil cuenta con 8000 taxis formales (amarillo), 1200 taxis ejecutivos y 3fi)0 taxis

informales, siendo así nuestra población de taxis, nada despreciable. Se realizó l(X)

encuestas con un porcentaje de 847o de aceptación de los taxistas que implementarian el

producto.

NAYITRANS fue colocado en un ciclo de vida de introducción lo cual implica una

etapa de inseguridad, pese a existir una demanda potencial por cubrir.

Se desea conseguir flujos de cajas positivos que sean superiores a los negativos, adquirir

ingresos que sean superiores a los costos y egresos producidos, tal que se goce de

ganancias y recuperar el monto de inversión inicial en un minimo de tiempo posible.

Ef mercado Meta identificado por NAVITRANS son especificamente los consumidores

finales, en este caso los clientes de los taxistas (los pasajeros), que son realmente los

que gozarían de este servicio brindado por los taxistas.

Se presentará un estudio tecnico e ingeniería de la implementación del producto ya sea

Laptop o Mini PC ya asegurada en el vehículo. Definiendo así conclusiones y

recomendacioncs indispensables para el buen levantamiento del proyecto
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4ruilisi\ ¿e ladiüldod poru la iñpla'renrac¡tin ó. t..Áologia d¿ Lt¡.nttt Dóvil paru unidades ¿c ¡'¿l|Jpor¡a turastico-

I. DESCRIPCION DEL PROYECTO.

I.I CENERALIDADE,S.

l.l. I DEFTNICIóx ou- Trtr,r.
Análisis de factibilidad para Ia implementación de tecnología de Intemet móvil

para unidades de transpone turistico, definiendo como consumidor de este

producto a los taxis formales, ejecutivos e informales, para brindar una mejor

satisfacción a los clientes y turistas que visiten el Ecuador.

I.I.2 I¡iFORMACIÓN CORPORATIVA ACERCA DE NAYITRANS

r.2.2.2 \ilsr(i\.

Aplicación permanente de tecnologías innovadoras de comunicación e

información móvil a servicios de transponación pública y privada.

r.2.2.3 vrsrÓN.

Ser lider y referente en la implementación de la tecnologia de

comunicación e información móvil para unidades de transpone turístico

como también a empresas y cooperativas de taxis en el Ecuador.

ftqfl#,/;r,y,i

II)( ( )\l Pág¡na 2 t.sP()t.

L2.2.1 ;QUlt r..t S SO\IOS:

NAWTRANS es una marca creada por profesionales politécnicos,

comprometidos a implementar tecnologia de [nternet móvil a unidades de

tñrnspone turistico del F.cuador.

1.2.2.,1 IDENI'tDAD C()RP()RAl'Il'A



.-lruilis¡s dc Iae tibil¡dad pa¡a la irnpleÁenr¿cior¡ .le ,.cnolog¡a de lnl¿¡n¿, nuiuil ptn anidada d¿ tnr§P.t turí§iro.

1,1.3 Información que se contempla integrar en €l Provecto comprende:

> Producto:

. [mplementación de tecnologia de Intemet móvil para unidades de

transporte hrrístico.

z Servicio:

. Financiamiento del producto para las empresas de taxis ejecutivos,

cooperativ¿¡s de taxis y taxis informales.

o Inst¿lación del producto.

. Soporte y mantenimiento del producto.

o Taxis confortables, seguros y con ssrvicios desde la puerta del hotel hasta

cualquier lugar turistico del Ecuador.

o Taxis con servicios de lntemet móvil que permitirá a sus clientes navegar

en la Web.

¡ Taxis con servicios de Intemet móvil que fomenten el turismo en el pais,

que a su vez permitirii a los turistas consultar los diferentes sitios que les

brinda el Ecuador.

BtuLloT¡lCA
CAMPUS
PEÑA

l.D( ()]t Págin¡.1 ÍrsP()t.



-4Á.ílisis d¿ facr¡hilidad po¡e lo ¡ñpl¿ñcntación d. t¿c,rolog¡a d. lnreñet ntu¡l Fn un¡dodes dp tnravode ,trit i¡o.

I.2 ANTECEDEN'I'ES

En 1999 Yahoo tuvo la iniciativa, en donde una serie de taxis pintatlos con la

característica combinación de morado y amarillo de Yahoo, proporcionaban

acceso gratuito a la red a la fastuosa velocidad dc 28.8 Kbps. [] Ver ANEXO l.

l-a tecnologia no se queda atrás tamp,oco en el servicio de taxis. En Barcelona,

un conductor de taxis ha sido el primero en ofrecer a sus clientes conexión

gratuita a lnternet en su vehículo. Manifestó que la idea de un taxi con acceso a

lntemet surgió entre un grupo de compañeros que se diercn a conocer en el

gremio como "Taxi Agrupación 21" e indicó que el objetivo de su iniciativa "es

intentar que el proyecto lo lleve a cabo todo el colectivo Avan GT[ agnrpación

de taxistas" y la idea llegue a más compañeros del taxi.

El taxista es muy consciente en los tiempos que corren, donde el tiempo es oro y

siempre se va con prisas a todas las citas. ofrecer a sus clientes este servicio

adicional es "importante" y considera que los taxistas no podian olvidarse de las

nuevas tecnologias ni del Internet. "Hay que hacer todo lo que se pueda en

función de las necesidades del cliente", precisó. "El servicio no tiene costo

alguno para el cliente", es tot¿lmente gratuito, indicó el taxista, quien insistió en

la buena aceptación que está teniendc la idea entre los usuarios, que en todos los

casos están "totalmente a favor del proyecto". Sin embargo, lo novedoso de la

idea y "ser el pionero" a veces sc conviele "en una molestia" para é1, pues él

tiene que cargar con todos "los contratiempos y con los trámites burocniticos"

que se derivan de la contratación y el uso de este servicio por pane de sus

pa-sajeros. [2J Ver ANEXO 2.

¡tfx ()lt Págin¡.1 I,,SPo I ,



,{rútliiis tl. facribilido¿ paro la iarplanearación de lecnologia de lnreñet ,ntieil Fm un¡dadeli d. tra,¡.Podz tuicico.

I.3 IMPORTANCIA DEL ES'TUDIO

tin el año 2(X)7 se alcanzó la visita de unos 953.0fi) extranjeros, y hasta junio del

2ü)8 se mantenía una tasa de crecimiento del orden ¡Jel 6,7o/" y se aspiraba

alcanzar la meta de rebasa¡ Ia fronter¿ del millón de visitantes. E,l rurismo en el

Ecuador ocupa el cuarto lugar de ingresos, con más de 5400 millones anuales y

genera empleo directo a I de cada l0 ecuatorianos. La estrategia sería la

implementación del proyecto a empresas y cooperativas de taxis que deseen

mejorar sus servicios y ofrecerlos no solo a Ia zona del público en general sino

también ingresar a la zona turísticas, por medio de los hoteles del Ecuador.

aeropuertos y terminales terrestres, brindando así a los turistas innovadores taxis

con servicio de lnternet móvil que aun no se ejecuta en el Ecuador, por lo que se

justifica plenamente el invertir en este proyecto. [3] Ver ANEXO 3.

"e

uur.toTuoA
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-lrutliri! d¿ fiúbilida¿ porc ls W.r¡i¿ñraciór, d. t¿cnoloeio d. Inten¿t aóúl Fru unido¿"s ¿. ¡¡crrspor.e ,uittico.

I.3 IMPORTANCIA DEL ESTUDIO

En el año 2{X)7 se alcanzó la visita de unos 953.0ü) extranjeros, y hasta junio del

2ü)E se mantenía una tasa de crecimiento del orden del 6,7"/" y se aspiraba

alcanzar la meta de rebasar la frontera del millón de visiuntes. El turismo en el

Ecuador ocupa el cuarto lugar de ingresos, con más de $400 millones anuales y

genera empleo directo a I de cada l0 ecuatorianos. La estrategia seria la

implementación del proyecto a empresas y cooperativas de taxis que deseen

mejorar sus servicios y ofrecerlos no solo a la zona del público en general sino

también ingtesar a la zona turísticas, por medio de los hoteles del Ecuador.

aeropuertos y terminales terestres, brindando asi a los ruristas innovadores taxis

con servicio de Intemet móvil que aun no se ejecuta en el Ecuador, por lo que se

justilica plenamente el invertir en este proyecto. [3] Ver ANEXO 3.

Etx olt Págine 5 ¡-sP( )1.



.l itisis ¿. ladibilidotr pan lo inplea¿ntoc¡h d¿ ,¿cttol¿'g¡t d. lnte¡rr¿t ñnv Pn t!^ida¿.s d¿ ¡n^.Pr.e tr.ris:¡ico,

I.4 OBJETIVO GENERAI, Y OBJETIVOS ESPECiFICOS

l.{.1 oB.rr. r'r\ () (;E\ER^L.

Demostr¿r Ia factibilidad para la implementación de tecnología de Intemet móvil

para unidades de transpone runstico.

I.,I.2 ()BJ T-'I'I V()S ESPEC Í FICOS.

Realizar investigación del mercado con el objero de definir la necesidad del

sector meta hacia esta tecnología.

Formular un plan de Marketing para la implementación de esta tecnología en

el sector meta.

Descnbir la ingenieria del producto y su operación en cl taxi.

[:laborar un estudio económico financiero que determine la factibilidad de Ia

implementación de la tecnología de Intemet móvil para unidades de

transporte turístico.

BIT}I,,IOTECA
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CAPÍTULO 2

INVESTIGACIÓN DEL MERCADO



-ínál¡sit dc fa.t¡t¡lidod Faru la iñpleñcntacióE d¿ t¿tloloaia d. lN¿.r,¿, a6il pra uaidadcs de t¡antprte tr.rístico.

2. INVESTICACIÓN DEL MERCADO

2,I PERSPECTIVA DE, LA INVESTIGACIÓN.

Como resultado de la investigación de mercado vamos a obtener diversos

beneficios y analizaremos cuáles son nuestras oportunidades de poder

implementar tecnología de Intemet móvil en empresas y cooperativas de taxis,

que aún no es implemenudo en el Ecuador.

Con esto podemos decir que con esta nueva implementación generaremos que

los taxistas brinden un mejor servicio a sus clientes.

Pretendemos conocer si los conductores implementarian la tecnologia de Internet

móvil en sus taxis, saber cuáles son sus ambiciones por mejorar su servicio, es¡a

será nuestra mejor forma de desarrollo y aceptación para introducir nuestro

producto.

Solo considcramos competencia a empresas de nivel internacional quc brinde

este producto, ya que no hay aun en nuestro pais un tipo de empresa similar,

a¡alizaremos las empresas existentes y estas nos servinin de base para el

desarrollo de nuestra propuesta final.

trut.,¡'i't'ri A
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rr{ililit ¿.Ia.riülidon pan lo imptenentación dc tccnología d. Idr¿rrrrt Áóe¡! N¡o rnida¿.s d. ,ro^tFtrte tuistiru.

2.2 PLANTEAMIENI'O DEL PROBI,I.,MA

Hoy en día, Ecuador se encuentra satuado con el servicio de taxis formales

(amarillos), solo en (iuayaquil existen Efi)0 unidades. Aparte de eso, se calcula

que el negocio de taxis ejecutivos surgió en Quito hace más de una decada y que

en los últimos 3 años ha cobrado más fuer¿a sobrc todo en la ciudad de

Cuayaquil, en la actualrdad en el Ecuador operan cientos de empresas que

poseen unas 1200 unidades registradas aproximadamente que prestan el servicio

de taxis ejecutivos y aparte unos 3fi)0 funcionan como taxis informales. [4] [5]

VerANEXO4y5.

Sin embargo, contando así, con esta gran cantidad de taxis formales, ejecutivos e

informales, ninguno cuenta con equipos de tecnología necesaria para la

navegación de Intemet móvil, esto brindaría un innovador servicio para los

usuarios. Por esta razón, pam no deteriorar la ofena de sus clientes, se ha

identiñcado un nuevo servicio para los taxis, planteándolo así como

*IMPLEME,NTACIÓN DE TECNOLOCÍA DE TNTERNET MÓVIL PARA

UN I DADF,S DF. TRANSPORTE TURiSTICO'"
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2.3 OBJETIVOS DE NIERCADO.

2.-1.I OBJETI\',O (; E\ F. R,\ r..

Definir el mercado meta.

2.3.2 OBJETTVOS ESPECiFICOS.

Segmenur el mercado de servicios rie taxis

Deñnir la aceptación de la tecnología de Intemet móvil como agregado en

el servicio de taxis.

Determinar la capacidad adquisitiva del sector para la implementación de

este nuevo producto.

Definir la evolución proyectada a 5 aios siguientes del sector de servicios

de taxis.

Definir la cultura del usuario hacia la tecnologia de lntemet móvil.

Determinar otras tecnologias substitutas.

t,t)( ()\t Págin¡ l0 t.sP()t.
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2..1 PERFIL DEL CONSUNtIDOR.

Sin lugar a dudas, el lnternet móvil para servicio de laxis, va dirigido a los

difcrentes conductores de servicios de taxis, quc cn los últimos años ha

incrementado su número de unidades, esta cantidad va aproximadamente de

8fi)0 taxis amarillo, 12ffi taxis ejecutivo y 3000 taxis informales en la ciudad de

Cuayaquil. dando así un scgmento de mercado para nada despreciable.

Los conductores cada dia tienen mayor grado de competencia en brindar y

mejorar sus servicios de taxi, lo cual se constituye en una demanda. Tomando en

cuenta estas ideas, es válido afirmar que los conductores, buscan brindar un

mejor servicio a sus clientes y se convieten así en un mercado potencial

significativo. [5] Ver ANEXO 5.
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2.5 PLAN DE, MUESTRT]O

2.s.t Dltlt\!ctól or ¡-,r poeI-,tclóx.

La población es definida como el conjunto que representa todas las mediciones

de interés para el estudio. Mientras q\e la mueslro es un subconjunto de

unidades del total, que permite inferir la conducta del universo en su conjunto.

La población que se ha considerado para la realización del presente estudio de

mercado se concentra en los taxis en la ciudad de Guayaquil.

En base al último Censo de taxis en la provincia del Guayas realizado por la

Comisión de Transito del Guayas (CTG), en octubre del 2{Xl5 (no se ha

realizado otra en los últimos 3 años), se determinó el número de cooperativas de

taxis formales autorizados e informales o piratas. También se tomó datos de

Unión de Cooperativas de Taxis del Guayas, del año 2fi)7, donde su presidente,

Ceorge Mera, asegura que la cifra varia porque en esos dos años se añliaron las

asociaciones de taxis que no existían cuando la CTC realizó el censo:

Año 2005

(;uayas 130 cooperativas autorizadas de
taxis amarillos

Tabla 2-l : Población Año 2005 de cooperativas de taxis formales
Fuente: Comisión de T¡ansito del Guavas

Año 2007

(iuayas No tiene identificado el número de
compañías privadas

Tabl¿ 2-2: Población Año 2007 compañías dr: taxis cjccutivos
Fuotte: ('onisititt d? Transito del Guuyus

Año 2007

(i u a¡'-as
140 cooperativas autorizadas de

taxis amarillos
'fabla 2-3: Población Año 2007 de cooperativas de taxis formales

Fuenle: Unión de Cooperalivas de Taús del Guayas

t.tx'()it Páginr l2 T SPoI,
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Año 200ti

l6 compañias de taxi ejecutrvo organizadas.

l0 sirven exclusivamente en Cuayaquil.

3 sólo en Quito.

3 en ambas ciudades.

Cientos en diversas ciudades (no definidas).

Tabla 2-4: Población Año 2008 de compañías de taxis ejecutivos
Fuente: Asociación de empresas de moviliiación privada ¡* ejecutiva

Año 2009

(iuaraquil 8fi)0 unidades lormale s (anrarillos)
'I'abla 2-5: Población Año 2009. unid¡des de tsxis formales

Fuenk: ¿luniverso.«rm

Año 2lX)9

(iua¡'aq uil
I 2ü) unidades ejecutivas

(aprox imadamente)
Tabla 2-ó: Población Año 2009, unidades de tax¡s ejecutivos

F uente: eluniverso.com

^ño 
2009

(iualaquil 3000 unidades inlirrmalcs

Trbla 2-7: Población Año 2009. unidadcs de taxis informales
l; u¿tk : el universo.u¡ m

[5] y [6] Ver ANEXOS 5 y ó

).u.
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2.5.2 DISENO DE LA MUESTRA.

Dado que se van a realizar encuestas en la ciudad de Guayaquil, se ha decidido

desagregar el universo en sukonjuntos menores, homogéneos internamente pero

heterogéneos entre si, tal que, cada estrato se constituyan, cada uno, en un

universo en particular, de tamaño más reducido, y sobre el cuál se seleccionen

muestras. Es decir se utilizará un muestreo aleatorio simple.

Con el ñn de establecer el número de encuestas a realizar, se ha decidido trabajar

con un nivel de confianza del 95% y un grado de significalcia del 5%.

Dado que no se cuenta con información estadistica relevante de estudios previos

realizados, se utilizaá la siguiente fórmula para calcular el tamaño de la muestra,

para el caso de una población ñnita:

n=Z'(pxq)
D'

Donde:

n: Tamaño de la muestra.

Z: Porcentaje de datos que se alcanza dado un porcentaje de confi anza del95oA.

p: Probabilidad de éxito. En este caso "p" representa la probabilidad que el

sistema intranet sea comprado y utilizado por el cliente meta.

q: Probabilidad de fiacaso.

D: Máximo error permisible.

De acuerdo a la tabla normal, el valor "Z" asociado a un nivel de conñanza del

95%, es de 1.9ó. Al no contar con información previa, es prudente suponer que

la probabilidad que los consumidores potenciales compren el sistema intranet

sea del 50%, y por tanto la probabilidad de fiacaso "q" se ubique en el 5OoA.

Mientras que el margen de error máximo permisible es del 5ol0. Resumiendo:

Z= 1.96

D:0.05
p = 0.50

q = 0.50

utx ( )\t Plgins l4 t_sP()t_
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Sustituyendo los datos en la ecuación "4", se obticne:

n=(1.96)'1( 0.s0) (0.50)
(0.05r

n = 384.16

n=400

Se concluye por tanto, que se deben de realizar 400 encuestas en la ciudad de

Cuayaquil, garantizando que los resultados obtcnidos sean representativos de la

población.

Finalmente, por motivo que nuestra población es finita, la fórmula de corrección

del tamaño de la muestra es:

(conegida) (l+n )T

Donde:

n: Muestra del estr¿to "¡".

ni: Población del estrato "i".

N: Población total.

La cantidad de unidades de taxis formales, ejecutivos e informales a encuestar en

la ciudad de Cuayaquil, sera:

400
(l + 400 )

12.200 t"
r-\'--7 n 6*r*u'¡ =387

illrr.,', . A

i.,A i
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2.6 DISEÑO DF, I,A ENCUESTA.

ENCUESTA: 'ANÁLISIS DE FACTIBILIDAD PARA LA

IMPLEMENTACIóN DE TECNOLOCÍA DE INTERNET MóVIL PARA

UNIDADES Df, TURISTICOS"

Señor conductor: Iil ánimo de esta encuesta es únicamente la de

tr¿nsmitir a través suyo, su valiosa e imparcial opinión sobre [a

implementación de tecnología de Intemet móvil para unidades de taxis, es

muy imponante para nosotros, por Io que rogariamos que nos ayudara

brindando toda la información para beneñciarle con cste servicio.
Agradecemos de antemano la información proporcionada, la cual nos serán

de mucha utilidad.

Sección l: lnform¡ción General

Marque con un¡ X su respuesta a lrs s¡guientes preguntas:

011,A qué área brinda sus servicios de taxi? (Puede elegir vanas opciones).

Educativa

Empresarial

Público en general

C)tras, especifique qué área:

021,Le gustaría brindar sus servicios de taxi a la zona turística y hotelera del

país?

SI

NO

03-¡,Ha brindado su servicio de ux¡ a las personas extranjeras'.)

t.fx ()\t

SI

NO

Página ló []sP( )1.

¿Sabfa usted que existen palses asiáticos y eumpeos que brindan servicio
de lnternet móvil en sus trxis?
¿Sabía usted que se puede tecnologia de Intema móvil a¡ su
taxi para brindar un mejor servicio a los clisttes, a un costo muy bajo en

relación a los beneficios que a los turistas puede brindar?



.lrüilkir de lactibilidad pan la ¡rnplcñ todón .1. t.cturlogio d. lnr.n t ,ióvil Fn unidtdcs de tnnsFtrtr turísti.o.

O4-,,Estuvo satisfecho con el servicio que le brindó a las personas extranjeras?

SI

NO

Sección 2: Acerc¡ del Internet móvil aplicado al servicio de taxis.

Marque con una X o escriba su respuesta I lrs siguientes preguntas:

05-En una escala de I (no necesario) a 7 (muy neccsario) ¿Qué tipo de

tecnología le gustaria implementar a su taxi?

t 2 3 4 5 67
Dvd player con monitor.

GPS (Guía de acceso a lugares de la ciudad

por satélite).

Laptop o Mini PC con lntemet móvil.

Radio estéreo con parlantes de alta potencia.

Celular (manos libres).

06-Si existiera un sistema que le brinde seguridad y garantía de poder

implementar servicios de Intemet móvil en su Taxi par¿ brinda¡les a sus clientes.

¿,Lo aphcaría usted?

SI

NO (En caso que la respuesta es NO, pasa a la pregunta 8).

07-En caso de decidir implementar el servicio de Intemet a su taxi, indique ¿por

qué lo haria'/

Mejora de servicio.

Competencia

Mejor tarifa.

Otros. especificar: _

IIIIIII

IIIIIII
IIIIIII

urx ( )\t PÁgin¡ l7 I-SP()I,
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Sección 3: Acerca rl conductor.

Marque con una X o escrib¡ su respueste r lss sigu¡entes preguntas:

08-¿Cuál es su jomada laborall)

07h00 a 16h00.

lóh00 a 24h00.

00h00 a 07h00.

Otros, especifique qué jomada

09-¿A qué Cooperativa de taxis o Empresa de transporte ejecutivo pertenece

usted?

lO-¿,Desearía usted beneficiarse del servicio de Intemet móvil en su taxi'.)

SI

NO

Nombrc:

Dirección:

Teléfono: Corrco:

Comentarios

Si desea opinar algo más acerca de la implementación de Internet en los taxis del

Ecuador. Agradecemos sus comentarios.

¡_D( ())t Pág¡na ltl t_s P( ) t_
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2.7 PRESENTACIÓN DE RESUI,TADOS

2.7.I ¡¡iTERPRETACIÓN DE RESULTADOS

Se realizaron un total de 100 encuestás, tanto a conductores de taxis formales

( amari I los), informales (piratas) y cjecutivos.

Las encuestas se realizaron con:

Las Cooperativas de taxis formales Jaguar y Urdesa, Cooperativas de taxis de los

C--entros Comerciales: Policentro, Alban Borja, Plazaquil y Mall del Sol, empresa

de taxi ejecutivo TRANSRABBIT y a conductores informales que realizan

expresos en la Unidad Educativa DANTE ALICHIERI.

Nótese que las encuestas se realiza¡on a conductores de los diferentes servicios

de taxis que existen en el país como son el formal, ejecutivo e informal.

Blul,io 'l(:A
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Pregunta I

(',Á qué árca brinda sus servicios de tari?

A los conductores de taxis a los cuales se les realizó las encuestas el l57o

prcfieren brindar sus servicios al area educativa, el23o/o al empresarial, el 61"/o

al público en general y lo/" especificaron ot¡q.s arcas.

Á,rea de Servicio

tr 1%
E l5%

.230/0

¡ Educativa
¡ Empresarial
D Público en general

tr Otras
! 6l%

figura 2-l: (iráfico est¡dístico de resultados de la prcgunta I
Faente: elaborado por los autores.
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Pregun t¡ 2

¿Le gustaría brindar sus sen'icios de taxi a la zona turíst¡ca y hotelera del

prís?

F.l resultado de los conductores que les gustaría brindar sus servicios a la zona

turística y hotelerd del pais fue el 99Y" SI y lV" NO.

Desao de Brindar Servicio Turístico y Hotalero

a 1./"

Est
rNO

o 990/"

Figura 2-2: Cráfico estsdístico dc resultados de la pregunta 2

Fuente: elaborado por los autores.
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Pregunta J

¿ Ha brindado su servicio de t¡xi a las personas extranjeras?

En esta pregunta se llegó a la conclusión de que 937o .§I ha brindado sus

sewicios de taxis a personas extranjeras y el llo NO.

Ha brindado serv¡€¡o a los extranFros

a 70/"

rSl
rNo

E 93%

t'igura 2-3: (lráfico cstadístico dc resultados dc la pregunta 3
Í'uenlc: elaborado por k» autores.
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Prcgu n ta 4

¿,Estuvo satisfecho con el senicio que les brindé a las personas extranjeras?

Esta respuesta consideró que el 907o de los conductores Sf esn¡vieron

satisfechos con el servicio que le brindaron a las personas extranjeras y el l0Yo

NO.

Satisfacción del Sqrv¡c¡o

r 100¿

ESI
.NO

o 90%

Figura 2-4: Gráfico estadístico de resultados de la pregunta 4
Fuentc: elaborado pot los autorcs.
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Pregu nta 5

En un¿ escala de I (no necesario) a 7 (muy necesario) .1Qué tipo de

tecnología lc gustaría implementar a su taxi?

Sobre la cscala de qué tipo de tecnología le gustaría a los conductores

implemenur en sus taxis, la encuesta arrojó los siguientes resultados:

Opción I, Dvd player con monitor. 167o lo ve muy necesario, el 47o necesario,

el 87o medianamente necesario,9To lndiferente, l87o regularmente necesario

l97o pot'o necesario y 26"/" no neccsario.

Dvd player con monitor

tr No Necesario
.16%

a 260/o ¡ Poco Necesario

o 4.k D Regulafmente
Necssario

tr lndiferBnte.8.k

¡ Med¡anaments
Necesario

! Necesario
D9%

a't90/"

tr 18%

Figura 2-5: Gráfico cstadístico de resultados de la preg

Fuente: elaborado por los autores.

I Muy Necesar¡o

unta 5-o

ir\,-
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Opción 2, GPS. 44% lo ve muy necesario, el 207" necesario, el 260/0

medianamente necesario, 57o Indiferente, 37o regularmente necesario l7o poco

necesario y l7o no necesario.

GPS (Guh de acc€so a lugarEs de la ciudad por satólib)

rt%
¡1%

D3% ¡ o Nec€aario
.504

¡ Poco Necosario

. 44"/o
a 26"h

ú Regularmsnto
Necesario

tr lndifu¡snto

r llod¡anaffrente
Nocssario

¡ Necesario

¡ Muy Necesario
n 200/"

Figura 2-6: Gráfico estrdfstico de resultados de la pregunta S-opción 2.

Fuente: elaborado por los autores.
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Opción 3, Laptop o Mini PC con Internet móvil,339o Io ve muy necesario, el

247o necesario, el 19"/¡ medianamente necesario, 97" lndiferente. 77o

regularmente necesario 37o ptrco necesario y 57o no neccsario.

Laptop o Min¡ PC con lnlemet móvil

.5./.
.3.4

¡9 No Necesario

I Poco Necesario

I 33%

u9% o Regularmenle
Necesario

C lndifersnte

¡ 19./ó

I M€d¡anamonte
NecsEario

¡ Nscosario

a 24%
r Muy Nocssario

Figura 2-7: Cráfico estadfstico de resultados de lo preguntr S-opción 3.

Fuente: elaborado por los autores.

*
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Opción 4, R¡dio estéreo con parl¡ntes de altr potencia, 167o lo ve muy

necesario, el 57o necesano, el 87o medianamente necesario, STo Indiferente,

97" regularmente necesario 26o/o pcxo necesario y ZEoA no necesario.

Radio estéreo con parlantas de aha potencia

E No Necesario
.160/0

a 280/0 I Poco Nscesario

tr5% n Rogularmente
Necesario

C lndifBrBnte.80/o

¡ Medianaments
Neco6ario

¡ Necesario
o8%

D 9r/o a 260/" r Mutr Necesar¡o

Figura 2-8: Gráfico estadístico de result¡dos de la pregunte S-opción 4.

¡-uenle: elaborudo pot los autores.
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Opción 5, Celular (manos libres),427o lo ve muy necesario, el 417o necesano,

el l07o medianamente necesario, 37o lndiferente, l7o regularmentc necesario

2o/o poco ncccsario y I 7o no necesario.

C€lular (manos l¡bres)

a 1.L

.2%
01.4

a3% ú No Necesario

a 10"/" r Poco Necesario

a 42"/.
ü Rggularmonle

N ecssario
o lndifursnto

I t¡lsdianamonte
Nocosario

! Nocssario

a 11% ¡ Muy Necosario

l-igura 2-9: (lráfico estadístico de rcsultados do la pregunta S-opción 5.

Fu¿ntt:: dabo¡ado por hts autorcs,
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Pregunta 6

Si existiera un sistema que le brinde seguridad y grrantir de poder

implementar servicios de lnternet móvil en su tax¡ psra brindarles a sus

clientes. ,;Lo aplicaría usted?

Consultamos a los conductores si aplicarían el nuevo sistema de [ntemet móvil

en sus taxis, de los cuales E57o nos manifestó que S/ y este resultado es

totalmente importante ya que de esto depende la aplicación del proyecto y el

l5%" manifestó que NO.

Lo Aplicaria

a 150/"

ESI
!NO

E 85%

Figura 2-10: Cráfico estadístico de resultados de la pregunta 6.

Fuente: elaborado por los autores.
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Preguntr 7

En caso de decidir implementar el servicio de lnternet r su t¡xi, indique

¿por qué lo haría?

En esta pregunta se consultó la razón del porqué los conductores implementarian

el servicio de Intemet en sus taxis, y sé encontró que 6l %o por mejora de

servicio, 22Vo por competencia. 16"/o por mejorar tarifa y el lYo dio offas

raT()nes

Razones

. 1./o

! 16%

.22rh

¡ Mo¡ora do serv¡cio
¡ Compotonc¡a

tr ¡le¡or tarita
it Otrasa61%

Figura 2-l l: Gráfico cst¡dístico de resultados de la pregunta 7,

Fuenle: elaborado pot los autorcs.
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Pregu n tr 8

;,Cuál es su jornada laboral?

lincontramos que el 3l7o tiene unajornada laboral de 07h00 a 16h00, el l57o de

16h00 a 24h00, 8% de 00h00 a 07h00 y el 460/" otros, cabe recalc¿r el

porcentaje dentro de la opción otros influye mucho en que los conduc¡ores de

taxis ejecutivos manejan tumos rotativos, y los de los centros comerciales

manejan el horario de atención de este, que no cntra en nuestros rangos.

Jomada Laboral

tr 3t%

D 46%
r 07h00 a 16h00

I 16h00 a 24h00
o 00h00 a 07h00

tr Otros

.15%
.8%

Figura 2-12: Gráfico estadístico de resultados de lá pregunt¡ 8.

Fuente: elaborado por los aulores.
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Pregunta 9

¿A quó Cooperativa de taxis o Empresa de transporte ejecutivo pertenece

usted?

Los conductores de los diferentes servicios de taxis ya sean formales, ejecutivos

e informales el ll7" penenecen a la Cooperativa del Centro Clomercial Alban

Borla. l2Yo a la Cooperativa del Centro Comercial Mall del Sol, l37o a la

Cooperativa del Centro Comercial Policentro, llYo ala Cooperativa del Centro

Comercial Plazaquil,5To a la Cooperativa Urdesa, E7o Cooperativa Jaguar, esto

en lo que respecta a cooperativas de taxis formales (amarillos), el 2l7o en la

empresa de taxis ejecutivos TransRabbit, l07o a conductores informales que

brindan sus servicios como expresos en Unidad Educativa y 9o/o olras-

Cooperal¡vas
a Coop. Abañ Boria

t Coop. Mall dal Sol

D Coop. Polbentro

D Coop. Plazaqull

t Coop. Urdesa

a Trans Rább¡t

I Coop- Jaguar

¡9% @'t10k

o 10"/o

. 12ok

a 80/"

Lr '13%

a 21"k

D 11YD
tr Exprsso Unklad

Educativa
¡ Cltras

.50/.

Figura 2-13: GrÁfico estrdístico de resultados de la pregunta 9.

Fuenle: elabo¡ado pot los autorcs.
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Pregunta l0

¿ Desearía usted beneficiarse del servicio de lnternel móvil en su taxi?

Esta pregunta es muy importante para evaluar el porcentaje de interés de los

conductores por beneficiarse del sistema de lntemet móvil en sus taxis.

Iincontramos que un M7o ^§I desea el servicio y el 160/o NO.

Daseo de la lmplementación

a 16%

osl
rNO

tr 84%

Figura 2-14: Gráfico estadístico de resultados de la pregunta 10.

Fuente: elaborado pot los aulorcs.

BtBLlOI'FICA
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Coment¿rios

Según los comentarios que nos otorgaron los conductores en la encuesta se

concluyo que el EETo no contestó, el l07o le p¿r.rece un proyecto favorable y el

27o no favorable.

Comentarios

a 2y.
a 10%

I Vacio
¡ FaYorablos

o Oesfavorables

tr 880/"

Figura 2-15: Gráfico est¡distico de resultados de los comentarios.
Fuente: elaborado por los aulores.
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2.7.2 ESTIMACIÓN DE DEMANDA

Población
Objctivo'
l)emsnda

C¡ntided dc
Ventrs

3050 3050 3050 3050 3050

2562

2562

2824.61

2i124.61

ll l4.ll
3l t4.13

2690. | 0

2690. t 0

296.5.84

2965.84

Prccio $1080

Tabla 2-8: Estimacién de Demanda

Fuente: elaborado por los autores.

Para estimar la cantidad dcmandada hemos considerado que del E47o de los

taxistas que están interesadas en adquirir tecnología de lntemet móvil para sus

vehículos.

Por otro lado, se ha determinado una participación de mercado del 57o para

nuestro primer año de operaciones, usando cl criterio de Porter, estableciendo un

crecimiento anual en la panicipación de mercado de un 57o; obtenemos la

proyección de los taxistas a quienes espemmos mantener como nuesÍos clientes.

Por último, la cantidad demandada se mantiene constante, hemos aplicado este

criterio por la posición conservadora adoptada para nuestro análisis.

r Eslc valor sD lo ha fi¡anlcnido constante dcbido a las rcgulaciones actuales quc la Comisión dc

Tránsito de Guayas ha cmitido, rcspc.cto al no incrcmcnto dc taxis formales, y al no p<.lsccr

cantidades cxactas dc incrcmento dc taxis cjccutivos c informalcs.

l.tx ()\t Página 35 usP()1_
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2.?.3 C0NCLUSIÓN I)E I,A INVESTIGACIÓN.

Por medio de la invcstigación de mercado concluimos que:

La segmentación de nuestro cliente nela es muy tentativa, en la

ciudad de Cuayaquil operan Eü)0 unidades formales, l2(X) ejecutivas

y 3{X}0 informalcs.

Se obtuvo el Mlo de la aceptación de la implementación de

tecnología de Internet móvil como agregado en los servicios de taxis.

l-a capacidad adquisitiva del sector para la implementación de este

nuevo producto seá de $10E0 que se los podrá realizar en pagos

diferidos minimo a 2 años.

Se del¡nió la evolución proyectada a 5 años siguientes del sector de

servicios de taxis.

Existencia de otr¿s tecnologías substitutas como celulares Blackberry

con Intemet, palm con Intemet y cabinas móviles.

t.tx ()tl Página 3ó ¡_sPo1.
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3. PLAN DE MARKETINC.

3.I ANTECEDENTES.

Una vez comprobada la existencia de una demanda potencial para la

implementación de lntemet móvil al servicio de taxis, es el momento de

establecer las estrategias adecuadas para el análisis de factibilidad de

implementación de esta tecnologia, tomando como base las preferencias del

consumidor, para de esa manera crear estrategias de posicionamiento que

obtenga el favoritismo de los conductores por el producto que les brinda

NAVITRANS.

Es así que el Plan de Marketing se constituye en una herramienta para dar a

conocer la implementación de tecnología de Intemet móvil al servicio de taxis y

obviamente van a poder adquirir el producto para sus vehiculos. Se esublece que

la existencia de la necesidad de mejorar el servicio de taxis es una condición

necesaria, pero no suficiente para la existencia de una eventual demanda por el

producto.

t.tx ()}t I'ágina -18 [_sP()1.
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3.2 CICLO DT] VIDA.

Todo negocio y/o producto pasa por un ciclo de vida, las fases de este

mencionado ciclo son: intntducción, crecimienlo, madurez y declive. La

estrategia a desarrollar va de la mano con la fase en que se encuentra el producto

y/o negocio.

El producto al que se le va a analizar la factibilidad de ser implementado, se

ubicará en una etapa de inlroducción; lo cual implica una etapa de inseguridad,

pese a existir una demanda potencial por cubrir. Por tanto es de esperar que

durante los primeros períodos (meses) los flujos de ingresos sean inferiores a los

flujos de egresos. Esto debido a que, antes de sacar al mcrcado las primeras

implementaciones, se deberá esperar tiempo prudencial, es decir, que en este

intervalo de tiempo no existirán ingresos por ventas, mientras si se incurrinin en

desembolso de dinero por concepto de costos de implementación.

También se cspera cubrir financiera y económicamente la operación,

posicionamiento, presencia y las primeras relaciones con el mercado a través de

los refirerzos en los canales de distribución y conseguir la fidelidad de los

clientes a través de la publicidad, paÉ apuntar altas ventas, esus serán

consecuencia de una satisfacción del producto de NAVITRANS por parte de los

consumidores.

i),,,

(lrecimicnlo
I

M:rlu¡c¿ Dcclivc

lnt nlrl ue,c ron

Figura 3-l : Ciclo del producto
Fu¿nle: elaborado por los autorcs.
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3.3 OBJETIVOS D¡]I, PLAN DE NTARKE'I'ING.

3.3.I OBJETIVOS ¡ I¡(ANCIEROS.

Recuperar el monto de inversión inicial en un mínimo de tiempo posible.

Adquirir ingresos que sean superiores a los costos y cgresos producidos, tal

que se goce de ganancias.

Conseguir flujos de cajas positivos que sean superiores a los negativos.

Alcanzar un desarrollo progresivo y constante.

.1..].2 OBJETI\'0S DEL PLA\ DT] }IARKE'II)i(;.

Lograr el análisis de factibilidad de implementación de tecnología de

Intemet móvil en la demanda potencial, para luego posicionar el mismo en

la mente de los conductores de las taxis.

Ganar una creciente y amplia participación de mercado, tal que en el largo

plazo el producto sea lider del mercado objetivo.

Clonseguir una "lealtad" por parte del cliente meta hacia el producto,

Alcanzar incrementos en las ventas del producto cada año.

*

BITJLIOTECA

CAMPIJS
PEÑA
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3.4 ANALISIS ESTRATEGICO.

3..1.1 \tATRlZ B()STO\ ('O\StrLTlN(; (;ROtrP (8.('.(;) l9l

Mediante la matriz de Boston Consulting Group, se pretende clasificar el

producto de acuerdo a su palicipación relativa del mercado, asi como el indice

de crecimiento del mercado. Es así que se pueden identificar cuatro gnrpos de

unidades estratégicas de negocios o productcs.

f,STRELLAS: Son negocios o productos que presentan elevados crecimientos y

utilidades a largo plazo que cuentan con una elevada participación del mercado.

Debe recibir fuertes inversiones para financiar y fortalecer su rápido crecimiento

En el largo plazo, el crecimiento suele tomarse más lento, transformándose en

vacas de efectivo.

Las estrategias apropiadas incluyen: Integración vertical y horizontal,

penetración y/o desanollo de mercado, desarrollo de producto, y coinversiones.

VACAS DE EFf,CTIVO: Son negocios o productos de bajo crecimiento y que

cuentan con una elevada participación de mercado. Generalmente son unidades

estratégicas de negocios ya establecidas y exitosas que requieren una inversión

menor (en comparación con la "estrellas") para mantener su participación de

mercado. Por tanto, producen una cantidad de efectivo mayor al que necesita la

empresa pí¡ra pagar sus cuentas y para apoyar a otros productos o unidades

estratégicas de negocios que demandan la realización de un gasto de inversión.

INTERROGACIONf,S: Son unidades de negocios o productos de baja

participación y elevado crecimiento en el mercado. Generalmente estos

productos demandan una cantidad considerable de efectivo para mantener su

actual participación de mercado y más que todo incrementarla. Es vital

considerar cuáles interrogaciones debe de tratar de transformar en "estrellas" y

cuáles" deben tle ser convertidas en "perros". Hstas deben decidirse por

fortalecerse con una estrategia intensiva (penetración o desarrollo de mercado,

desarrollo de producto) o venderce.

¡.tx ( )tt Página 4l [.sP() t.
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PERROS: Son aquellos negocios o productos de bajo crecimiento y baja

pañicipación de mercado, Generalmente generan el efectivo suficiente para

mantenerse por ellas mismas, pero no Seneran expectativas de convenirue, en un

futuro. en fuentes significativas de efectivo. Debido a su posición débil tanto

interna como externa, sus estrategias incluyen protección, venta, o liquidación.

BENEFICIOS DE LA MATRIZ BCG.

El mayor beneficio de la matriz de BCG es que llama la atención hacia el flujo

de efectivo, factores de inversión, y las necesidatles de las diferentes divisiones

de una organización. Las divisiones de muchas empresas evolucionan en el

tiempo cambiando de cuadrante.

LIMtTACIOf,¡ES.

Algunas de las limitaciones de la matriz de BCC es que algunas divisiones caen

en medio de los cuadrantes, no refleja las tendencias de crecimiento, y tampoco

retleja el tamaño de los mercados ni las ventajas competitivas (que son muy

importantes para tomar decisiones estratégicas para las empresas.

CONCLUSIóN.

En base a lo expuesto, se puede concluir que el producto que se desea lanzar se

constituye en una "interrogante", dado que al ser un producto relativamente

nuevo, dutante la introduccitltn del mismo es de esperar que en los primeros

meses el producto cuente con una pequeña panicipación de mercado. Sin

embargo el mercado del servicio de taxis se ha desarrollado durante los últimos

años, lo cual se ve reflejado en la existencia de más empresas de taxis ejecutivos.

.: .-
-dl

Baja Elev¡d¡
Pa rticipación Relativa dc \lercado

Figura 3-2: Ciclo del producto
Fuente: elaborado por los aulores,

NAWTRANS
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MATRIZ OPORTUN¡DADES PRODUCTO.MERCADO (ANSOFF).

La matriz Ansoff busca ubicar el producto de acuerdo a su estrategia de

crecimiento intensivo en el mercado en uno de las siguientes secciones:

PENETRACIÓN EN EL MERCADO: Pretende AuMCNtAT CI CONSUMO dC

productos actuales en mercados actuales; sea por:

¡, Aumento del nivel de consumo de clientes actuales.

b. Captación de clientes de la competencia.

c. Captación de no consumidores actuales.

DESARROLLO Df,L PRODUCTO: Busca la venta de nuevos productos en

mercados actuales; sea por;

a. Desarrollo de nuevos valores del producto.

b. Desarrollo de nuevas gamas del producto.

c, Desarrollo de nuevos tamaños y/o modelos.

DESARROLLO DEL MERCADO: Busca la venu de productos actuales en

nuevos mercados; sea por:

a. Apertura a nuevos mercados geográfrcos.

b, Atracción de otros sectores del mercado.

DTVERSIFICACIÓN: Se da cuando la empresa pretende lanzar un nuevo

producto en un mercado nuevo.

En este caso la implementación de Intemet móvil, se constituye como un

producto nuevo que se comercializará en un mercado actual, pero vale la pena

recordar que no existen empresas que brinden esta implementación en el pais,

por lo tanto la estrategia a seguir será: Desarrollo del producto.
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3.4.2 ANALISIS F.O.D.A

La matriz FODA se constituye en una herramienta analítica que permite

identificar y estudiar las fortalezas y debilidades del producto (factores

endógenos) asi como las eventuales opomrnidades y amenazas (factores

exógenos) que se pudiesen presentar en el entomo dentro del cual se va a

comercializar el producto.

FORTALEZAS:

o NAWTRANS es un proyecto único en el Ecuador que implementa lnternet

móvil al servicio de taxis, esto nos convierte en los pioneros de esta

tecnología en el país.

NAI/ITRANS genera un mejor servicio para los taxis que brindan a sus

clientes.

Se incentiva el desarrollo y crecimiento del área del turismo y hotelero

causando innovación a las personas extranjeras que visiten nuestro pais. Por

lo tanto, aquel sector tendrá mayor poder de adquisición.

Nuestros equipos tendrán alta calidad y seguridad

DEBILIDADES:

. NAVITRANS al ofiecer un producto nuevo, el grado de conocimiento por

parte del consumidor objetivo es bajo, lo cual genera en un inicio un bajo

nivel de posicionamiento de la marca en la men¡e del cliente meta.

La preocupación de los conductores, por parte de la delincuencia que se

vive en el pais, con respecto a la seguridad de los equipos implementados

en el vehiculo

i :

FlLJr.tr rr'r'¡ i
(-.¿\ v 'r' -'
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()P()RTt]NIDADES:

Ser pioneros en la implementación de Internet móvil al servicio de taxis en

el pais.

lngresar a un nicho de mercado que presenta una demanda potencial por

cubrir.

El grupo de potenciales consumidores hacia el cual se dirige el producto,

los conductores de tatis. se caracterizan por tener gran competencia entre

los diferentes servicios de taxis, dentro del cual se encuentra la necesidad

de mejorar sus servicios, como la implementación de lntemet móvil en sus

vehiculos.

Extender la implementación del producto a nivel nacional

.\)lt-\,\7..\s:

La crisis política del Ecuador, que provoca una restricción de los créditos

intemacionales y nacionales.

a t-a posibilidad que, una vez posesionados en el mercado,

competencias de empresas ofieciendo la misma implantación de

móvil, con costos más bajos a los nuestros.

nazcan

Internet

Bl[:il,rilIriA

"¡ 
y i,, rs
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3.5 SECMENTACION DEL MERCADO.

Consideramos como nuestro mercado a todas las cooperativas de taxis formales

o llamados taxis amarillos, empresas de taxis ejecutivos y taxis informales que

no poseen servicio de lntemet móvil.

3.5.I \r A( IROS E(;M E\TAC l()\.

El análisis de macro-segmenución permite tomar un mercado referencial desde

el punto de vista del consumidor, considerando tres dimensiones: Funciones o

necesidades, tecnología y los gnrpos de compradores.

FUNCtONf, S: ¿QUf, NECESIDADES SATISFACER?

Implementar lnternet móvil en los vehículos de taxis con equipos de tecnología

de punta, para mejorar el servicio a sus clientes y fomentar el turismo en el

licuador

TECNOLOCÍA: ¿CÓNNO SATISFACER LA NECESIDAD EXISTENTE?

Con equipos de alta tecnologia, que contienen mantenimiento y seguridad de

implementación, tenemos dos tipos de tecnología, la primera opción con una

Laptop que estará asegurada dentro de la pañe trasera del asiento del copiloto o

por medio de una Mini PC donde el monitor estaría encajado de la misma forma

que la Laptop, la instalación de los equipos y su funcionamiento senin

implementados por expertos en cada uno de los campo que se requiera.

GRUPO DE COMPRADORES: ¿A QUIÉN SATISFACER?

Conductores de taxis formales, ejecutivos e informales que quieran brindar un

mejor servicio a sus clientes, que deseen incursionar en nuevas tecnologias

in¡ovadoras que a su vez causen impresión a los turistas que visilen nuestro pais.

Y en un futuro aplicar el producto a vehiculos particulares que lo deseen.
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RESTJMIE\D():

NECESIIIAD
Equipos dc alta tecoologia

coo garetfa y seguro

Figura 3-3: Macrosegmentaci6n
Fuente: elaborado pot los autorcs

3.5.2 MICROSECMENTACION.

Por este medio vamos a identificar los grupos de compradores, medi

clasiticaci(ln basada en:

LOCALIZACIÓN: Personas de estrato social medio.

SEXO: Masculino y Femenino

iltBl.i0't'E(:{
CA M PIJS
Pf,I\A

EDAD: Mayores de lli años

ACTIVIDAD: Conductores de t¿xis formales, ejecutivos c informales, que

posean su propio vehículo.

INTERESES: Mejora de su servicio, tecnologia, satisfacción de sus

clientes. satisfacción peruonal y turismo.

OPINIONES: Sociedad, vehículos. restos ñlturos y cllos mismos.

[. t)( ( )\l Página 47 !.sPot_
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Conductores de taxis formales, ejccutivo se

informales que deseen mejorar su servicio.
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3.ó MERCADO META.

Después de evaluar nuestros diferentes segmentos que existen en el mercado,

NAVITRANS debe decidir a cuál segmentos servirá para obtener una

determinada utilidad o beneficio. Esto signiñca, que 1Vl l?Itt {N§ necesita

obligatoriamente identificar y seleccionar el mercado meta hacia los que dirigiá

sus esfuerzos de marketing con la linalidad de lograr los objetivos que se ha

propuesto.

El mercado Meta identifrcado por NAVITRAN§ son específicamente los

consumidores finales, en este caso los clientes de los taxistas (los pasajeros), que

son realmente los que gozarían de este servicio brindado por los taxistas.

NAWTRANS, se basará en este cliente meta oñeciéndole un innovador servicio

de conexión de lntemet en cualquier lugar desde los taxis. Buscamos

empresarios, turistas y personas que gusten de tecnología, como por ejemplo:

una empresa de taxis ejecutivos que brinden sus servicios a la zona hotelera en la

ciudad de Cuayaquil y que tenga que transportar a un turista a diferentes

ciudades del pais, también cooperativas de taxis del aeropuelo y terminal

tefrestre.

LI)( ( )\l Páginñ 4tl us P()t _
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3.7 POSICIONAMIEIiI-O.

3.7.I I]STRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO.

Las estrategias de posicionamiento tienen como primordial objetivo establecer la

manera en la cual los consumidores definen el producto en lo que a sus

principales car¿cteristicas se refrerel es decir, se busca saber el lugar que ocupa

el producto en la mente del consumidor objetivo, en comparación con los

competidores.

Generalmente los consumidores están sarurados de información acerca de

productos y servicios. Esto hace que no puedan reevaluar los productos cada vez

que toman una decisión de compra. Con el fin de reducir el proceso de decisión

de compra, los consumidores organizan los productos en categorías,

"posicionan" en su mente los productos, los servicios y las empresas.

El posicionamiento de un producto se pucde conseguir por medio dc la

publicidad, promociones, rumores o el denominado marketing de boca en boca;

destacando en cualquiera que sea el medio utilizado, que la idea de ventaja

competitiva sea transmitida de manera sencilla y efrcaz..

Según el posicionamiento sobre las caracteristicas específicas del producto, se

puede decir. que la tmplementación de lntemet móvil a servicio de taxis en el

Ecuador:

Intemet móvil, con equipos de alta tecnología implementados por cxpcnos del

campo, seguridad y mantenimiento de soporte.

oe

iltHr,ro'IECA
CAMPIJS
PEÑA
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3.8 ]IIARKETING ]\{IX.

-1.tt.I PRODL.('l ().

NAVITRANS es un producto que implementa tecnología de lnternet móvil a los

sen,icios de taxis, para esto contaremos con equipo de alta calidad que tendrá

excclcnle garantía y seguro. Gozaremos con dos tipos de implementación' la

pnmera opción con una Láptop y la segunda una Mini PC, éstas a gustos de

nuesÍos clientes, la instalación de los equipos y su funcionamiento serán

implementados por expertos en cada uno de las áreas que se requieran,

garantizando así a nuestros clientes u¡a implementación, segura, veloz y de

buena imagen para sus vehículos, para que ellos brinden un mejor e innovador

servicio a sus clientes.

IDENTIDAD
COORPORATIVA

CRÉDITOS
DIFERIDOS

Figura 3-4: Merketing Mix - Producto.
Fuenle: elaborado pot los aulores.

HI-it,lo'l'[.f A

C./. ¡n arr lS
f't1. r\ .1

PRESTTCIO
tr IMAGEN

GARANTíA

CUALTDADES
I'iSICAS

S F](II ]R IDAD

CALIDADTNSTALACTON
DEL PRODUCTO
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3.8.2 PRE('lO.

El precio que nuesffos consumidores potenciales estarian dispuestos a pagar por

nuestro producto de $1080 tanto por la laptop como por la Mini PC], este valor

representa justo tanto para nuestros clientes como nosotros nos permitini entrar

al mercado.
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3.8.3 PLAZA Y DISTRIBUCIÓN.

La plaza para el producto incluimn trxlas las cooperativas de taxis formales'

empresas de taxis ejecutivos y taxis informales, que permitirá hacer llegar

nuesho producto como un servicio al consumidor final (pasajero)

A continuación los canales adecuados que utilizañá NAVITRANS para su

distribución:

SEGÚN LA LONGITUD.

o CANAL DTRECTO:

Consumidor F'inal

(que posee su vehiculo propio)

Tabla 3-l: Distribucién del producto
Fuente: elaborado por los aulores,

C^NAL INDIRECTo

Tabla 3-2: Distribución del producto
Í uente: elaborado por los autores.

* .+ a

IrrHul0'lF',CA
(]AM PJS

Pt'lNA

)
Detallista (empresa y

cooperativa de taxis)
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3.S.4 PROMOCIÓN.

La promoción hace referencia a todas aquellas actividades que se encargan de

comunicar los atributos del producto y persuadir a los consumidores meta p¿ua

que compren el producto. La promoción de un producto incluye las actividades

de: Publicidad, Promoción y Merchandising.

3.tt.4.1 PuBl.lclDAD.

¡ CONCEPTO DE COMUNICACION:

NAVITRANS es experta en implementación de tecnología de lntemet

móvil, pensando en innovar y mejorar el servicio de taxis a sus clientes.

o L(Xi():

/, .¡\,VAY'TRATVS\' 'r, lnternet móvil

o PROMESA BASTCA

Intemet móvil en cualquier lugar y medio dc transportes

o MEDIOS DE COMUNICACIÓN

Dado que NAVITRANS, es un producto nuevo en el mercado y no

contamos con un fuerte capital, se omitirá la publicidad de los medios dc

comunicación masivos tales como: Televisión y radio, Sin embargo. sí se

mostranin avisos publicitanos del producto en periódicos que usualmente

son comprados por el cliente meta.

Adicionalmente de esto, haremos convenio con las empresas y

cooperativas de taxis, que lleguen a obtener nuestro producto. Para

colocar publicidad dentro de los vehículos y que tengan fácil visibilidad

para el cliente meta, también se elaborarán afiches, volantes y dipticos

para la difusión del producto.
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En un fururo, rrrando NAVITRAN.§ se encuentre ya posicionado en el

mercado y cuente con una estabilidad económica, construircmos una

página Web en la cual los consumidores puedan tener acceso a toda la

intbrmación referente a la implementación del producto y a la vez puedan

transmitir sus opiniones respecto a la calidad del mismo.

ft9ix}YtlHilf

La ñraio.
lñpl.lñantrclóñ
¿a Tacno¡ooL

d. lnlo.ñ.t fovlt
Dara rl rarvklo d.

trañaDortca turHlco¡.

Figura 3-5: Vol¡nte N,.t IzIIR,{NS

Fuenle: elaborado por los autores.
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fto#áwfixi

o

t'igura 3{: Dípaico NAyITRAff^S (exterior)

Faente: elaborado por los autorcs

Figura 3-7: Díptico NAVITR4N.§ (interior)

Fuenle: elabo¡ado po¡ los autorcs.
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¡Ahora el lnternet Móvil
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'.ol
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a
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\-ro etlges"
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Sofoía y íra.lbnlm.rlo cLl produclo

\
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/

o

o

o

Cortorlábl,o3. ao(
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Eruid .l€ .tá recno¡oo¡á.
ñ'plómcntrcrcn do Lrplop o in'P(
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f]x ()It Págir¡ 55 t.sP()1.

oNAv,

e.

f\

Iódarn !G Hue.¡ l o, ¡r.t coí.¡lo r



,ltuilhí\ d.Iot¡ibilüol pan ta iñpt¿t t¿¡tución dc t.c¡rologiz d. Irtt¿ñ¿¡ ,ntivil pore tni¿a¿¿s d¿ tnñPort¿ ¡ui!7ico,

,rxlii$.Y¡

§§
*;c
(

-

LAPTOPct{l

út e$ges"
INI P

cio

¡Ahora el
lnternet Móvil

no faltará

\" t2lnternet móvil
La rraror de
Tocnolofir lñtrrnat

psf! .l ¡arYlclo
Iranrporlaa

Figura 3-8: Afiche NAVITRANS

Fuen¡e: elaborado por los autores.

i.B.4.z PRoruocr«in on vEN-! as.

NAWTRANS bindará incentivos a corto plazo para fomentar la compra

del producto. Paquetes con promociones especiales, donde incluinin

garantía de dos años, seguro por robo y accidente, [ntemet gtatis por un

mes, comodidad de créditos y capacitación para el uso correcto de los

equipos.

Mediante esta estrategia se pretende lograr un aumento progresivo en el

nivel de aceptación del producto, lo cual es importante durante la etapa

de introducción del mismo.
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3.8.1. 3 I4.E B(l!A-t i-Dl§l¡e.

El merchandising incluirán todas aquellas técnicas y estudios comerciales

que buscan presentar el producto a nuestro consumidor en las mejorcs

condiciones posibles, haciendo que el producto sea visto de forma más

atractiva; para ello hay que considerar aspectos como: La presenlación,

colocación, exhibición, etc., obsequiaremos a nuestros clientes: plumas,

jarrones, llaveros y calendarios de bolsillo.

(Q)
VI

et mó

Figure 3-9: Obsequios Merchandising

F'uenle: elabo¡ado por los aalores.
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4. ESI'UDIO TECNICO.

4.I ANTECEDENTES ECONÓMICOS.

En Barcelona-España un t¿xista pmporcionó acceso de lntemet a los viajeros de

modo completamente gratuito durante el tr¿slado a su destino, como un servidor

dc cortesía más, instaló dos pantallas tiictiles en su vehiculo y lleva una PC y un

teclado de pequeñas dimensiones y teléfono móvil que funciona como modem,

para que sus clientes naveguen por la Web.

El conductor se hizo cargo de la instalación, que le costó 200O euros y de la

conexión de lnternet, que en ese momerto le sufíagaba una compañía telefónica.

El estaba buscando patrocinadores de la idea e incluso subvenciones, también

buscaba permisos de soporte que le dé el visto bueno al soporte de la pantalla en

la parte trasera, este pasó las pruebas de impacto en el país de fabricación,

Suecia. EI conductor esperaba que un año ya sea una veintena los taxis con este

servicio, quien manifestaba que con una sencilla instalación, el cliente podni

consultar el correo electrónico, chatear, usar una webcam, reservar un hotel o

compriu una enúada, o incluso hacer el check-in mientras se dirige al aeropuerto.

El artículo de Hispanidad.com no proporciona detalles acerca del tipo de

conexión ni del coste para el taxista, pero afrrma ser conscientc del interés que

ese tipo dc servicio genera entre los viajeros. I I ] y [7] Ver ANEXOS I y 7.
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4.2INGENIERÍA DE LA PRODUCCIÓN DEL PRODUCTO.

4.2.I INSTALACIÓN DE LA LAPTOP DENTRO DEL AUTOMOTOR.

INSTALACION CON LAPTOP

Conexón Con
El Encendedor
Para Ciqanillo

Frerros
Soldados Laptop

-cadena

T
Mesa de
Sopone

Cable de Comente
de Laptop

Laptop

Flefros
Soldados

I
Convertrdor
Elecüóflico

500w

Extensrón
de Corflenle

Mesa de
Soporle

irs

Cable de Conrenle
de Laptop

Convertidor
Electrón¡co

500w

Conexión Con
El Encendedor
Para Cqamllo

Figure 4-l : Esquema de le Laptop dentro del automotor

Fuente: elaborado por los outoret

Extensón
de Cornente L11 [ .t01'tll'A

CA ñn f)r rS

['t! N A

?* ,
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4.2.2 VISTA DIGITAL DE I,A INSTALACIóN DE LAPTOP.

I

Figura,f-2: lmegen de Laptop rsegureda en ls p¡rte posterior del asiento

Fuenle: elaborado Por los aulores.

Figure 4-3: Laptop cerr¡dr.

Fuente: elabo¡ado pot los aulorcs.
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Figure 4-4: Convertidor eléctrico conectado a encendedor de cig¡rrillo.

Fu¿nte: elaborado Por los autores-

Figure 4-5: Conveñidor electrónico de Sfl)W.

Fuente: elaborado pot los aulorcs.
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¡I.2.3 INSTALACIÓN DE LA MINI PC DENTRO DEL AUTOMOTOR.

INSTALACION CON MINIPC

Soporte
de Monlor

Conexion Con
El Encendedor
Para ClgEnillo

iron¡tor Cable de Coflexkln
d€ iÁcñ or al Minr Pc

Cable de Coírente
de Mini Pc

CaUe de Comente
del ironitor

Mor]s€

Teclado

Efensión
de Conbnte

ConYefudor
Elecfonlco

1mow
Mini Pc

Ivbnrtor

Teclado

Mouse

Cable de Conex$n
de lvbnitor a¡ Mrnr Pc

Cable de Cornente
del Monrtor

Convertrdor
Electrónico

1000w

Extensión
de ComenleConexbn Con

El Encendedor
Para Cqamllo

Figura 4-6: Esquemr de l¡ Mini PC dentro del automotor.

Fuenre: elaborado por los autores.

I
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4.2.4 VISTA DIGITAL Df, LA INSTALACIÓN DE LA MINI PC.

Figura 4-7: Monitor asegurodo en el respeldar del rsiento.

Fuente: elaborado Por los aulores.

I
*

iJrllr.trrL'( q

(-..!, J

I',t1,t\¡'

Figurr 4-8: Monitor, Teclrdo y Mouse,

Fuente: elahorado por los aulores.
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Figure rl-9: CPU de Mini PC, colocndr debajo de asiento.

Fuente: elabo¡ado por los oulorcs-

I

Blil,,,t it' ,,

(:¡.\, ', -
P r., ,\

uDCOlt Plgins 65 E,S P0 L

lT
L



A',átltb ¿c íce¡llilidd pn le iÁpt¿Á¿nració¡t tk tccltologh d¿ ln.¿nr¿, ióell Pañ otitud.s tt. .,arsp,ott ttt¡¡§i..L

4.3 TAMAÑO DEL PROYECTO.

[¿ dimensión del proyecto será desarrollada a todos los servicios de taxis de la

ciudad de Cuayaquil (formales, ejecutivos e informales). Según los resultados

obtenidos en esta ciudad, NAWTRANS e§pera extenderse en otñrs ciudades

importanles de Ecuador.

NAVITRANS cuenta con una pobtación potencial de 3l)50 taxis de los cuales el

84Y" le da un nivel de aceptación al producto, por lo que hemos determinado

l2t taxis como nuestra demanda efectiva, quienes serían los que

verdader¿mente comprarían el producto.
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5. ESTUDIO ADMINISTRATIVO.

5.I TRABAJADORES POR ÁREA.

5.I.I PERSONAI, DEL ÁREA DE ADMINISTRACIóN.

Gerente del Proyecto

Técnico de sopone de equipos

Secretaria Asistente Contable

Ejecutivos de Vent¿s

Mensajero

Guardián

5.I.2 PERSONAL PARA LA INSTALACIÓN DEL PRODUCTO.

Diseñador Industrial

Técnico Electrónico

Técnico Mecánico

Soldador

Tapicero

t_Ix ( )l!t PÁg¡n¡ f,8 usP()1.
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5.2 ORCANIGRAMA.

Gerente del Proyecto

Técnico de Soporte

de Equipos

Secreta¡ia Asistente

Contable

Ejecutivo

de Ventas

MensajeroGuardián

t]IBLIOTF;CA

CAMPUS
PEÑA
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é. ESTUD¡O FINANCIERO.

ó.I PRESUPUESTO DE INVERSIÓN, COSTOS, GASTOS E
INGRESOS.

Para poder realizar el esn¡dio financiero de este proyecto, debemos recopilar

información acerca del presupuesto de inversión, las penipectivas de ingtesos y

un estimado de los costos y gastos en los que se podría incurrir para la

implementación de Internet móvil en sewicio de taxis.

INVERSIÓN INICTAL.

El gasto de inversión inicial, incluye todo el flujo de recursos orientados a [a

construcción de obra fisica compras de equipos de computación, muebles de

oficina, electrodomésticos, herramientas y todo lo que permiten la "puesta en

ma¡cha" de proyecto. Para mayor detalle, revisar el ANEXO t.

COSTOS POR PRODUCCIÓN.

Aquí se especifica¡ los costes de materiales directos, coste de mano de obra

directa y los costes frjos de producción.

El coste de materiales directos incluyen todos aquellos insumos que se requieren

para la producción del proyecto, que específicamente son: l,aptop o Mini PC,

conveñidor electrónico, soportes de seguridad, etc- En el ANEXO 9 se detallan

los requerimientos de los equipos para producir nuesro proyecto.

GASTOS.

El gasto de ma¡o de obra directa se refiere al sueldo que recibe cada trabajador

que estii involucr¿do en el proceso de producción, tales como: Técnico

Electrónico, Tecnico Mecánico, Soldador y Tapicero; en el ANEXO l0'.A se

especifican los desembolsos de dinero para el proyecto por concepto de sueldo.

El gasto flrjo de producción, que es aquel componente de la estructura de costes

que no vaía con el nivel de producción, se distribuye en los sueldos que se

pagan a los trabajadores que están involucrados indirectamente en el proceso de

producción, tales como: Gerente del proyecto, especialisu del proyecto,

uD(:()lrl Página 7l usP()L



/,aáliris d. facliÑluc¿ p¿ro la hndcacnectói ¿. Ecnolagb dr lr.t.¡/i., n&¡l potz utdzda ú tfrnsry¡E ,vtlstic:t '

Secretaria Asistente Contable, Tecnico de soporte de equipos. mensajero y

guardián; así como en el pago de servicios brisicos (electricidad' teléfono, agua,

Intemet...etc.). Para mayor detalle, revisar los ANEXOS l0-B y I t.

Dentro de este componen¡e del flujo de caja se encuentran: Los gastos de

lngresos por vent¿s, Depreciación, Ventas y Distribución, Promoción y

Publicidad. entre otros. Mas det¿lle en el ANEXO 12.

En los gastos de Venlas y Distribución hacen referencia al pago de sueldos,

comisiones y combustible para el vendedor ejecutivo, quienes tienen a su cargo

la venta del proyecto. Observar el ANEXO 13.

Por otro lado, el gasto en publicidad, se limiu a las salidas de efectivo en

anuncios publicitarios en periódicos de circulación a nivel nacional, además se

incluye en este rubro el costo de los afiches, volantes full color y dipticos para

promocionar el producto en los puntos de venta. Véase el detalle por cada tipo

de gasto en el ANEXOS 14.

Con resp€cto al gasto de arrendamiento, este se excluiría, Porque se

implementaría Ia oficina en el domicilio del gerente del proyecto.

INGRESOS

Aqui podremos mostrar los ingresos que NAVITRANS obtendni en los primeros

5 años, la cantidad de la población objetivo, el porcentaje de nivel de aceptación,

mas la demanda potencial y efectiva y el precio del producto que ayudani a

definir el ingrcso de ventas de cada año. Para mejor detalles ir a ANEXO lfA.
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6.2 VALOR DE DESECHO

DETALLE DE GASTOS DE DEPRECIACIÓN
COMPUTADORAS, EQUIPOS,

MAQUINARTAS Y vEH'icuaób Maquinarias de producción 5 eños

Tabla 6-l: Detslle de gsstos de Depreclación
Faenle: elaborado por los autores

$ 80.20 $ 9.0033% $ 29.70s 90,00Impresora
Multifunción EPSON

s 80.00s 264.00 $ 712.882Computadoras

s,t0.00s 40.00 $ 1e6.00$ 400.00 I0%$ 400.00 I
Aire acondicionado
Split 18000 BTU

s 30.00s3000 $ 297.003Escritorio
s 148.50 s 15.00$ 15.00-]Sillas giratorias

s 7.00$ 7.00 s 69,302Sillas frjas
s 8.00

LTeléfono /Fax
$ 39.60 $ 4.00$ 4.00ITcléfono

s 6.50I 33%Ups Central

$ I tu.tt0 s 12.00s 12.00I
Dspensador de Agua
SMC
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ACTIVO FIJO
cosTo I

rNrcrAL lc¡,nrlnl¡
UNITARIO I

COSTO
TOTAT,

% VIDA
UTIL DEPREC.ANUAI

VALOR
RESIDUAI

VALOR
RE§IDUAL

COMERCIAI

$ eo.ool I

I s qoo.ool s soo.ool *o/"1

s 100 001 f $3oooof ro%l

s so.ool $ rso ool l0P/"1

$ .ls.ool $ 7o.ool ro%l

s 80 001 s so ool 109,1 $ 8.ool $ 7e 2ol

s 40 ool S 4o.ool loeol

s 6s.ool $ 2l.4sl $ s7.e2ls 6s.ool

s r20.ool Fs**J ro%l

'I'OTAI rst s 1.995. s 419.1!
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COSTOS O GASTOS DE DEPRECIACION ANUAL
DE ACTIVOS FIJOS

TABLA DE DEPRECIACIÓN

Tabla G2: Tabla de depreclación
F uente : hnp ://descarga*srlgov.ec/download/pdf/i nstructieo- I 0 I. pdÍ

Inmuebles (excepto terrenos),
naves, aeronaves, barcazas
y similares

loo/"
lnstalación, maquinarias,
equipos y muebles

ZOo/o

Vehículos, equipos de transporte
y equipo caminero móvil

33%Equipos de cómputo y software
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63 RESULTADOS Y S¡TUACIÓN FINANCIERA.

El esrudio financiero está analizado para los 5 primero años, donde presentamos

en el primer año un flujo efectivo negativo, por ser una empresa nueva con un

producto innovador no implementado en el Ecuador, sin embargo a partir del

segundo año presentamos el flujo efectivo en escalas positivas provocando

beneficios al producto.

De la misma forma se mostrará las cantidades de los ingresos de ventas' que se

irán incrementando con los años, nues§os costos de producción no van a variar e

iremos mejorando la utilidad bn¡ta.

Tambien se obtuvo los datos de los diferentes gastos que se debeni desembolsar

para el proyecto, como son: los gastos de sueldo y salarios, promoción y

publicidad, venta y distribución, gastos por servicios básicos y depreciación.

Como a partir del segundo año empezamos a tener una utilidad neta, recién aquí

compartimos el l57o de repartición de los trabajadores y el25'/" al impuesto a

la renta. Para mejor detalle ir al ANEXO 14.
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6.4 EVALUACIÓN ECONÓMICAS Y FINANCIERA.

Con respecto al gasto de arrendamiento, este se excluirí4 porque se

implementaría la oficina en el domicilio del gerente del proyecto.

lnversiones s 2.515.00

I'MA R 10.00%

\1AN s 2n,.r96.77

'l lR s2.r 5%

Tabla 6'3: Evsluación Económics y Finenciera
Ftente: elabo¡ado por los autores.

',.

BlBL\OTECN

CAMPUS
PEÑA
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7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

T.l CONCLUSIONES

Una vez realizado el estudio de factibilidad del presente proyecto, se tiene

iniormación necesaria y suficiotte que permite llegar a las siguientes

conclusiones:

El nivel de conocimiento del producto por parte de los consumidores objetivo es

signifrcativo, por tanto se puede decir, que sí existe mercado para la

implementación de lntemet móvil para servicios de taxis en Fruador-

NAVITRANS no posee competidores a nivel nacional, ya que sería el pionero en

implementación de tecnologia de lntemet móvil paras servicio de taxis.

Existe un alto nivel de aceptación del producto por pañe del cliente objetivo, así

lo demuestra la investigación de mercado realizada, en la que se observa la

aceptación de Ia implementación de Intemet móül para los taxis.

Pese al criterio conservador y riguroso al que se sometió el proyecto durante su

análisis financiero y económico, el mismo resultó económicamente factible, al

ser la rent¿bilidad oFecida por el proyecto (TIR) mayor que la minima

rentabilidad exigida por el inversionista (TMAR), resultado corroborado por el

valor actual neto del proyecto (VAN) que es positivo.

,,1}\2:\.'
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7.2 RÚ]COMENDACIONES

Al ser NAV|TRAIV.§ producto nuevo se recomienda implementar un plan de

marketing que dé a conocer el producto al consumidor objetivo, tal que se

cumpla con los objetivos de venta planteados y de esa manera garantizar la

factibilidad del proyecto.

Es aconsejable no usar implementaciones sustitutas para implementación del

producto, ya que esta no le pueden dar la seguridad que necesita para evitar

accidentes y robos.

Se recomienda implementar el presente proyecto en el país, por no existir

empresas similares en el F-cuador.
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ANEXO I
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ANEXO 2
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ANEXO 8

DESARROLLO DE OFICINA
EN DOMICILIO DEL GERENTE DEL PROYECTO

COMPUTADORAS, EQUIFOS, MAQUINARIAS Y VEHICULOS

Diseño de imagen cooperativa y ales de publicidad

serán creados por el Gerente del proyecto.

BII]LIOTECA

CAMPUS
PEÑA

I s 90.00§ m.00Impresora Multifimción
EPSON

$ 800.00?$ 400.00Computadoras

s 400.00s 400.00 l
Aire acondicionado
Split 18000 BTU

3 s 300.00s 100.00Escritorio
s 1s0.00$ 50.00 3Sillas giratorias

2 s 70.00s 35.00Sillas hjas

s 80.00Is 80.00Telétbno /Fax

I $ 40.00$ 40.00Teléfono
I s 65.00s 65.00Ups Central

s 120.00$ 120.00 I
Dispensador de Agua
SMC

0 s 0.00s 0.00I-ld ific io

s 0.00
Diseño de imagen
cooporativa
y anes de publicidad

s 0.00

I s 400.00s 400.00Diseño de ingenería de

la instalación

ED( ()t\l Página 8ll ESP()t.

ACTIVO FIJO
COSTO INICIAL

UNITARJO
CAIiTIDAD cosTo

TOTAL

I

,l

T()TAI l7l s 2-§15.00
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ANEXO 9
COSTOS DE PRODUCCIÓN

$ i80.ü) $ 48.678,mLaptop Acer Aspire One o Mini PC

$ 7.686.00§ ó0.00Converudor elect¡ónico I(JülW

s 10.00 $ 1.281.00Extcnsión de corriente

$ 40.00 $ 5,124.ü)Mesa dc soponc

$ 5,124.m$ 40.(nTapisado

s 6.405.m$ 50.00Soidadura

$ 12r.40 $ 15.551.34lntemet y cquipo Huawci

s 2.562.m$ 20.00Scguro

EDCO}I Páginr E9 ESPOL

I

PRODUCTOS
cosTo

[JNITARIO
COSTO
ANUAL

TOTAI S ?21.¿ml S 92-411.34
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s 10,248.00$ 40.002Técnico Electrónico
s 40.00 § r0,24E,002Técnico Mecánico

s 6.405.00s 25.001Soldador

s 25.00 s 6,405.00zTapicero

ANEXO IO-A
GASTOS DE SUELDOS

ANEXO IO-B
GASTOS DE SUELDOS

tsIBLIOTECA

CAMPUS
PEÑA

EDCoM Página 9{l ESPOT-

s 6.000.00s ó.000.00I s 500.00Gerente del Proyecto

$ 2.400.00$ 2,400.00$ 200.00I
Secretaria Asistente
Contable

s 2.400.00§ 2.400.00I s 200.00Mensajero
$ 2,400.00 § 2.400.00s 200.00IGuardian

s 3,600.00$ 300.00 5 3.600.00I
Técnico de Sopone
de Equipos

TOTAI

'roTAl-

CARGo
Nt,MERO /
PERSONAS

SUELDOS
MENSUAI

SUELDOS
A.I\iUAL

TOTAL

ToTA¡ s tó.t00.00
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ANEXO 11

GASTOS DE SERVICIOS BÁSICOS / ¡NTERNET

$ 600.00s 50.00Energía EIéctrica

s 20.00 s 240.00Agua
s 600.00s s0.00Teléfono (con Ext.)
s 720.00§ 60.00lntemet

Efx'()tu Plgin¡ 9l ltsPot.

DETALLE
COSTE /

MENSUAI
COSTE
ANUAL

TOTAI s 180. § 2.160.1
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ANEXO 12
FLUJO DE CAJA

§ ló?.44t.0¡t I I84.t4t.l9t l]8,14t1.00 t r52.182.80INGRF]SOS POR
VENTAS

t 9?.4 t 1.34§ 92.41Ll4 t 92,4t l.l4 $ q2.4r 1.34s 9?.41 1..'4COSTOS DE
PRODUCCIÓN

s 74,9ft9.74 s 9¡.729.85 § l r0.141.975 45.91ó.óó § 59.77¡.4óUTILIDAD BRUTA

s 50,10ó.m $ 50.106.00 f 50.106.mS 50.I(X¡ GlCASTOS T'I] SUELMS
Y SALARIOS

$ 5.880 00$ 5.8'10.00 s 5.8¡t0.00 s 5.r(80.00s 5.880.00GASTOS DE VENTAS i
DISTRIBUCIÓN

§ 1394.50s ri94.50s t(94.50
GASTOS DI.;

PROMOCIóN Y
PUBLICIDAI)

s 2.rá,0.00 s 2.r60.00 § 2. tó0.0o3 2. t60.00 § 2.160 mCASTOS POR
SERV¡CIOS BÁSrcOS

! -l ltr t-it -119 t5 s J¡e r5 s{t9 I5\.|,r liGASTOS POR

DLPRT,CIACIÓN
GASTOS
I'INANCIEROS POR
¡NTERÉS

s 12210.20 § 50.ó84.-1:5 3 .8t s 15.530.()9§ -r 3.J22.99LTTILIDAD ANT}-S Df]
IMPUESTOS (U,A,D

5l.l19.5l I4.84{}.53 $ 7.602.65§ 0.{x)
PARTICIPAClON DT:

TRABAJA¡X)RES
fl5%)

t 41.08¡.67s :65.O4 $ r.200.58 I 2't.429.61$ -13.522.q)
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTO A L 
RENTA

s 6.1157.42 § 10.770 4:s 0.00 s6ó26 s 3.1fir t425% DE IMPUSSTO A
LA RENTA

s 9,900.4:r s 20.512.25 f 32.3 t 1.25¡ 13.522.99 § l9ri.7EUT¡LIDAI) NETA

s {19 t5s .lr9 l5 s.lle t5§.lte r5
(iASTOS POR
DEPR!]CtACIÓN
AMORTIZACIÓN Dt.]

LA DEUDA (PA«)
DEL CAPTTAI- DF: LA
DEUD )
GASTOS DE
!NVF:RSIÓN INICIAL

$ 1.5 r5.00
FINANCIAMIENTO
CON CAPITAL
PROP¡O

PRÉSTAM')

CAPITAL DE
TRABAJO

$ 32.730..r0s ót7.91 I l0.l t9 58 § 20.9) ¡ ..ro5 ,2J r5.00 § - Ú.101.84rLri.¡o DE IiÍ-tcTlvo

1

BIBLI()'I'ECA

CAMPUS
PEÑA

E tx'o}t Página 92 t-s P( )1.

^.rio 
o I Arto r I Añor I Año3 ^i¡()¡ 

I lño(

$ 8r4.5ol f t94.501

I I

s 4.'t'l

s J l,r. t5l

I

I I
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ANEXO 13

GASTOS DE DISTRIBUCIÓN Y VENTAS

$ 4.800,00s 200.00 s 2.400 001
Personal (Venta,
lnstalación y
Mantenimiento)

§ r.080.00s 60.0i1 $ 720.001.5Combustible $

Comisiones

Efxt() PÁgine 9-l ESFI)I-

CARGO
NUMERO/
PERSONAS

SUELDO
MENSUAI

SUELDO
ANUAL

TOTAL

3%l s 4,lso.44l

TOTAL § < ffan nlt



Atui¿hi, d.Ioctiútuad pam la laplcncstación d. ,.cúzlqia tk lntt¡r.., itó\til Fn lallzdcs dc aro/¿s 9rL r!¡íalcr,,

MERCHANDTSTNG
$ 0.32 s e{.00200Plumas

s 250.00s 2.50t00Jarrones

s 0.45 $ 90.00200Llaveros
s 25.00s 0.031000Calendario de bolsillo

s 25.00§ 0.03TaIeta de
presentación

ANEXO 14

GASTOS DE PROMOCIÓN Y PUBLICIDAD

Anuncio Dia¡io El Universo Sección MOTORES, seni de l/8 de página (l I 16.3).

que se publicará los lunes cada l5 días.

PT,iBI,ICIDAD

s 326.00 $ 326.00I

Anuncios Diario El
Universo
sección MOTORES

§ 22.00§ 2.20Aliches
s 80.001000 s 0.08Volantes a color
$ 12.50500Dípticos

t-tx ()i\t PAgina 94 usPoL

ffi cosro
UNITARTO

cosro
TOTAL

I

I
I

'o*l
TOTAL s 454.

ItEDt() CANTIDAD/
FRECUENCIA

COSTO
T,INITARIO

COSTO
TOTAL

l0l

s 0.03

TOTAL $ ¡140.5
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ANEXO I5-A
INGRESO POR VENTAS

Población Objaivo 122ffi'257o = 3050

Nivel de aceptación está basada en la pregunta l0 es de 84%

CRITERIO, Es un comentario sobre algo fundamentado bajo un argumento

CRITERIO DE BORTER. Cuando no se tiene una pregunta clara para

determinar la demanda efectiva, se debe seguir el cdterio de Porter asumiendo

que el 57o de la demanda potencial son los que verdaderamente me van a

comprar el producto. Esto siendo muy conservador, demanda efectiva es el 57o

de la demanda potencial. Es decir que sólo el 57o de la cantidad total que

estarian dispuestos a consumir nuestro prducto, sólo el 57o son los que

verdaderamente me van a compfar.

Cada vez que usted realiza el proceso de compr4 en promedio o Seneralmente

cuántas unidades nos compraría de nuestro producto. [¿ tasa de crecimiento

poblacional es del 57r.

ANEXO I5-B

3050 30,§0t050 10501050PoBLACIÓN
OBJETlVO
NIVEL T'E
ACEPTA('IÓN
DEMANDA
POTENCIAL
CRITERIO DE
PORTER

I21t
DEMANDA
EF[CTIVA

t2tiCONSUMO
ISPERADO

s r.0t0.00PRECIO / TARIFA
PROMEDIO

100()Ventas del Producto
60Mantenimiento de equipos
20Mantenimiento de tapiccría

t:fx {)\t PAgina 95 ESP0l,

añ() ¿

^ñol 
IN añ0 -¡ AÑO 5

zrurl
I

I
I

I I

l.\()s l\)R I t]8J, t l! 3 rt4.tal.l9l t;\tYt\s

INGRESOS DE IMPLEMEI{TACIÓN EN I.,IN VEHiCULO

.I'OTAI I 080
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lrl
htto://www .enriouedans.com./2 007i 03/tax is-con-intemet. html (sábado l0 de marzo 2007)

dn 43l70.htm
f2l
httn://www.in vos. teleci nco.es/taxista/barcelona/

I,j I

htto://www. viaiesdieital.com/noricias/ .oho?ootion=om content& view=article

&id= t I : el-n¡rismo-es-el-fu nrodel-ecuador&catid: I 7 : eente&Itemid=23

t4t

htto://www. .com.ec/noticias-ecuador/el -taxi -ami so-un-aliado-del-sector -automotnz-

292719-2927 lg.ht¡¡'l (07 de abril de 20O8)

lsl
http:i/www.el iverso.com/2009 / 03 I l8l I I I 445/5C395 I 08C59 I 4862835 I FB86BBAF5
FA2.ht¡nl (Miércoles lE marzo 2009)

t6l

http://archivo.eluni .com/Z$O7 lO9l0910001 / I 8/8E9864 I CADDC484CIl55 F3 7725 7

797D4E.aspx (9 de septiembre de 2O07)

t1t
httn://www.20mi .es/noticia/22 tlti97/0/Conexi sratuit asiento/

trt
hno ://www.monografi as.com

let

httn://desca¡eas.sri. sov.ecldownload/pdfl instructivo_ I 0 I .pdf
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Visitas de Campo

¡ Empresa de taxis ejecutivos TransRabbit.

¡ Cooperativa del Cenuo Comercial Alban Borja.

. Cooperativa del Cento Comercial Mall del Sol.

. Cooperativa del Cenro Comercial Policentro'

. Cooperativa del Cenro Comercial Plazaquil.

. Cooperativa Urdesa.

o Cooperativa Jaguar.

. Otras.

r+r1
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