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RESUMEN

El objetivo de la investigacion fue determinar la viabilidad de la creacion de una
compafiia dedicada al transporte urbano de personas en motocicletas en la
ciudad de Quito, mediante el uso de una aplicacion movil para solicitar el servicio.
Para ello, se realiz6 el analisis del entorno externo, donde se identificaron como
principales oportunidades la autorizacion de la operacion de plataformas
digitales para brindar el servicio de taxi por parte del DMQ, asi como la
preferencia de los quitefios por este tipo de medios para solicitar el servicio de
taxi. Luego, por medio del estudio de mercado se identifico un 100% de intereses
en el servicio ofertado, por parte del publico objetivo del negocio, que son
hombres y mujeres de 18 a 35 afios. Fijandose una tarifa un 25% menor a la del
servicio en automovil y un 80% de ganancia para los conductores, quienes deben
usar y entregar a los usuarios el equipo de proteccion personal definido.
Después, se define la estructura de la empresa, eligiéndose constituir a
TRAVERSE como una sociedad andénima conformada por dos socios y contando
con la colaboracién de 11 trabajadores. Finalmente, al realizar la evaluacion
financiera del negocio se establecio que este es viable y rentable de ponerse en
marcha con un VAN de $15.479,04 y una TIR de 26,04%. Y con un periodo de
recuperacion de la inversion de los $38.316,40 en aproximadamente 3 afios.



ABSTRACT

The objective of the research was to determine the feasibility of creating a
company dedicated to the urban transport of people on motorcycles in the city of
Quito, with a mobile application to request the service. For this, the analysis of
the external environment was carried out, where the authorization of the
operation of digital platforms to provide the taxi service by the DMQ were
identified as the main opportunities, as well as the preference of quitefios for this
type of means to request taxi service. Then, through the market study, 100% of
interests in the service offered identified by the business's target audience, which
are men and women between 18 and 25 years old. Setting a rate 25% lower than
that of the car service and 80% profit for drivers, who must use and provide users
with the defined personal protective equipment. Then, the structure of the
company defined, choosing to constitute TRAVERSE as a limited company made
up of two partners and with the collaboration of 11 workers. Finally, when carrying
out the financial evaluation of the business, it established that it is viable and
profitable to start up with a NPV of $ 15,479.04 and an IRR of 26.04%. In addition,
with a payback period of $ 38,316.40 in approximately 3 years.
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1. INTRODUCCION

1.1Justificacién del trabajo

Durante los ultimos afios el parque automotor en la ciudad de Quito ha ido
incrementando, asi como el uso de motocicletas (Municipio de Quito, 2018).
Cuyo aumento se explica, entre otras cosas, por su bajo costo de adquisicion, la
baja calidad del servicio de transporte publico, el uso de la motocicleta como
fuente de trabajo y de movilidad confiable (Corporacion Andina de Fomento,
2015).

La motocicleta es una de las alternativas que tienen las personas frente a la
congestion vehicular, causada por las filas de automdviles en zonas de alta
circulaciéon. Siendo una opcion de movilidad en las ciudades, que permite la
reduccion en el tiempo de viaje; y que ha dejado de ser un transporte privado
Unicamente, pasando a usarse también como transporte publico, como taxi

(Corporacion Andina de Fomento, 2015).

Adicional a lo indicado anteriormente, la Corporacion Andina de Fomento (CAF)

(2015), en su estudio sostiene que:

Ademas de ser un modo de transporte privado, la motocicleta se ha
convertido también en un modo de transporte publico, como un taxi.
Con frecuencia se usa el término “mototaxi” para describir servicio de
transporte publico en motocicleta. Al igual que la motocicleta privada,
el servicio de mototaxi tiene caracteristicas positivas para usuarios.
Un estudio realizado en 17 ciudades colombianas afirma que el
servicio de mototaxi ofrece un ahorro de tiempo en promedio de 18
minutos con respecto a un viaje a pie, 15 minutos en comparacion con
el transporte publico urbano (bus), 5 minutos con la bicicleta y carro
particular, y 4 minutos con el taxi (p. 7).

Por otro lado, el mototaxismo es para las personas o familias una oportunidad
de incrementar sus ingresos, al ser un servicio de transporte urbano mas barato

y rapido que el resto de medios de transporte disponibles; ya que los



motociclistas tienen la posibilidad de moverse entre los automoviles

(Corporacion Andina de Fomento, 2015).

111 Objetivo General del trabajo

Determinar la viabilidad de la creacion de una compafia dedicada al transporte
urbano de personas en motocicletas en la ciudad de Quito, mediante el uso de

una aplicacién movil para solicitar el servicio.

1.1.2 Objetivos Especificos del trabajo

¢ Realizar un analisis del entorno externo para identificar las oportunidades
y amenazas a las que se encuentra expuesta la compania.

e Desarrollar un estudio de mercado para identificar los gustos y
preferencias de los clientes y el perfil de los mismos.

e Definir estrategias de marketing para atraer al segmento de mercado
objetivo.

e Establecer la estructura organizacional de la empresa y los procesos de
operacion para su correcto funcionamiento.

e Evaluar econdmica y financieramente el plan de negocio que permite

identificar si es o no viable.



2. ANALISIS ENTORNOS

2.1  Anélisis del entorno externo

Para realizar el analisis del entorno externo, se parte por establecer la actividad

econdémica a la que pertenece el proyecto, de acuerdo con la CllU 4.0:

Tabla No 1: Clasificacién ClIU

J Informacién y comunicacion
J63 Actividades de servicios de informacién
J639 Otras actividades de servicios de informacion

J6399.00 | Otras actividades de servicios de informacion n.c.p.: servicios de informacién
telefénica, busqueda de informacién a cambio de una retribucién o por contrato,
seleccién de noticias, de recortes de prensa, etcétera.

H Transporte y almacenamiento
H49 Transporte por via terrestre y por tuberias.
H492 Otras actividades de transporte de pasajeros por via terrestre

H4922.01 | Actividades de transporte de pasajeros por carretera: servicios regulares de
autobuses de larga distancia servicios de

viajes contratados, excursiones y otros servicios ocasionales de transporte en
autobus, tricimotos, servicios de enlace

con aeropuertos.

Adaptado de: Instituto Nacional de Estadisticas y Censo

Se han considerado dos actividades porque el funcionamiento de la aplicacién
movil implica también el servicio de transporte de pasajeros en motocicletas,
aunqgue este es brindado por un tercero.

2.1.1 Entorno externo

2.1.1.1 Entorno politico y legal
De acuerdo con el Art. 300 de la Ley de Transporte Terrestre, Transito y
Seguridad Vial (2015) se expresa el equipo de proteccion que deben usar el
conductor y pasajeros de motocicletas, motonetas, bicimotos, tricimotos, tricar,
cuadrimotos. En el Art. 284 se establecen las obligaciones y prohibiciones de los
conductores de motocicletas. En el Art. 285 se indica sobre las condiciones
técnicas que deben cumplir las motocicletas y similares. Esta es una

oportunidad para el presente proyecto, debido a que establece el equipo de



proteccion que deben usar los motociclistas para transitar por las calles del pais

de manera segura, tanto ellos como su acompafante.

En Quito, la Secretaria de Movilidad se encuentra trabajando en la ordenanza
Metropolitana de “Regulacion de las normas basicas de seguridad para los
conductores de motocicletas, motonetas, bicimotos, tricimotos, tricar,
cuadrimotos y similares”, que circulen en el DMQ, (Municipio de Quito, 2018, p.
6). Esto se produce debido al alto nimero siniestros de transito a nivel nacional,
mismos que en enero de 2020 ascendieron a 1903, de éstos, el 20,86%
correspondiente a 397 corresponden a los siniestros de motocicletas. Los
fallecidos a nivel nacional en enero 2020 son un total de 173 personas por
accidentes de transito, de éstos el 26,01% corresponde a los fallecidos por
accidentes en motocicletas siendo en total 45 (Agencia Nacional de Transito,
2020).

Por otro lado, a nivel de la Provincia de Pichincha, se reporta que en enero 2020
existieron 32 fallecidos por accidentes de transito, de éstos el 75% fueron
producidos en la ciudad de Quito siendo un total de 24 fallecidos por accidentes
de transito y de éstos el 26,01% correspondiente a 6,24, son los fallecidos por
accidentes de transito en motocicleta (Agencia Nacional de Transito, 2020). Es
por lo indicado anteriormente que, la aprobacién de este proyecto de ordenanza,
se considera una oportunidad para la empresa a crearse, debido a que consta
mecanismos para disminuir las lesiones graves de los ocupantes de motocicletas

en la ciudad de Quito, en caso de producirse un siniestro.

En el Ecuador, a pesar de la peticion de las compafias de taxis de bloquear el
espectro radioeléctrico de las plataformas digitales para servicio de transporte
publico de taxis, la misma fue denegada; ya que, a consideracion del Ministerio
de Telecomunicaciones, estas brindan a la ciudadania un servicio, aunque este
debe ser formalizado (Metro Ecuador, 2019). Funcién que, de acuerdo con la
Agencia Nacional de Regulacién y Control del Transporte Terrestre, Transito y

Seguridad Vial le corresponde a los Gobiernos Autbnomos Descentralizados



Metropolitanos y Municipales. En este sentido, el DMQ, a través del Consejo
Consultivo Ciudadano de Movilidad establecio la conveniencia de legalizar las
plataformas para taxis Uber y Cabify (Carvajal, 2019). Lo expuesto
anteriormente, se convierte en una oportunidad para la empresa a crearse,
debido a que, en la ciudad de Quito las aplicaciones madviles que ofertan el

servicio de taxis son aceptadas.

Ademas, a causa de la pandemia del COVID-19 en Quito, a la fecha de término
de esta investigacion (junio 2020) la ciudad se encuentra en semaforo amarillo,
que implica reanudar las actividades econdmicas, pero en base a la toma de
medidas de bioseguridad, como son el uso de mascarilla al salir de los hogares,
el lavado frecuente de las manos, la desinfeccion de los espacios, el uso de
alcohol, entre otras medidas que deben tomar tanto los negocios como las

personas (El Comercio, 2020).

2.1.1.2 Entorno econémico
En el tercer trimestre del 2019, el PIB ecuatoriano present6 un decrecimiento del
-0,1% con respecto al mismo periodo del afio 2018, aunque tuvo una variacion
positiva del 0,1% en relacion al trimestre anterior. En tanto, que el VAB de la
industria de Correo y Comunicacion, registro un crecimiento del 0,6% en 2019
en comparacion al afio 2018; y la de Transporte del 1,0% en el mismo periodo

(BCE, 2019). Esto representa una oportunidad para el negocio.

Con respecto a los ingresos, de acuerdo con datos del SRI (2019), en 2018 la
actividad H4922.01 presenté un crecimiento del 27% con respecto al afio 2017,
mientras que en el mismo periodo el incremento de los ingresos de la actividad
J6399.00 fueron del 207% por casi $4,1 millones (Anexo 1). Siendo esta una
oportunidad para el proyecto, considerando que ambos sectores muestran

variaciones positivas y altamente significativas.

Durante el tGltimo afio, las tasas de interés activas efectivas referenciales en los

diferentes segmentos generalmente se han mantenido estables, no presentando



variaciones significativas de un mes a otro. Aunque en el caso de la de tasa para
el segmento Productivo PYMES, esta registra una variacion significativa,
pasando de 9,45% en febrero de 2019 a 11,49% para febrero del 2020 (BCE,
2020). Siendo una amenaza para el proyecto.

Por otro lado, la inflacion anual en enero del 2020 fue de -0,30% mientras que
en el mismo periodo del 2019 fue de 0,54% (INEC, 2020). Para febrero del 2020
se registrd una variacion anual de -0,15%, siendo la de Comunicacion del 2,58%
y la de Transporte de -0,13%. La inflacion mensual general de febrero fue de

-0,23%; la de Comunicacion de 2,51% y la de Transporte de 0,20% es decir, han
sido mayores a la inflacién general (BCE, 2020). Se convierte en una amenaza
para la nueva empresa considerando que los precios de estos servicios tienden

al alza.

Adicional a los factores antes mencionados es preciso indicar que a causa de la
pandemia del COVID-19 organismos internacionales estiman una contraccion de
la economia ecuatoriana entre el 3% y 7%, pero segun las proyecciones del
Fondo Monetario Internacional para 2021 habria una recuperacion que
alcanzaria un crecimiento del 5,8%. En tanto que el Banco Mundial considera

que la recuperacion para el 2021 seria del 3,1%.

2.1.1.3 Entorno social

A septiembre de 2019, el 38,5% de los ecuatorianos contaban con empleo
adecuado, donde el 92,2% son empleados privados, y la tasa de empleo global
de los hombres del 96% y de las mujeres del 94%. Por rama de actividad, en el
sector del correo y comunicaciones se concentra el 0,9% de los trabajadores,
cifra que descendi6 en 0,1% con respecto al mismo periodo del 2018; y en el de
Transporte 5,4% (Anexo 2), mostrando también un crecimiento del 0,1% (INEC,
2019). Este factor se considera una oportunidad.

Segun datos de la Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos de los Hogares

(2012) los ecuatorianos destinan el 14,6% de sus ingresos al transporte, es decir,



gastan alrededor de $ 349.497.442 siendo el segundo rubro mas representativo
del presupuesto de los hogares ecuatorianos. Esta se considera una
oportunidad para la empresa a crearse, debido a que las personas destinan un

alto valor de sus ingresos para cubrir este rubro.

En el periodo comprendido entre 2006-2016 el numero motocicletas
matriculadas aument6 de 85.918 a 477.918, es decir, seis veces mas, mientras
los automoviles se incrementaron dos veces mas. El promedio anual de
crecimiento de motos es del 30% y el de los autos del 8,88% (Medina, 2018). En
el afio 2017, a nivel nacional se registraron un total de 2.237.264 vehiculos
matriculados, de los cuales el 23,7% fueron motocicletas, es decir, 529.888
unidades (INEC, 2018). Esta se considera una oportunidad para el proyecto,

debido a la alta disponibilidad de vehiculos para prestar el servicio.

El incremento de motocicletas en Quito responde a la facilidad para movilizarse
en la ciudad en este tipo de vehiculo, ya que su precio es menor a la de un
vehiculo usado y los gastos de movilizacién también son mas bajos. A esto se le
suma el ahorro de tiempo, al trasladarse de un punto de la ciudad a otro (Medina,
2018). Esta es una oportunidad para el negocio propuesto, debido a que existen
para los proveedores y clientes varios beneficios para usar una motocicleta sobre
otro medio de transporte terrestre.

De acuerdo con una encuesta de sondeo realizada por EI Comercio el 27 de
marzo del 2018, 3.252 personas indicaron que su servicio de taxi preferido es
Uber, 1.336 votos fueron para Cabify,178 indicaron optar por los taxis formales,
93 eligen a Easy Taxi y 88 los taxis informales. Quienes prefieren el servicio de
taxi por plataformas digitales, indicaron que se debe a que los conductores los
llevan a los destinos solicitados, se puede pagar también con tarjetas, tienen mas
disponibilidad de vehiculos, pueden seguir el recorrido y son mas econdémicos
(EI Comercio, 2018). Esta es una oportunidad para el negocio propuesto,
debido a la existencia de una marcada preferencia por parte de los quitefios de

los aplicativos que ofrecen servicio de taxi.



2.1.1.4 Entorno Ecologico
Los vehiculos de dos ruedas son cada vez mas solicitados, siendo una
alternativa de movilidad en la actualidad, debido a sus bajas emisiones de CO2
al medio ambiente. Las motocicletas emiten un 50% menos de dioxido de
carbono a diferentes de otros vehiculos motorizados, al afio la emision de CO2
de estos vehiculos representa entre el 0,51% y el 1,85% de estas emisiones
(ABC Motor, 2018). Esta es una oportunidad para el desarrollo del negocio, en
vista de que el uso de motocicletas no solamente reduce el tiempo de traslado
de un lugar a otro en comparacion a los automdviles, sino también su

contaminacion al medio ambiente es mucho menor.

2.1.1.5 Entorno Tecnoldgico
De acuerdo con el ARCOTEL, por cada 100 habitantes en Quito, el 63% tiene
acceso al servicio de internet, de los cuales el 10,61% es internet fijo y el 52,50%
internet movil. Ademas, este acceso ha presentado un crecimiento altamente
significativo, pasando de 2,35% en el afio 2010, al 52,50% para el afio 2017. De
modo que el acceso de los conductores a la tecnologia mavil ha dejado de ser
una opcién y se ha convertido en una necesidad para mejorar la calidad del
servicio, asi como un mecanismo para atraer mas clientes y disminuir el tiempo
en que esta disponible su vehiculo (Superintendencia de Control del Poder de
Mercado, 2018). Lo manifestado se considera una oportunidad para la empresa
a crearse, debido a que las personas en la ciudad de Quito, hacen uso del

internet para pedir un servicio de taxi a través de una plataforma.

En el caso de las motocicletas la incorporacién de la tecnologia no es ajena, por
ejemplo, se tiene el desarrollo de neumaticos para motos. Bridgestone, usa la
tecnologia especializada de Polimeros RC, para optimizar la distribucion de silice
y caucho en la banda de rodadura, que mejora la flexibilidad y permite mayor
contacto con superficies frias y calientes, asi como la reduccion de la friccion,
mejorar la resistencia a la rodadura, que favorece al ahorro de combustible
(Bridgestone, 2019). Bosch ha lanzado al mercado el ABS 10 para motos, que

se ajusta al angulo de inclinacion de la motocicleta. Ademas, esta empresa oferta



dos soluciones de conectividad para estos vehiculos: 1) el Claster de
Conectividad Integrado (ICC) un sistema de informacion para conectar la moto
con el teléfono inteligente, facilitando el uso de aplicaciones; y, 2) la Unidad de
Control de Conectividad (CCU) que conecta la moto a la “nube”, haciendo posible
las llamadas de emergencia, asi como suministrar al conductor informacion
sobre puntos peligrosos en la carretera y ayuda para localizar la moto si esta es
robada (CESVIMAP, 2016). Estos factores se convierten en oportunidades para
el negocio, considerando la existe de tecnologia que puede facilitar el uso de la
aplicacion por parte de los conductores, asi como mayor seguridad al utilizar este

vehiculo tanto para €l como para el acompafante.

2.1.2 Analisis de laindustria (Porter)
El analisis de las Cinco Fuerzas de Porter se realizara al sector de la actividad
J6399.00 tomando en cuenta que se creara una aplicacion movil para la brindar

el servicio de mototaxi, siendo terceros quienes realizaran el servicio.

La calificacion de los factores de cada una de las fuerzas se realiza tomando en
cuenta lo siguiente:

e Impacto: 5 “Alta”, 3 “Media”, 1 “Baja”.

e Calificacion promedio: 1 Baja; 2-3 Media; 4-5 Alta.

2.1.2.1 Amenazas de nuevos competidores (Media)

-Valor de la marca: En Quito, la plataforma Uber, es la que tiene mayor
preferencia por parte de los usuarios, seguida de Cabify: mismas que gozan de
prestigio por la calidad de su servicio (EI Comercio, 2018). Oportunidad
-Requisitos de capital: Para brindar el servicio se requiere del desarrollo de una
plataforma, siendo esta la principal inversiébn que deben hacer las nuevas
empresas para ofertar su servicio, cuyo costo oscila entre los $10.000 a $19.000
en el caso de una app de nivel medio (Ideas Creativas, 2019). Valor que no todos
los competidores podran asumir. Amenaza.

-Politica gubernamental: La operacién de plataformas para el servicio de taxis

en la ciudad de Quito, no se encuentra prohibida, aunque su legalidad se
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encuentra en proceso de aprobacion en cuanto al pago de impuestos tanto por

parte de las empresas como de los conductores (Carvajal, 2019). Oportunidad.

La amenaza de nuevos competidores es media, que se convierte en una
oportunidad para el negocio, ya que son pocos quienes pueden ingresar al

negocio.

2.1.2.2 Poder de negociacién de los clientes (Alto)

-Costo de cambio de empresa: El cambio de una empresa a otra, considerando
a UBER y Cabify, presentan diferencias en relacion al precio, siendo la tarifa
establecida por UBER mas barata que la de Cabify (Tabla 2). Ambas brindan
tanto a usuarios como conductores las mismas opciones como, y tienen un
disefio “amigable” (UBER, 2020; Cabify, 2020). Oportunidad.

-Existencia de sustitutos: Son los servicios de taxi que se pueden contratar al
llamar a una central telefénica, encontrdndose registradas en Quito 42
Cooperativas de Taxi que brindan esta posibilidad (Paginas Amarillas, 2020). Por
la pandemia del COVID-19 estos vehiculos cuentan con separadores plasticos
entre pasajero y conductor, permitiendo mantener la distancia entre ambos para
reducir las probabilidades de contagio. Amenaza.

-Concentracion de los compradores: En Quito, los usuarios de plataformas
prefieren los servicios de Uber, la cual gané espacio en el mercado al mantener
tarifas mas bajas que las de otras compafiias como Cabify (Tabla 2), al igual que

mayor cantidad de unidades disponibles (El Comercio, 2018). Oportunidad.

El poder de negociacion de los clientes se considera medio, ya que se presenta
preferencia hacia una de las plataformas de servicios de taxi, que es, ademas,

la que tiene menor tarifa, frente a un disefio similar de las aplicaciones.

2.1.2.3 Poder de negociacion de los proveedores (Baja)
Los proveedores del sector, se convierten en los desarrolladores de
aplicaciones, asi como de motocicletas, siendo a través de este tipo de vehiculo

que se brindara el servicio.
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-Costos de cambio de proveedor: En el mercado existen proveedores
nacionales e internacionales, que se encargan del desarrollo de aplicaciones en
base a los requerimientos de sus clientes, cuyo costo oscila entre los $10.000 a
$19.000, para una aplicacion de mediana complejidad. En Mercado Libre, se
pueden encontrar 11 empresas que ofertan sus servicios para desarrollo de
apps, y se ubican en diferentes partes del pais, especialmente en la provincia de
Pichincha (Mercado Libre, 2020); y manejan precios similares. Igual situacion se
presenta con los proveedores de motocicletas, por ejemplo, el precio de una
moto nueva de menor cilindraje va desde los $1.200,00 que puede diferirse hasta
24 meses. El precio de las motocicletas deportivas va desde los $4.000 hasta los
$13.000. También se pueden encontrar motos usadas y en buen estado desde
$1.000. El valor de las motocicletas depende del afio, marca y cilindraje. Se
registran 684 empresas ofertantes (Mercado Libre, 2020). Oportunidad.
-Diferencias de calidad: No existen diferentes calidades en el producto
entregado, ya que el desarrollo de la aplicacion depende de las caracteristicas
establecidas por el comprador, y por ende su precio (Mercado Libre, 2020). En
el caso de las motocicletas, la calidad depende de la marca y cilindraje de la
misma, aunque para circular por la ciudad las motos que se venden en mayor
medida son las que tienen un cilindraje minimo de 125 y las semi autométicas
(Mercado Libre, 2020). Oportunidad.

El poder de negociacién de los proveedores se considera bajo, porque los
mismos ofertan servicios, productos y precios similares, ademas, que existen

varios, y en caso de no llegar a acuerdo con uno, se puede buscar a otro.

2.1.2.4 Amenaza de sustitutos (Media)
Los sustitutos del servicio ofertado son los buses de transporte urbano y los taxis.
-Disponibilidad de sustitutos: Los clientes pueden acceder con facilidad a los
sustitutos existentes, estando entre ellos los buses de transporte urbano y los
taxis formales e informales que se piden por medio de central telefénica o en la
calle. En el caso del servicio de taxi este puede solicitarse por teléfono, con 42

cooperativas que cuentan con central telefonica (Paginas Amarillas, 2020). Otra
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opcion que se tiene es pedirlos en la calle, situacion que no es posible en el caso
de los taxis que trabajan por plataforma. A esto se le suma que con la situacion
actual causada por la pandemia del COVID-19 y al encontrarse Quito en
semaforo amarillo, el bus de transporte urbano puede usarse Unicamente al 50%
de su capacidad. Y en el caso de ambos medios de transporte se deben tomar
las medidas de bioseguridad. Amenaza.

-Diferencia de precio: En el caso de los buses la tarifa, es de $0,25 para publico
en general, de $0,12 para menores de edad y personas de la tercera edad, y de
$0,10 para personas con discapacidad. En los taxis formarles la tarifa de
arranque del taximetro es de $0,50, la tarifa minima en el dia de $1,45y en la
noche de $1,75 (Municipio de Quito, 2015). Amenaza.

-Diferencia de calidad: La diferencia entre el servicio de taxi por plataforma y el
formal en cuanto a la calidad es alta, porque los taxistas formales presentan
criticas de la ciudadania respecto a la alteracién o no uso del taximetro y la no
disponibilidad del servicio para ciertos sectores (Bolafios, 2019). En el caso de
las plataformas el costo de la carrera se conoce por anticipado al marcar el
trayecto (UBER, 2020; Cabify, 2020). Situacion similar sucede con los buses de
transporte urbano, ya que la ciudadania denuncia el mal estado de las unidades,
y el no respeto de las paradas ni sefiales de transito, y la inseguridad (Quito
Informa, 2020). Oportunidad.

2125

Entre los competidores se encuentras Uber y Cabify (que incluye Easy Taxi),

Rivalidad entre competidores (Alta)

presentdandose en la tabla siguiente un cuadro comparativo, que permita

identificar las diferentes entre ellas:

Tabla No 2: Comparativo de competidores
ITEMS UBER CABIFY

Forma de pago Efectivo y Tarjeta | Efectivo y Tarjeta
Tarifa base $0,60 $0,55
Costo por km $0,25 $0,22
Tarifa minima $1,50 $1,53
Mascotas Si Si
Pasajeros Max. 4 Max. 4

Adaptado de: Uber, Cabify.
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Los datos presentados en la tabla anterior evidencian que Cabify mantiene una
tarifa minima mas alta, aunque se debe considerar que los vehiculos que se
aceptan en esta aplicacion son modelos mas recientes de automdviles, pudiendo

tener una antigiedad méxima de 5 afos (Cabify, 2020).

Esta es una amenaza de alto impacto para el proyecto debido a que las
plataformas brindan servicios y tarifas similares, siendo minimas las diferencias

existentes entre ambas.

2.2 Matriz EFE

A continuacion, se presenta la Matriz de Evaluacion de los Factores Externos,
elaborada en base al analisis PEST y de las Cinco Fuerzas de Porter
desarrollado anteriormente.

Tabla No 3: Matriz EFE

Reglamento para motociclistas 0,04 3 0,12
Legalidad de platgformas _dlgltales de 0,06 a 0,24
servicio de taxi
Crecimiento del PIB y VAB de la industria 0,03 3 0,09
Crecimiento de los ingresos de la industria 0,03 3 0,09
Incremento del niUmero de motocicletas 0,06 4 0,24
En Quiito, los beneflm_os de usar moto son 0,06 a 0.24
varios
Crecimiento del nUmero de empleados 0,03 3 0,09
Gasto de los hogares en transporte 0,04 3 0,12
Las personas prefieren usar taX|_s que ofertan 0,06 a 0.24
servicio por plataformas digitales
Incremento del ac_cesNO a internet de los 0,04 3 012
quitenos
Tecnologia para motocicletas 0,04 3 0,12
Valor de marca 0,04 3 0,12
Costo cambio de empresa clientes 0,04 3 0,12
Concentraciéon de los compradores 0,06 4 0,24
Costo cambio de proveedores 0,06 4 0,24
Diferencias calidad proveedores 0,06 4 0,24
Diferencia calidad sustitutos 0,06 4 0,24
AMENAZAS

Incremento de las tasas de interés para
créditos PYMES 0.03 2 0.06
Requisitos de capital 0,04 1 0,04
Inflacién en la industria es mayor al promedio 0,03 2 0,06
Existencia de sustitutos 0,03 1 0,03
Diferencia de precio sustitutos 0,03 1 0,03
Rivalidad entre competidores 0,03 1 0,03
TOTAL 1 3,16

Con una puntuacion de 3,16 en la matriz EFE, valor mayor al promedio (2,5) se
puede indicar que el proyecto esta en capacidad de responder adecuadamente

a las oportunidades y defenderse de las amenazas.
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2.3 Conclusiones

Una oportunidad identificada es la aprobacién del Municipio de Quito para el
funcionamiento legal de las plataformas de servicio de taxis en la ciudad,
facilitando la operacion de los trabajadores suscritos a las mismas. De modo que
se facilita su competencia frente a los sustitutos, principalmente frente a las
cooperativas de taxi, quienes son los mayores competidores frente al servicio de
transporte de pasajeros en automdviles.

Otra oportunidad es la preferencia de los quitefios por estas plataformas, al
identificar multiples ventajas y un servicio superior al de las cooperativas de taxis
y los taxis informales quienes, a decir de los clientes, no siempre aceptan las
rutas de las carreras, mantienen unidades en mal estado y sus precios son
elevados, pese a la existencia de una regulacion de sus tarifas. En este sentido
para el proyecto una de las principales amenazas son las expectativas sobre el
servicio de taxi que tienen los clientes, quienes buscan una relacion
precio/servicio justa, siendo las caracteristicas que ofrece Uber, empresa que
abarca la mayor parte del mercado en la ciudad de Quito, y en tanto, se vuelve

el més fuerte rival a vencer.

El poder de negociacion de los clientes no tiende a ser tan alto, considerando
gue son pocas las plataformas que operan en el pais, limitando su capacidad de
influir sustancialmente en las tarifas, sino lo que se genera es un incremento de
la rivalidad entre las compafiias participantes para abarcar una mayor cuota de
mercado. Igual situacion se presenta con los proveedores, ya que son muchos
los oferentes de los servicios y productos requeridos para poder brindar el
servicio, limitando su capacidad de influir en los precios de venta. A esto se le
suma que no existen diferencias en cuanto a la calidad de los servicios que
comercializan en el mercado, razon por la que la diferenciacion depende de las
caracteristicas que se le dé a la aplicacién, y la “amigabilidad” de la misma con

el usuario, es decir, la facilidad de manejo y uso.
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3. ANALISIS DEL CLIENTE

3.1 Planteamiento del problema

Debido al crecimiento del parque automotor en la ciudad de Quito, la congestion
vehicular es ciertas zonas y horas del dia es muy alta, razon por la que las
motocicletas se han convertido en el medio de transporte que permite a sus
usuarios poder reducir el tiempo que se encuentran “atrapados” en el trafico, y
poder llegar prontamente a su destino. Asi mismo, las aplicaciones digitales que
ofertan el servicio de taxi se han vuelta las preferidas de los quitefios, debido a
la calidad del servicio que entregan y por mantener tarifas mas bajas que las
cooperativas de taxi formales. De ahi que a través de este estudio se busca
identificar las necesidades de los consumidores respecto a un servicio de
mototaxi en la zona urbana de Quito, mediante el uso de una aplicacién mévil

para solicitar el servicio.

3.2 Hipotesis

e HO: Al menos el 70% del publico objetivo se encuentra interesado en el
servicio de mototaxi contratado a través de una aplicacién movil.
e H1: Menos del 70% del publico objetivo se encuentra interesado en el

servicio de mototaxi contratado a través de una aplicacion movil.

3.3 Objetivos

3.3.1 General
Identificar las necesidades de los consumidores respecto a un servicio de
mototaxi en la zona urbana de Quito, mediante el uso de una aplicacion movil

para solicitar el servicio.

3.3.2 Especificos

e Establecer el perfil del cliente interesado en el servicio ofertado.
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Identificar los atributos que busca el consumidor en un servicio de
mototaxi ofertado por una aplicaciéon movil.

Determinar la disposicion a pagar de los consumidores por el servicio
ofertado.

Seleccionar el canal de distribucion adecuada para la venta del servicio.
Definir los medios de comunicacion apropiados para la difusion del

servicio.

Investigacion cualitativa

La investigacion cualitativa se llevdé a cabo a través de la ejecuciéon de 2

entrevistas a expertos y de un grupo focal, cuyos cuestionarios se presentan en

el Anexo 4 y Anexo 5, respectivamente.

3.4.1 Entrevista a expertos

Entrevista 1: Jonathan Solorzano, conductor UBER.

Considera entre las ventajas de la misma que es un servicio seguro, los
conductores son confiables y la disponibilidad de vehiculos es alta.
Trabaja entre 3 a 4 horas a la semana, con ganancias netas de $120,00.
Los gastos que asume son combustible, limpieza y mantenimiento del
vehiculo, y plan de datos.

La comisién de la aplicacion es entre el 30 al 35%, porcentaje que lo
considera elevado, ya que antes era del 20%, que le parece justo para la
empresa como para el conductor.

Respecto a la motocicleta considera que esta es mucha mas répida y
econdémica en cuanto a combustible y mantenimientos.

Si trabajaria para este tipo de plataforma le gustaria que se le entregue el
equipamiento de seguridad, un seguro por accidentes. Asi también que el
método de cobro a clientes sea por tarjeta, ya que en motocicleta es dificil

manera efectivo.
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Considera que una mototaxi el costo de la tarifa deberia ser menor a la de
un automovil, y que los clientes los preferirian por la rapidez, pero que el

climay la inseguridad serian factores en contra.

Entrevista 2: Mario Benavides repartidor de Ubereats y Rappi

Se dedica diariamente entre 8 a 10 horas y obtiene a la semana ingresos
netos por $120,00.

La aplicacién le cobra una comision del 20 al 35% por cada entrega que
realiza, aunque considera que una adecuada deberia ser del 15 al 20%.
Los pagos son por medio de transferencia bancaria cada martes, y la
aplicacion le descuenta los pagos que recibio en efectivo.

Si le gustaria brindar el servicio de mototaxi porque considera que es mas
rentable que dejar pedidos de comida, ya que no debe esperar la comida

en el restaurante y luego entregarla, es decir ahorra tiempo.

3.4.2 Grupo focal

El grupo focal contdé con la colaboracion de 9 participantes con edades

comprendidas entre los 23 a los 28 afios, entre ellos 3 hombres y 6 mujeres, de

quienes se obtuvo la siguiente informacion:

En el caso de las apps de servicio de taxi consideran que son mas
seguras, les permiten ahorrar tiempo y les brindan mas facilidades,
porque saben cuanto deben esperar al conductor, cuanto va a durar su
trayecto, quien es su conductor, y no tienen que pagarle en efectivo y
esperar que cuente con lo suficiente el conductor para entregarles su
cambio.

A la mayoria de participantes les gusta ir en moto porque consideran que
es mas practico, ya que ayuda a evitar el trafico permitiéndoles dejar de
lado la sensacion de estar atrapados, y ahorrar tiempo.

El servicio de mototaxi seria ideal en las horas pico: mafiana y tarde,
cuando esta soleado, cuando la distancia a recorrer no es muy larga y en

situaciones de emergencias, donde 1 minuto puede cambiarlo todo.
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e Creen que la tarifa de la mototaxi deberia ser menor al de un auto, porque
el auto brinda mayor comodidad, en él se encuentran mas seguros,
pueden viajar mas pasajeros. Ademas, los gastos para una mototaxi son
menores que los de un vehiculo, un 30% menos del valor de las tarifas de
los autos seria adecuado.

e La motocicleta debe tener un asiento para el conductor y otro para el
cliente, y no tener que abrazar al conductor para sujetarse; algun tipo de
arnés o cinturon para ir seguros. El casco es un implemento basico, pero
este deberia desinfectarse o limpiarse antes que lo use otro pasajero. Un
traje para la lluvia seria idoneo en caso de que empiece a llover.

e Respecto a los conductores estos deben tener licencia para manejar
motocicleta, y que sean personas responsables y con experiencia, y

ademas que respete las sefiales de transito

Desventajas

= _—
ANALISIS CUALITATIVO
I

La comisién de la app debe ser del 80%

Err—

Figura No 1: Analisis cualitativo

3.5 Investigacion cuantitativa

La investigacion cuantitativa se realiz6 a través de la aplicacion de una encuesta
conformada por 18 preguntas cerradas, mismas que por motivos académicos se
aplicé a una muestra de 89 personas. El cuestionario de la misma se encuentra
en el Anexo 5.
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3.5.1 Resultados encuesta

La encuesta fue aplicada a un total de 89 personas, a quienes se les aplicé una

pregunta de filtro, quedando 65 individuos indicaron que lo pasaron, y de quienes

se obtuvieron los siguientes resultados:

El 55% de los participantes son hombres y el 45% mujeres. El 46% tienen
de 26 a 35 afos, el 37% de 18 a 25 afios, el 11% de 26 a 45 afios y el 6%
mas de 45 afios

El 88% de encuestados se encontraria interesado en usar la motocicleta
como taxi. El 93% pediria una mototaxi por aplicacion

Respecto a la frecuencia semanal de uso de una mototaxi, el 28% la
usaria 2 veces, el 25% 1 vez, el 23% 3 veces, el 12% todos los dias, y en
igual medida los encuestados la usarian 4 veces a la semana.

El 54% de personas estan totalmente de acuerdo que el servicio de taxi
por aplicacién es de mejor calidad, y 40% estan de acuerdo con esta
afirmacién.

El 100% se encuentra interesado en un servicio de mototaxi contratado
por medio de una aplicacién movil

El 49% espera que el servicio sea seguro y el 44% que sea rapido.

El 81% considera que la tarida de mototaxi deberia ser menor a la de
automoviles, el 18% cree que debe ser igual.

El 54% prefieren pagar con tarjeta de crédito y el 46% en efectivo.

Las personas esperan conocer sobre este servicio especialmente en las
redes sociales (52 de 57 personas).

Al 48% le parece una promocién atractiva los viajes gratis, al 40% los
descuentos y al 12% la entrega de crédito para viajes.

3.5.2 Anaélisis inferencial

Después de realizar el analisis correlacional de las variables (Anexo 6) se

identificaron cinco variables con mayor correlacion, a partir de las cuales se

elaboraron tablas de contingencia (Anexo 7) de donde se obtuvieron los

siguientes resultados:
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e EI100% de personas que consideran que el servicio de taxi por medio de
una aplicacion es mas seguro, se encuentran interesadas en un servicio
de mototaxi contratado por medio de una aplicacion movil.

e De quienes consideran que el servicio de taxi por medio de una aplicacién
es mas seguro, el 80,70% creen que la tarifa de un servicio de mototaxi
debe ser menor a la de los automoviles, el 15,79% dice que debe ser igual
y el 3,51% que tiene que ser mayor.

e Entre quienes consideran que el servicio de taxi por aplicacion son
seguros, el 92,98% pediria mototaxi por una aplicacion, el 5,26% en la
calle y el 1,75% por llamada telefonica.

e Entre quienes se encuentran interesados en el servicio de mototaxi por
aplicacion, el 92,98% pediria mototaxi por una aplicacion, el 5,26% en la

calle y el 1,75% por llamada telefénica.

RESULTADOS
ENCUESTA

PERFIL CLIENTE

Hombres y Mujeres de 18 a 35 anos
— (722%) de la ciudad de Quito

SERVICIO

Seguro y rapido
Conductores profesionales
Equipo de proteccién clientes

PRECIO

Tarifa menor a la de automoviles,
de hasta el 30% (81%)

CANAL DE DISTRIBUCION

Plataforma digital (100%)

go > PROMOCION
%?OQ Redes sociales (25%)

= Descuentos (40%)
O e Carreras gratis (48%)

Figura No 2: Infografia
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3.6 Conclusiones

e Los interesados en el servicio son principalmente personas jovenes-
adultas de 18 a 35 afios, tanto hombres como mujeres.

e La frecuencia de uso del servicio de mototaxi a través de la plataforma es
de 1 a 3 veces por semana.

e Los clientes prefieren un servicio de mototaxi que acepte pagos en tarjeta
de crédito, que ofrezca asiento separado para el usuario y el chofer, y de
donde el cliente pueda sujetarse sin necesidad de acercarse al conductor.
Ademas, que tenga casco el cual se limpie después de cada uso, y ropa
de proteccién contra lluvia.

e Los clientes se encuentran dispuestos a pagar una tarifa menor a la de un
automovil, debido a que el mototaxi no les brinda las mismas
comodidades, ni capacidad de pasajeros. Pudiendo ser un 30% menos,
ya que también los gastos de los conductores son menores.

e Las personas prefieren recibir informacion por medio de las diferentes
redes sociales y medios digitales, esto tomando en cuenta que en su
mayoria son personas jovenes adultas las interesadas en el servicio.
Mientras que las promociones que prefieren son los descuentos y viajes
gratis.

e Respecto a la hipétesis planteada al menos el 70% del publico objetivo se
encuentra interesado en el servicio de mototaxi contratado a través de
una aplicacion maovil, la misma ha sido comprobada, ya que los resultados
de la encuesta indican que, el 100% del publico se encuentra interesado

en este servicio a contratarse por una app.
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4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1 Descripcién de la oportunidad de negocio encontrada

Por medio del andlisis del entorno externo se evidenciaron varias oportunidades
para el desarrollo positivo del negocio. Una de las mas importantes y que
permitird que los conductores se movilicen sin inconvenientes por la ciudad es la
legalidad del uso de plataformas digitales para brindar el servicio de taxi en la
ciudad de Quito.

A esto se le suma el desarrollo de una normativa enfocada en incrementar la
seguridad de motociclistas y sus pasajeros, de modo que se reduzcan las
lesiones que pudieran causarse en caso de accidentes, asi como evitar la
generacion de los mismos. Esto se convierte en un factor importante, ya que
para los clientes potenciales el tema de la seguridad es una de sus principales

preocupaciones.

Otro factor positivo para el proyecto es el alto crecimiento del nimero de
motocicletas en la ciudad de Quito, el cual se encuentra relacionado con los
beneficios que brinda a sus propietarios en relacion a los automdviles. Por un
lado, su precio es mucho mas bajo que comprar un carro, al igual que los costos
para su mantenimiento y gasto en gasolina. Y por otro, el tema de la velocidad,
gue les permite reducir el tiempo de traslado de un lugar a otro, asi como quedar
atrapados en el trafico durante las “horas pico” en la capital, que son las mafanas

de 6am a 9 am, y en la tarde-noche de 5pm-8pm.

De modo que la motocicleta se convierte en un medio mas econémico para el
transporte en la ciudad de Quito, asi como mucho mas barato en comparacion
al uso de automovil. Por lo que los participantes del estudio de mercado no
dudarian en usarlo para trasladarse hacia su destino, sobre todo en situaciones
gue impliquen una emergencia, cuando tengan poco tiempo para llegar o en las

“horas pico”.
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Asi también otra oportunidad identificada en el estudio del entorno externo y en
el del mercado se encuentra relacionada con el uso de app por parte de los
quitefios, quienes hacen uso de estas herramientas digitales para varias
actividades, principalmente para el transporte y pedido de comida.

En el caso del servicio de transporte, en especifico de taxis, la eligen porque los
precios que manejan las apps son mas bajos que los de una cooperativa, brindan
un mejor servicio y experiencia, les ofrecen diferentes métodos de pago, conocen
comentarios o calificaciones dadas anteriormente por otros usuarios y conocen
con anticipacién cuanto deben pagar y en qué tiempo llegara su vehiculo, de
modo que no pierden tiempo. A esto se le suman las garantias en cuanto a
seguridad que ofrecen, lo que los hace sentirse mas seguros y cémodos para

usar sus servicios.

Al hablar en especifico del servicio de mototaxi brindado a través de una
aplicacion, los participantes del estudio de mercado tanto al desarrollar las
encuestas como el grupo focal, y las entrevistas, para conocer el interés de los
conductores, mostraron un amplio interés en el mismo, ya que ademas de los
beneficios que ofrecen actualmente los taxis por app, se oferta un factor extra

gue es mayor velocidad sin que suponga dejar de lado la seguridad.

Si bien el servicio les ofrece mayor velocidad, también se dejan de lado otros
factores como poder llevar mas pasajeros, en comparacion a los vehiculos, por
lo que, al plantear una tarifa mas baja, en alrededor del 30%, los clientes
potenciales consideran que se compensa este factor.

Como se indicé anteriormente para los clientes potenciales el tema de la
seguridad y la comodidad es muy importante, razon por la que solicitan, para
mejorar su experiencia al usar el servicio, que la aplicacion les asegure medidas
basicas de seguridad como un casco para el usuario, el cual debera ser
desinfectado previo al uso de un nuevo cliente; un cinturén de seguridad, de

modo que no deban sujetarse del conductor; y, trajes impermeables en caso de
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lluvia. Ademas, que a causa de la pandemia del COVID-19 también se
implementaran como medidas de seguridad adicionales, el uso de mascarilla por
parte del conductor y ocupante, la desinfeccion del casco del pasajero y
Gnicamente los pagos con tarjetas, a fin de evitar el contacto entre ambos.

Al cumplirse todas estas condiciones, los clientes se encontrarian mas comodos
y gustosos de hacer uso de la aplicacion para el servicio de mototaxi, ya que se
cubririan nuevas necesidades que los servicios de taxi en automdviles no pueden
ofrecerles, especialmente en el caso de velocidad y evitar el trafico para llegar

rapidamente a su destino, sin sacrificar su seguridad.

Por eso los usuarios hacen énfasis en que el servicio debe ser brindado por
personas que cuenten con licencia de conducir tipo A, ya que existen muchos
conductores de motocicletas que lo hacen de manera empirica, de modo que
desconocen las leyes de transito y esto podria ocasionar un accidente para los

ocupantes.

Respecto a los conductores, quienes se convierten en los proveedores para el
negocio, estos también se encuentran interesados en inscribirse en la aplicacion,
ya que para ellos poder brindar el servicio de transporte les seria mas lucrativo,
puesto que, en esperar las érdenes para entregar a los clientes pierden tiempo

gue, en un servicio de mototaxi podria traducirse en una carrera mas a realizar.

Si bien los conductores mostraron interés, estos también indicaron que para
decidir dejar el servicio de entregas a domicilio y usar su motocicleta para el
transporte de pasajeros, se les deberian brindar mejores condiciones respecto a
las que tienen actualmente, especialmente en el porcentaje de comision que se
gueda la aplicacion de cada carrera, el cual en la actualidad llega hasta el 35%
cuando inicialmente era de 20%, el cual para ellos era justo. Asi mismo requieren
medidas de seguridad para brindar el servicio, sobre todo en cuanto a proteccion

en caso de accidente.



25

En esta medida la empresa les ofrecera un porcentaje de ganancia mas alto, a
cambio de que estos adopten las medidas de seguridad y bioseguridad
solicitadas por los usuarios (casco, cinturdn, traje anti lluvia, y desinfeccion de
los mismos), de modo que se convierta en una relaciobn de ganar-ganar para

todas las partes involucradas.
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5. PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategia general de marketing
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Exclusividad percibida Posicionamiento de
bajo coste

Ventaja competitiva

Figura No 3: Estrategia de marketing
Tomado de: (Economipedia, 2020)

La estrategia general de marketing a emplearse serd la de segmentacién
enfocada a diferenciacion, ya que la empresa se dedicara a la oferta del servicio
de taxi, pero en motocicleta a través de una aplicacion movil. Ademas, se enfoca
a quienes gustan de ir en motocicleta y tienen de 18 a 35 afios. De modo que los
usuarios pueden gozar de los beneficios que ofrece este tipo de transporte en
cuanto a velocidad y rapidez, el cual puede ser mayormente apreciado en las
“‘horas pico” en el DM de Quito, cuando hay mas congestién vehicular,

ocasionado pérdida de tiempo.

5.1.1 Mercado objetivo
En la siguiente tabla se presenta el segmento de mercado al que apunta el
presente negocio, el cual ha sido definido tomando en cuenta los resultados
obtenidos en la encuesta respecto al perfil del cliente, asi como del interés de los

usuarios en el servicio.
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Tabla No 4: Mercado Obijetivo

SEGMENTACION Poblacién

Segmentacién Geografica
Habitantes de la Ciudad de Quito| 100%| 2.781.641
Segmentacién Demografica
Hombres y Mujeres de Quito 100% 2.781.641
De 18 A 35 Afios 27,70% 770.592
Segmentacion Psicografica
Usaria Motocicleta como taxi 88% 678.121
Pediria Mototaxi por aplicacién 93% 630.653
Interesados en el servicio 100% 630.653

Total Segmento 630.653

Adaptado de: Municipio de Quito; Encuesta

5.1.2 Propuestade valor
Para establecer la propuesta de valor del negocio, se hace uso de la herramienta

CANVAS, la cual se muestra en la siguiente figura:

Socios Clave Actividades Clave Propuesta de Valor Relaciones Cliente Segmentos Clientes
Publicidad agresiva en
redes sociales

Conductores Seguimiento del
cumplimiento de las
medidas de higiene

Control de calidad del | Servicio de mototaxi brindado a

Comunicacion
permanente con el
cliente desde la solicitud

del servicio hasta el final )
Hombres y mujeres de la

Provggds(;;(li;ggguron servicio brindado por el través de una aplicacic’)n mc’)vil.en del trayecto. ciudad de Quito, de 18 a
conductor la ciudad de Quito, que garantiza 35 afios que usan app
seguridad, rapidez y comodidad y para pedir taxi y les
Personal con adoptando las medidas de El canal de gusta viajar en
Proveedor de ropa y experiencia en bioseguridad pertinentes comercializacion del motocicleta
A desarrollo de servicio es indirecto, ya
accesorios conductores o .
y pasajeros aplicaciones que seran Iqs
Personal con conductores quienes
experiencia en transporten a los
marketind digital pasajeros
Estructura de costes Fuente de ingresos
*Inversion inicial para desarrollo de la aplicacién y publicidad
*Gastos fijos: sueldos y salarios, pago servicios basicos, Comisién por servicio de mototaxi solicitado por el cliente a través
arrendamiento, financiamiento de la aplicacién

*Gastos variables: equipo, ropa y accesorios para conductores

Figura No 4: Modelo CANVAS

La propuesta de valor de la empresa se enfoca en brindar el servicio de mototaxi
a través de una aplicacion movil, el cual estara disponible en la ciudad de Quito,
y garantizara a sus usuarios seguridad, rapidez y comodidad. Para ello contara
como socios claves a los conductores, quienes seran los encargados de brindar

el servicio, asi como a sus proveedores del equipo de proteccion personal para
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los motociclistas y pasajeros. En este sentido, el canal de distribucion sera

indirecto.

Tomando en cuenta que el servicio sera brindado por medio de una aplicacion y
qgue el segmento de mercado de la empresa son las personas de 18 a 35 afios
gue gustan ir en motocicleta, una de las actividades clave es la publicidad la cual
se realizard por medios digitales principalmente. Otro factor clave es la limpieza
de los vehiculos, asi como de los equipos de proteccion de modo que los clientes

se sientan comodos.

Los ingresos de la empresa provendran del porcentaje de comision que se
retendrd a los conductores por cada viaje realizado haciendo uso de la
aplicacion, la cual sera menor en alrededor del 15% a la que cobran las apps de
automoviles, asi como también sera mas bajo el precio de las tarifas del servicio,
en alrededor del 30%, tomando en cuenta que los gastos de los conductores

serdn menores.

La estrategia de posicionamiento a emplearse sera la de enfoque en los
beneficios del servicio, ya que se les ofrecera un servicio de taxi en motocicleta
que les permitira trasladarse mas rapido de un lugar a otro, evitando la
congestion vehicular en las horas pico, que ademas sera seguro contando con
implementos para su proteccion personal, asi como de bioseguridad. Y esto a un
precio competitivo en relacion a los rivales actuales, especificamente de los

ofertados por aplicacion mévil.

5.2 Mezcla de Marketing

5.2.1 Servicio

5.2.1.1 Atributos
Los atributos del servicio de taxi en motocicleta por medio del uso de una
aplicacién mévil seran los siguientes:

e Reduccion del tiempo de traslado de un destino a otro



29

Seguridad durante el viaje

Comodidad de los pasajeros

Servicio brindado por conductores profesionales
Modalidad de pago en tarjeta

Equipo de proteccion contra accidentes y lluvia
Limpieza de la unidad y del equipo de proteccion

Manillas de agarre en la motocicleta

5.2.1.2 Normas del servicio

Los conductores deberan cumplir con las siguientes normas:

Tratar con respeto a los pasajeros en todo momento

Respetar las leyes de transito

Llegar puntualmente al sitio de recogida

Sequir el trayecto marcado por la aplicacion o la sugerencia del usuario
No se acepta ningun tipo de comportamiento ni comentario que pueda
incomodar a los demas

No discriminacion

No contacto no deseado

Usar equipo de proteccion y entregarlo al usuario

Devolver objetos olvidados en el vehiculo

Mantener el vehiculo y equipo de proteccién siempre limpios

5.2.1.3 Branding

Marca: El nombre elegido para empresa es Traverse cuya traduccion al espafiol

es atravesar, siendo la idea que busca transmitirse al usuario, que pueda cruzar

toda la ciudad sin preocuparse del trafico.

Logotipo: Se compone de una imagen y letras. La imagen simula una rueda y

alas, y debajo se encuentra el nombre de la empresa. Los colores seleccionados

fueron negro y rojo. El negro simboliza elegancia y el rojo energia.
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Traverse

Figura No 5: Logotipo

Slogan: “Muévete sin limites”

5.2.2 Precio
La estrategia de entrada del servicio sera la de descremado, que implica
establecer una tarifa mas alta por el servicio de mototaxi, considerando que este
ofrece mas beneficios en comparacion al transporte publico y a los taxis, como
es el caso de reduccién de tiempo. Ademas, que se encuentra dirigido a quienes

gustan ir en motocicleta.

La estrategia de ajustes de precios de Traverse serd la del ajuste psicoldgico,
especificamente del valor percibido, es decir, se irA modificando de acuerdo a la
percepcion que tenga el cliente del servicio, de modo que podré subir, bajar o
mantenerse. En los primeros cinco afios, se va a mantener, mientras la empresa

logra posicionarse.

Tabla No 5: Tarifa del servicio
PROMEDIO OTRAS PRECIO TRAVERSE

REIEIRO APP (25% MENOS)
Forma de pago Efectivo y Tarjeta Efectivo y Tarjeta
Tarifa base $0,58 $0,43
Costo por km $0,24 $0,18
Minuto $0,05 $0,05
Tarifa minima $1,52 $1,14
Trayecto minimo $1,93 $1,45
hasta 2 kilbmetros

A continuacion, se presenta el promedio de ingreso diario y por carrera tanto
para el conductor como para la Traverse, tomando en cuenta el promedio de

carreras diarias que hace un taxista y que se cobrara una comision del 20% por
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cada carrera realizada por los conductores haciendo uso de la aplicacion.

Tabla No 6: Carreras promedio por conductor
RUBRO ‘DETALLELNMDAD

Horas de trabajo 6|Diaria
Recorrido diario promedio 75|Km
Trayecto promedio 5|km
Duracion 9|minutos
NUmero trayectos 15|Diarios

Adaptado de: El Tiempo; Madero

Tabla No 7: Ingreso promedio

INGRESO INGRESO INGRESO

POI carrera

RUBRO PRECIO

TOTAL CONDUCTOR TRAVERSE
Tarifa base $0.43 $6,47 $4,85 $1,29
Tiempo $0.05 $6,75 $5,06 $1,35
Costo por km $0.18 $13,22 $9,91 $2,64
Tarifa minima $1.14 $17,04 $12,78 $3,41
Ingreso diario $43.48 $32,61 $8,70
Ingreso promedio por carrera $2.90 $2.17 $0.58

Tomando como referencia el nimero de conductores actuales de UBER, que
suman alrededor de 22 mil personas, se plantea que inicialmente se inscriban en
la plataforma 115 conductores, quienes se estima trabajaran 5 dias a la semana,

en la siguiente tabla se presentan los ingresos estimados para TRAVERSE y sus

conductores
Tabla No 8: Ingresos totales

INGRESO INGRESO INGRESO
SRR A TOTAL CONDUCTOR TRAVERSE
Diaria $5.000,34 $4.000,28 $1.000,07
Semanal $25.001,72 $20.001,38 $5.000,34
Mensual $100.006,88 $80.005,50 $20.001,38
Anual $1.200.082,50 $960.066,00 $240.016,50
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Tabla No 9: Gastos del Conductor

RUBRO CANTIDAD UNIDAD V. UNITARIO . MENSUAL
Gastos mensuales $ 71,92
Gasolina 0,6 | galones $ 185 | $ 25,87
Mantenimiento 1| servicio $ 20,00 | $ 20,00
Limpieza 4 | servicio $ 2,00 | $ 8,00
Mascarillas 1 Caja $ 950 | $ 9,50
Alcohol 3 Litro $ 285 | $ 8,55
Gastos anuales $ 94,00
Matricula 1| anual $ 34,00 | $ 34,00
Licencia 1| Pago ANT $ 60,00 | $ 60,00
Total gasto conductor $ 165,92
Tabla No 10: Ganancia del conductor
RUBRO VALOR
Ingreso mensual $ 695,70
Gasto mensual $ 165,92
Ganancia mensual $ 529,78
Ingreso anual $ 8.348,40
Gasto anual $ 957,08
Ganancia anual $ 7.391,32

5.2.3 Plaza

5.2.3.1 Tipo de canal de distribucion
El canal de distribucién del servicio sera indirecto, ya que seran los conductores
que se inscriban en la plataforma quienes brindaran el servicio de mototaxi a los
usuarios que lo soliciten por medio de la aplicacion. Mientras que la estrategia
de distribucion ser& exclusiva, ya que para que una persona pueda convertirse
en conductor deberd cumplir con los requisitos solicitados, y las normas

establecidas, sino sera retirado de la plataforma.

Figura No 6: Canal de distribucion
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5.2.4 Procedimiento
Para recibir el servicio los usuarios deben seguir el siguiente procedimiento:
e Registrarse en la aplicacion colocando nombre y teléfono
e Registrar su método de pago
e Seleccionar la ruta del trayecto
e Confirmar la ruta
e Aceptar el costo del trayecto
e Esperar al conductor

Los procesos de la empresa se detallan con mayor exactitud en el Capitulo 6.

5.2.4.1 Soporte
En el caso de tener algun inconveniente al solicitar el servicio o durante su
trayecto el usuario tendrd a su disposicibn una opcién para reporte de
inconvenientes:

e LoOs usuarios reportaran su caso, exponiendo sus motivos y evidencias, la
empresa les respondera en un plazo maximo de 1 dia en atencién a su
pedido.

e Asitambién podran calificar su experiencia y brindar comentarios y logros
al conductor, segun corresponda. Esto servirhA como mecanismo para
medir la satisfaccion del cliente, y evaluar a los conductores, aplicando

sanciones en caso de infringirse las normas establecidas.

5.2.5 Promocion
La estrategia de promocion elegida para la empresa sera la Push, considerando
gue el mercado donde se va a desenvolver la empresa es altamente competitivo,
de modo que se requiere dar a conocer a TRAVERSE rapidamente ante el
publico, para ello se realizaran las siguientes acciones:

e Publicidad: se llevara a cabo a través de campafas de publicidad por
medio de Facebook e Instagram, las cuales se segmentaran al Distrito
Metropolitano de Quito.

e Relaciones Publicas: se contrataran a influencers para que estos

promocionen en sus redes sociales Facebook e Instagram la aplicacion.
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e Promociones: se asignaran codigos de descuento para los usuarios que

se registren en la aplicacion por contenido compartido por los influencers

contratados. Se brindaran créditos de 3 délares para dos carreras a las

personas que se registren en la plataforma. Se entregaran créditos de 2

dolares para tres viajes a las personas que recomienden a un amigo y que

este se inscriba a la plataforma, y realice su primer viaje, igual monto se

entregara a este.

Tabla No 11:

DETALLE

Gasto en Publicidad

FRECUENCIA

UNIDAD

V.
UNITARIO

V. TOTAL
ANUAL

Redes Pago de publicidad en
sociales Facebook e Instagram 12 Mensual $200,00 $2.400,00
Pago por publicidad en Personas/
Influencer redes sociales 5 bi $200,00 $6.000,00
imensual
personales
Cabdigo de promocién
Descuentos influencers 100% 12 Mensual $3.826,35 | $45.916,20
primera carrera
Crédito | DOScarreras detres 12 Mensual | $3.826,35 | $45.916,20
délares
Tres carreras de 2
Referidos | dblares para referido y 12 Mensual | $3.826,35 | $45.916,20
cliente que refiere
Total $146.148,60

5.2.6 Physical (entorno)

Para brindar una excelente experiencia a los clientes inicialmente se disefiara

una aplicacion que sea interactiva con el usuario, es decir de facil manejo y

entendimiento. Al brindar el servicio, los conductores deberan vestir chaleco

reflectivo y casco; asi como entregar al usuario un casco que sera limpiado

después de cada uso, y un cinturén de seguridad para que pueda viajar comodo

y seguro. Ademds, en caso de lluvia también se contara con un poncho

impermeable. Adicionalmente, considerando la situacion actual de la pandemia

del COVID-19 se obligara el uso de mascarilla para ambos ocupantes, asi como

la desinfeccion de los cascos y la entrega de alcohol a los pasajeros.



Figura No 7: Cinturon de seguridad

Figura No 8: Casco con componentes internos extraibles

Figura No 9: Poncho impermeable
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Figura No 10: Chaleco reflectivos conductor

Tabla No 12: Gasto equipo protecciéon

\2
CANT. UNITARIO V. TOTAL

Cinturén de seguridad 1, $ 2500 |$ 2500
Casco pasajero 2| $ 5500 |$ 110,00
Poncho Impermeable 1, 8 700 |$ 7,00
Chaleco reflectivo 1] $ 2500 |$ 2500
Total gasto EP | $ 167,00 |

5.2.7 Personal
Dado que seran los conductores y sus vehiculos quienes interactuaran con los
clientes como representantes de la empresa, estos deberan cumplir los
siguientes requisitos:
Requisitos del vehiculo:
¢ Modelos de motocicletas de 2015 en adelante
e Motocicleta amplia y comoda para dos pasajeros (incluido el conductor)
e Debe tener maletero
e Contar con gancho para sujetarse
e Excelentes condiciones estéticas y mecanicas
Requisitos del conductor:
e Licenciatipo A vigente
e [oto de la matricula del ultimo afio

e Contar con al menos 15 puntos en la licencia de conducir
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e Cédula de Ciudadania, la empresa serializara una revision de los

antecedentes.

5.2.8 Productividad
Traverse ofrecera un servicio de mototaxi, a través de una aplicacion que sera
de calidad, el cual garantiza a los usuarios mayor rapidez para llegar a su
destino, viajando cémoda y seguramente en el vehiculo. Ademas, que el precio
del servicio serd menor en comparacion con los brindados por automdéviles. En
tanto que los conductores, podran obtener mas ganancias y en menor tiempo en

comparacion a si trabajaran entregando pedidos a domicilio o en automévil.
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6. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
6.1 Mision, vision y objetivos de la organizacion

6.1.1 Mision
Traverse conecta a los pasajeros con conductores que brindan el servicio de taxi
en motocicleta por medio de una plataforma digital que funciona en la ciudad de
Quito. Garantizando un servicio de calidad, con estilo, rapido y seguro, en
cumplimiento de la normativa de transito vigente. Ademas de ayudar a los socios

conductores a incrementar sus ingresos.

6.1.2 Vision
En el lapso de cinco afos, ser una plataforma de servicio de transporte de
pasajeros eficiente y reconocida a nivel nacional, que ayude a mas personas a
incrementar sus ingresos, a cambio de la entrega de un servicio de taxi de

excelencia a los usuarios.

6.1.3 Objetivos empresariales
En la siguiente tabla se presentan los objetivos empresariales de Traverse a
mediano y largo plazo, haciendo uso de las cuatro perspectivas del Cuadro de
Mando Integral de Kaplan y Norton:

Tabla No 13: Objetivos empresariales
Incrementar los
ingresos netos en al % incremento
menos un 3% para el | ingresos netos
cuarto afo.
Incrementar en 10%
las ganancias netas
de la empresa para el
sexto afio
Obtener una
. calificacion de 4/5 Calificaciéon de .
Clientes R 4 Mediano
puntos en Play Store la aplicacion
e i0S en el tercer afo

3% | Mediano

Financiera
% incremento
ganancias 10% Largo
netas
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PERSPECTIVA OBJETIVO INDICADOR | META | PLAZO
de operaciones de la
empresa
Incrementar en 2 el Numero de
namero de ciudades ciudades
donde opera la donde se 2 Largo
empresa en el sexto brinda el
afio servicio
Reducir el tiempo de
respuesta a las quejas
o reclamos de los Tiempo de
clientes a 12 horas respuesta a 12 | Mediano
para el tercer afio de clientes
operaciones de la
Procesos empresa
Internos Redugr e] tiempo de
validacion de las
cuentas de los Tiempo de
conductores de 1 dia | validacion de
5 Largo
a 5 horas para el cuentas
sexto afio de conductores
operaciones de la
empresa
Contar con el 80% de
los conductores con
calificacion de al e s
menos 4/5 en la Calificacion de .
S los 80% | Mediano
aplicacion para el
~ conductores
Formacién y tercer afio de
crecimiento operaciones de la
empresa
Contar con al menos
el 5% de conductores | Calificacion de
con calificacion de 5/5 los 5% Largo
para el sexto afo de conductores
operaciones
6.2 Plan de operaciones

6.2.1 Proceso de operacion

En las siguientes figuras se presentan el flujo de operaciones de Traverse, desde

la perspectiva del cliente y del conductor:




Flujo de operaciones-conductor

Conductor

INICIO

El conductor se
registra en la
plataforma y envia
documentos
requeridos

¢ Cumple con los
requisitos?

Validador de cuentas

Se rechaza la
solicitud

Se activa cuenta

El conductor inicia
sesion

¢Acepta viaje?

Traverse (plataforma)

Se le asigna viaje,

se indica distancia

en km del punto de
recogida y tarifa

Acude al punto de
recogida del cliente

_amr

Inicia el recorrido

Finaliza el recorrido

Efectivo .
Realiza cobro del

Tarjeta ET]

Fase

Recibe calificacion
del cliente

Figura No 11: Flujograma operacién-conductor
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Flujo prestacion del servicio

Cliente Traverse Conductor

INICIO

Cliente ingresa 'y
se registra en la
plataforma

Coloca punto de
partida y destino y
se asigna el precio

¢ El cliente esta
dispuesto a pagar el
precio?

Se anula la
solicitud

Efectivo El cliente El colnductozjllega

selecciona el onducto oto . a _;:()junto € d

Tarjeta método de pago empo estimado de recogica marcaco

— por el cliente

Inicia el recorrido

El cliente realiza el Finaliza el recorrido
pago
El cliente califica al
conductor
Figura No 12: Flujograma de operacion-cliente

Con base en la informacién presentada anteriormente, en la figura 13 se

presenta la cadena de valor de la empresa y en la figura 14 el mapa de procesos:
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Area adminsitrativa, comercializacion y de operaciones

Personal profesional, con experiencia y comprometido con la
organizacion

Plataforma movil, software

Software para la prestacion del servicio

Contacto del Pre;tqcnon del' Publicidad por
) servicio de taxi . L
. cliente y ) redes sociales, [Atencion post-
Solicitud de por medio de .
o . conductor por - descuentos, venta por medio de
servicio del cliente . motocilceta o . L
medio de la crédito gratis, la aplicacion
contrado porla |
plataforma S influencers
aplicacion
Figura No 13: Cadena de valor
E E
© C
E | GESTION DIRECTIVA | 2
S - S
| |
D D
A A
D D
E E
S GESTION OPERATIVA S
D D
E
L L
| GESTION ADM Y FINANCIERA
Figura No 14: Mapa de procesos

Las actividades de soporte de TRAVERSE consiste en contar con una
infraestructura definida que incluye contar con procesos establecidos, de modo
gue los colaboradores de la empresa sepan cuales son los pasos a seguir para
el cumplimiento de sus actividades. Asi mismo, ellos son parte importante del
proceso por ello se requiere de trabajadores profesionales, con experiencia en
su area de trabajo y sobre todo comprometidos con los objetivos de la

organizacion.

Ademas, la empresa para brindar un servicio de excelencia a sus clientes cuenta
con tecnologia de punta realizando la inversion necesaria en la creacion de la
plataforma movil tanto para usuarios como conductores, asi como contratar los

servicios tecnolégicos que permitan su eficiente funcionamiento, de modo que
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funcione de manera intermitente y sin importar el nimero de usuarios que la usen

al unisono.

Las actividades primarias seran el ingreso de la solicitud del servicio por parte
del usuario a través de la aplicacion y perfil creado previamente en la misma,
luego su pedido es entregado al conductor que se encuentra mas cercano y que
acepte primero el viaje, quien deberd brindar un servicio seguro, rapido y de
calidad, teniendo para ello que cumplir con todas las medidas de seguridad y en
cumplimiento de las normas internas de TRAVERSE, para que la experiencia del

cliente sea excelente.

Para atraer a los clientes se hara uso de las redes sociales, siendo los principales
medios de comunicacion que emplea el segmento de mercado del negocio, que
son en esencia personas jovenes-adultas. Asi mismo, para lograr atraer a
nuevos clientes por medio de los actuales se les entregara incentivos para el uso
de la plataforma como la entrega de créditos para proximos viajes por amigo que

se inscriba.

Ademas, tomando en cuenta que la atencion al cliente es clave para los clientes,
se contara con personal que se encargue de responder a las quejas o
inconvenientes que pudieran prestar los clientes, asi como los conductores en el
desarrollo de la carrera, de modo que ambos se encuentren respaldados por la

empresa.

6.2.2 Requerimiento de personal

A continuacién, se presenta una tabla con el personal requerido para la

adecuada operacion de la empresa TRAVERSE:

Tabla No 14: Personal requerido
N° DE
PUESTOS SUELDO TOTAL SUELDOS | TIPO DE CONTRATO
1 Gerente General 1 $1.600,00 $ 1.600,00| Relacién dependencia
Asistente de Gerencia 1 $ 600,00 $ 600,00 | Relacion dependencia

3 | Programador Senior 1 $1.200,00 $ 1.200,00 | Relacion dependencia
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4 | Validador de cuentas 2 $ 500,00 $ 1.000,00 | Relacién dependencia

5 Atencion al cliente 3 $ 500,00 $ 1.500,00| Relacion dependencia

6 Jefe de Marketing 1 $1.200,00 $ 1.200,00 | Relacion dependencia

7 Contador 1 $1.000,00 $ 1.000,00 | Relacién dependencia
Total $ 8.100,00

6.2.3 Requerimiento de equipo

Para la operacién del negocio seran necesarios los siguientes equipos:

Tabla No 15: Equipo requerido

\Y,

ACTIVO DETALLE CANTIDAD UNITARIO V. TOTAL
Muebles y enseres $ 1.655,00
Estaci6n de trabajo | MCcUYe: silla giratoria, escritorio 7 $ 200,00 |$ 1.400,00
enlL, 2silas
Mesa de reuniones Incluye: 1 mesay 6 sillas 1 $ 205,00|$ 205,00
Sillas Sillas metal $ 25,00|$ 50,00
Equipo de computacion $6.794,48
Computador AllIn One, Lenovo 15, 2468, 7 $ 880,00|$ 6.160,00
Impresora Epson Wi2750, multifuncion, 3 $ 180,00|$ 540,00
tinta continua
Sistema de seguridad Sistema Cctv. Camera Kit Dvr 4 1 $ 79,48 |$% 79,48
Canales
Conmutador compacto de 8
Red Interna puertos RJ45 10/100MBPS 1 $ 1500|$% 15,00
Total $8.449,48
Tabla No 16: Requerimiento de software
SOFTWARE ‘ DETALLE ‘ CANTIDAD V. UNITARIO V. TOTAL
Aplicacion Aplicacion nivel pro 1 $ 20.000,00 $ 20.000,00
. Intel Xeon E5-2690v4 30 tb
Servidores 100 Mbps/ mensual 1 $ 1.829,00 $ 1.829,00
Licencia .
Windows Windows 10 Pro/ anual 1 $ 199,00 $ 199,00
Google maps | Api Google Maps/ mensual 1 $ 200,00 $ 200,00
Total $22.228,00

Los servidores permiten un trafico de 30TB a una velocidad de 100Mbps, siendo
una capacidad suficiente de almacenamiento de informacion para los usuarios

de la aplicacién, de modo que esta no se “caiga”.
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6.2.4 Instalaciones
Las oficinas de TRAVERSE se ubicaran en la Av. Antonio Ulloa, en el sector de
la Mariana de Jesus, en un local de 70 metros cuadrados por el cual se pagaran

$716,80 por valor del arriendo incluido IVA.

!:'_ -

B

Figura No 15: Local
Tomado de: OLX

6.3  Estructura organizacional

La empresa se constituira con la participacion de 2 socios accionistas, quienes
conformaran una Sociedad Anonima con nombre comercial TRAVERSE S.A.
Teniendo que pagar como capital social un minimo de $800,00 y realizar el

tramite respectivo.

6.3.1 Organigrama
En la siguiente figura, se presenta el organigrama estructural de TRAVERSE, el
cual se encuentra basado en UBER, considerando que se tiene el mismo modelo
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de negocio, siendo el diferenciador el tipo de vehiculo que brinda el servicio por
medio de la plataforma:

Figura No 16: Organigrama TRAVERSE
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7. EVALUACION FINANCIERA
7.1 Proyeccion de ingresos y gastos

La proyeccion de los ingresos de TRAVERSE se basan en las condiciones
actuales del mercado y la economia causadas por la pandemia del COVID-19,
estableciendo un escenario conservador para el negocio. Por tanto, se tiene
como supuesto el contar inicialmente con 115 conductores inscritos en la
plataforma, quienes diariamente completaran 15 trayectos. De modo que el
incremento del nimero de carreras realizadas dependera del aumento de los
choferes, que para ello se plantea un crecimiento del 0,7%, la proyeccion del
BCE. En el caso del precio, este se establece considerando una comision del
20% para TRAVERSE por cada trayecto realizado por el conductor, teniendo
como el precio de una carrera promedio de $2,90. Por lo tanto, la empresa

recibira de ese valor $0,58 por trayecto completado.

Como politica de cuentas por cobrar se tendra el pago a través de tarjetas de
débito y crédito, en las cuales el descuento se realizara al corriente. Las politicas
de cuentas por pagar a los proveedores, que son los conductores, se realizaran
semanalmente, depositando sus ganancias en la cuenta que estos registren en

la plataforma.

Tabla No 17: Proyeccion ingresos
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Trayectos 414.000 414.000 414.000 414.000 414.000
Precio $0,58 $0,58 $0,58 $0,58 $0,58
Ingreso $240.016,50 $240.016,50 $240.016,50 $240.016,50 $240.016,50

Para la proyeccion de los gastos, el arriendo se firmara un contrato a 5 afios, de
modo que el valor del alquiler se mantenga; y, para el resto de costos y gastos
se estima un incremento de los mismos, en un 0,28% considerando el promedio
de la inflacién de los ultimos cuatro afios. Mientas que los gastos de ventas,
dependen de los ingresos de la empresa, destinAndose en el caso de los

descuentos, créditos y referidos, un 5% de este rubro.
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Tabla No 18: Proyeccion Gastos
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Gastos Administrativos $ 137.162,80 $ 145.344,51 $ 145.430,60 $ 145.519,74 $ 145.610,10
Sueldos y salarios $ 122.987,80 $ 131.153,90 $ 131.224,97 $ 131.297,79 $ 131.372,41
Arriendo $ 8.601,60 $ 8.601,60 $ 8.601,60 $ 8.601,60 $ 8.601,60
Senicios basicos $ 2.634,00 $ 2.641,38 $ 2.648,15 $ 2.656,19 $ 2.663,62
Otros gastos

Papeleria $ 2.939,40 $ 2.947,63 $ 2.955,88 $ 2.964,16 $ 2.972,46
Gastos Ventas $44.402,48 $ 44.426,00 $ 44.449,58 $44.473,23 $ 44.496,95
Redes sociales $ 2.400,00 $ 2.406,72 $ 2.413,46 $2.420,22 $ 2.426,99
Influencer $6.000,00 $ 6.016,80 $ 6.033,65 $6.050,54 $ 6.067,48
Descuentos $ 12.000,83 $ 12.000,83 $ 12.000,83 $12.000,83 $ 12.000,83
Crédito $ 12.000,83 $ 12.000,83 $ 12.000,83 $12.000,83 $ 12.000,83
Referidos $ 12.000,83 $ 12.000,83 $ 12.000,83 $12.000,83 $ 12.000,83
Costos operativos $ 24.547,00 $ 24.615,73 $ 24.684,66 $24.753,77 $ 24.621,85
Licencia windows $ 199,00 $ 199,56 $200,12 $200,68 $ -
Senvidores $ 21.948,00 $ 22.009,45 $ 22.071,08 $22.132,88 $ 22.194,85
Google Maps $ 2.400,00 $ 2.406,72 $ 2.413,46 $2.420,22 $ 2.426,99
Total Costos y Gastos $ 206.112,28 $ 189.770,51 $ 189.880,19 $ 189.992,97 $ 190.107,05

Respecto a los costos operativos es importante mencionar que los mismos no
van a variar en relacion a las ventas, ya que los servidores permiten un alto flujo
de usuarios en la plataforma. Ademas, que son suficientes tomando en cuenta

gue solo se atendera a la ciudad de Quito.
7.2 Inversion Inicial

La inversion inicial del proyecto sera de $38.316,40 los cuales contemplan la
compra de la propiedad, planta y equipo por $8.449,48; el desarrollo de la
aplicacion $20.000,00 siendo este el rubro mas representativo; los gastos de
constitucion de TRAVERSE $1.372,60 y el Capital de Trabajo $8.494,32.

El capital de trabajo se obtuvo a partir de la diferencia de los activos y pasivos
corrientes del proyecto, tomando en cuenta la suma de tres primeros meses para

su definicion.

Tabla No 19: Estructura de capital

Recursos propios $ 22.989,84 60%
Financiamiento $ 15.326,56 40%
Total $ 38.316,40 100%
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Tabla No 20: Amortizaciéon de la deuda

CUOTA MENSUAL $ 339,62

ANO 4
Saldo inicial $15.326,56 $12.937,52 $10.250,02 $ 7.226,77 $ 3.825,82
Pago mensual (cuota) $4.075,39 $4.075,39 $4.075,39 $4.075,39 $4.075,39
Gasto Interés $ 1.686,35 $ 1.387,89 $ 1.052,14 $ 674,44 $ 249,56
Amortizacién al capital $ 2.389,04 $ 2.687,50 $ 3.023,25 $ 3.400,94 $ 3.825,82
Saldo final $12.937,52 $10.250,02 $ 7.226,77 $ 3.825,82 $ 0,00

El financiamiento de obtendra de un préstamo con el Banco del Pacifico, a 5
afos plazo, con una tasa de interés del 11,83%; pagando cuotas mensuales de
$339,62.

7.3 Proyeccion de Estados Financieros

Tabla No 21: Estado de Resultados
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas $240.016,50 $240.016,50 $240.016,50 $240.016,50 $240.016,50
(-) Costo operativo $ 2454700 $ 24.61573 $ 24.684,66 $ 24.753,77 $ 24.621,85
= (9)Utilidad Bruta $ 215.469,50 $ 215.400,77 $ 215.331,84 $ 215.262,73 $ 215.394,65
() Gastos Administrativos $ 137.162,80 $ 145.344,51 $ 145.430,60 $ 145.519,74 $ 145.610,10
Sueldos y salarios $ 122.987,80 $ 131.153,90 $ 131.224,97 $ 131.297,79 $ 131.372,41
Arriendo $ 8.601,60 $ 8.601,60 $ 8.601,60 $ 8.601,60 $ 8.601,60
Senvicios basicos $ 2.634,00 $ 2.641,38 $ 2.648,15 $ 2.656,19 $ 2.663,62
Papeleria $ 20939,40 $ 2.947,63 $ 2.955,88 $ 2.964,16 $ 2.972,46
(-) Gastos Ventas $ 44.402,48 $ 44.426,00 $ 44.449,58 $ 44.473,23 $  44.496,95
Redes sociales $ 2.400,00 $ 2.406,72 $ 2.413,46 $ 2.420,22 $ 2.426,99
Influencer $ 6.000,00 $ 6.016,80 $ 6.033,65 $ 6.050,54 $ 6.067,48
Descuentos $ 12.000,83 $ 12.000,83 $ 12.000,83 $ 12.000,83 $ 12.000,83
Crédito $ 12.000,83 $ 12.000,83 $ 12.000,83 $ 12.000,83 $ 12.000,83
Referidos $ 12.000,83 $ 12.000,83 $ 12.000,83 $ 12.000,83 $ 12.000,83
= EBITDA $ 33.90423 $ 25630,26 $ 2545166 $ 25.269,76 $ 25.287,61
() Amortizacion $ 4.00000 $ 4.000,00 $  4.000,00 $  4.000,00 $  4.000,00
() Depreciacién $ 243033 $ 243033 $ 243033 $ 165,50 $ 165,50
= EBIT $ 2747390 $ 19.19994 $ 19.021,33 $ 21.104,26 $ 21.122,11
(-) Intereses $ 1.686,35 $ 1.387,89 $ 1.052,14 $ 674,44 $ 249,56
Ganancias Antes de Impuestos $ 2578755 $ 17.812,05 $ 17.969,19 $ 20.429,82 $ 20.872,54
(-) 15% participacion trabajadores $ 3.868,13 $ 2.671,81 $ 2.695,38 "$ 3.064,47 "$ 3.130,88
= Ganancias Antes de Impuesto ala Renta $ 21.919,42 $ 15.140,24 $ 15.273,82 $ 17.365,34 $ 17.741,66
(-) 25% Impuesto a la Renta $ 5.479,85 $ 3.785,06 $ 3.818,45 "$ 4.341,34 "$ 4.435,42
= Utilidad Neta $ 1643956 $ 1135518 $ 11.45536 $ 13.024,01 $ 13.306,25

Como se muestra en la tabla anterior, durante los cinco afios proyectados la
empresa presentara ganancias, las cuales para el primer afio seran de
$16.429,56 aunque estas se veran reducidas para los afios 2 y 3, en tanto que
en los afos siguientes se tendra un crecimiento promedio del 8%. Tomando en
cuenta el planteamiento de un escenario conservador dadas las condiciones
actuales del COVID-19.
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Tabla No 22: Estado de Situacion Financiera
ARNO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS
Activos Corrientes
Efectivo $ 46.347,77 $ 57.445,77 $ 68.308,21 $ 78.096,77 $ 87.742,70
Total activo corriente $ 46.347,77 $ 57.44577 $ 68.308,21 $ 78.096,77 $ 87.742,70
Activos No Corrientes
Propiedad, Planta y Equipo $ 8.449,48 $ 8.449,48 $ 8.449,48 $ 8.449,48 $ 8.449,48
(-)Depreciacion acumulada ¢ 2.430,33 $ 4.860,65 $ 7.290,98 $ 7.456,48 $ 7.621,98
Total activo no corriente $ 6.019,15 $ 3.588,83 $ 1.158,50 $ 993,00 $ 827,50
Total Activos $ 52.366,92 $ 61.034,60 $ 69.466,71 $ 79.089,77 $ 88.570,20
PASIVOS
Pasivos No Corrientes
Préstamo Bancario $ 12.937,52 $ 10.250,02 $ 7.226,77 $ 3.825,82 $ 0,00
Total Pasivo No Corriente $ 12.937,52 $ 10.250,02 $ 7.226,77 $ 3.825,82 $ 0,00
Total Pasivo $ 12.937,52 $ 10.250,02 $ 7.226,77 $ 3.825,82 $ 0,00
PATRIMONIO
Capital Social $ 22.989,84 $ 22.989,84 $ 22.989,84 $ 22.989,84 $ 22.989,84
Resenva Legal $ 1.643,96 $ 1.135,52 % 1.145,54 $ 1.302,40 $ 1.330,62
Reserva Legal acumulada $ 1.643,96 $ 2.779,47 $ 3.925,01 $ 5.227,41 $ 6.558,04
Utilidades del ejercicio $ 14.795,61 $ 10.219,66 $ 10.309,83 $ 11.721,61 $ 11.975,62
Utilidades acumuladas $ 14.795,61 $ 25.015,27 $ 35.325,10 $ 47.046,70 $ 59.022,32
Total Patrimonio $ 39.429,40 $ 50.784,58 $ 62.239,94 $ 75.263,95 $ 88.570,20
Comprobacién $ 52.366,92 $ 61.034,60 $ 69.466,71 $ 79.089,77 $ 88.570,20

En la tabla anterior se puede apreciar que el Unico activo corriente de

TRAVERSE sera el efectivo, tomando en cuenta que, por el modelo de negocio

de la empresa no se requiere de inventario, asi como tampoco se mantienen

cuentas por cobrar, ya que los pagos se realizan a través de tarjetas de débito y

crédito con pagos corrientes.

Asi mismo, no se cuenta con pasivos corrientes, ya que los pagos a los

proveedores (conductores) se realiza semanalmente dentro del mismo mes, de

modo que para el siguiente no se arrastran cuentas por pagar con los mismos.

En el caso de los pasivos no corrientes que es el préstamo bancario, este

desaparece al término del afio 5, terminando de cancelarse la deuda adquirida

con el Banco del Pacifico.
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Tabla No 23: Flujo de Caja del Prozecto
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ventas $240.016,50 $240.016,50 $240.016,50 $240.016,50 $240.016,50
(-) Costo operativo $ 24.547,00 $ 24.615,73 $ 24.684,66 $ 24.753,77 $ 24.621,85
= (=)utilidad Bruta $ 215.469,50 $ 215.400,77 $ 215.331,84 $ 215.262,73 $ 215.394,65
= EBITDA $ 33.904,23 $ 25.630,26 $ 25.451,66 $ 25.269,76 $ 25.287,61
= EBIT $ 2747390 $ 19.199,94 $  19.021,33 $ 21.10426 $ 21.122,11
(-) 15% participacion trabajadores $ 4.121,08 $ 2.879,99 $ 2.853,20 $ 3.165,64 $ 3.168,32
= Ganancias Antes de Impuesto a la Renta $ 2335281 $ 16.319,95 $ 16.168,13 $ 17.938,62 $ 17.953,79
() 25% Impuesto a la Renta "$ 583820"$  4.07999"$  4.042,03"$  4.484,65 S  4.488,45
= Utilidad Neta $ 1751461 $ 12.239,96 $ 12.126,10 $ 13.453,96 $ 13.465,34
(+) Depreciacion $ 243033 $ 243033 $ 243033 $ 165,50 $ 165,50
(+) Valor de rescate $ 1.203,83
(-) Capital de trabajo $  -8.494,32
(+) Recuperacion de capital de trabajo $ 8.494,32

FLUJO DE INVERSION
(-) Inversion inicial $ -38.316,40

TOTAL FLUJO DE CAJA PROYECTO $ -38.316,40 $ 11.450,62 $ 14.670,29 $ 14.556,43 $ 13.619,46 $ 23.328,99
Tabla No 24: Flujo de Caja del Inversionista

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ventas $240.016,50 $240.016,50 $240.016,50 $240.016,50 $240.016,50
(-) Costo operativo $ 24.547,00 $ 2461573 $ 24.684,66 $ 24.753,77 $ 24.621,85
= (=)utilidad Bruta $ 215.469,50 $ 215.400,77 $ 215.331,84 $ 215.262,73 $ 215.394,65
= EBITDA $ 33.904,23 $ 25.630,26 $ 2545166 $ 25.269,76 $ 25.287,61
= EBIT 2747390 $ 19.199,94 $ 19.021,33 $ 21.104,26 $ 21.122,11
(-) Intereses 1.686,35 $ 1.387,89 $ 1.052,14 $ 674,44 $ 249,56
= Ganancias Antes de Impuestos 2578755 $ 17.812,05 $ 17.969,19 $ 20.429,82 $ 20.872,54

= Ganancias Antes de Impuesto a la Renta 21.919,42 $ 15.140,24 $ 1527382 $ 17.365,34 $ 17.741,66
() 25% Impuesto a la Renta 5.479,85 "¢ 378506 "$  3.81845"$  4.341,34"$  4.43542
= Utilidad Neta 16.439,56 $ 11.355,18 $ 11.45536 $ 13.024,01 $ 13.306,25

$

$
= $
() 15% participacién trabajadores "$ 3.86813"$ 2671,81"$ 269538 "$  3.064,47 "$  3.130,88
= $

"$

$

$

(+) Depreciacion 2.430,33 $ 2.430,33 $ 2.430,33 $ 165,50 $ 165,50
(+) Valor de rescate $ 1.203,83
(-) Capital de trabajo $ -8.494,32
(+) Recuperacion de capital de trabajo $ 8.494,32
FLUJO DE INVERSION
(-) Inversion inicial $ -38.316,40
FLUJO DE FINANCIAMIENTO
(+) Prestamo bancario $ 15.326,56
(-) Amortizacion de capital $ 2.389,04 $ 2.687,50 $ 3.023,25 $ 3.400,94 $ 3.825,82
TOTAL FLUJO CAJA INVERSIONISTA $ 2298984 $ 798653 $ 11.09801 $ 10.862,44 $ 9.788,56 $  19.344,07
Tabla No 25: Flujo del Efectivo
INICIAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ARNO 4 ANO 5
Actividades Operacionales $ - $ 18.869,89 $ 13.78551 $ 13.88569 $ 13.189,51 $ 13.471,75
Utilidad Neta $ - $ 16.439,56 $ 11.355,18 $ 11.45536 $ 13.024,01 $ 13.306,25
Depreciaciones y amortizacion
+ Depreciacion $ - $ 2.430,33 $ 243033 $ 2.430,33 $ 165,50 $ 165,50
Actividades de Inversion $ -8.44948 $ - $ - $ - $ - $ -
- Adquisicion PPE $  -8.449,48
Actividades de Financiamiento $ 3831640 $ -2.389,04 $ -2.687,50 $ -3.02325 $ -3.400,94 $ -3.825,82
+ A Deuda Largo Plazo $ 1532656 $ -2.389,04 $ -2.687,50 $ -3.02325 $ -3.400,94 $ -3.825,82
+ A Capital $  22.989,84
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO $ 29.866,92 $ 16.480,85 $ 11.098,01 $ 10.862,44 $ 9.788,56 $ 9.645,92
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO $ - $ 29.866,92 $ 46.347,77 $ 57.44577 $ 68.308,21 $ 78.096,77
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO  $ 29.866,92 $ 46.347,77 $ 57.44577 $ 68.30821 $ 78.096,77 $ 87.742,70

En la Tabla 22 y 23 se presenta el Flujo de Caja del proyecto y del Inversionista
respectivamente, donde se puede aprecia que durante los cinco afos
proyectados se disponen de los recursos suficientes para el pago de las

obligaciones con terceros, asi como un excedente que se puede invertir en otras
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actividades. Como para ampliar el rango de prestacion de servicio de
TRAVERSE a otras ciudades del pais en afios subsecuentes. Situacion que se

corrobora con los resultados del Flujo de Efectivo (Tabla 24).
7.4  Criterios de Valoracion
Para evaluar financieramente al proyecto se procede a estimar las tasas de

descuento de los flujos del proyecto y del inversionista, a través del célculo del

WACC y CAMP, mismos que se muestran en la Tabla 25.

Tabla No 26: Tasa de Descuento
Calculo de la Tasa de Descuento
D (% Apalancamiento) 40,00%
E (% Recursos Propios) 60,00%
D+E 100,00%
D/E 66,7%
Kd (Costo deuda) 11,83%
T (Tasa de Impuesto) 36,25%
rf (Tasa libre de riesgo) 0,45%
Rm - rf (Premio por el Riesgo) 4,81%
Bl (Beta apalancada o del patrimonio) 1,3680
Bu (Beta desapalancada o de los activos) 0,9600
EMBI (Riesgo Pais) 8,37%
CAPM = [ rf + Bl (Rm — rf) ] + EMBI 15,40%
WACC = [(D) (Kd) (1-t)] + [(E) (CAPM)] 12,26%
Tabla No 27: Criterios de Valoracion
VAN $15.479,04 VAN $14.304,00
TIR 26,04% TIR 36,48%
IR $ 2,03 IR $ 2,57
PRI 3,72 PRI 3,07

Tomando en cuenta la tasa de descuento, se obtiene que el negocio es viable
financieramente, tanto para el inversionista como en general, con un VAN
positivo de $15.479,04 y $14.304,00 respectivamente. Asi como una TIR de
26,04% y 36,48% que se ubican muy por encima de las tasas de descuento. En
el caso del proyecto se tiene una ganancia de $2,03 por cada délar invertido y
de $2,57 para el inversionista. Finalmente, el periodo de recuperacién de la

inversion es de aproximadamente 3 afios en cada caso.
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7.5 indices Financieros

Al realizar en analisis y comparacion de los indices financieros de TRAVERSE
con los de la industria del Transporte, se evidencia que estos se encuentran por
encima del promedio, evidenciando un mejor desenvolvimiento de la empresa en

relacion a las otras compafiias de la misma industria.

Es preciso mencionar que no se presentan razones de liquides, debido a que la
compafia no cuenta con pasivos corrientes, ni inventarios, ya que lo que se
brinda es un servicio y, ademas, los pagos a los proveedores del servicio
(conductores) se realiza de manera semanal dentro del mes, de modo que no se

arrastran pagos para los meses siguientes.

Tabla No 28: Indices Financieros

INDICES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 Industria
Razones de rentabilidad

Margen Bruto % 89,77% 89,74% 89,72% 89,69% 89,74% 1,00%
Margen Neto % 6,85% 4,73% 4,77% 5,43% 5,54% 0,01%
ROA % 31,39% 18,60% 16,49% 16,47% 15,02% 0,02%
ROE % 41,69% 22,36% 18,41% 17,30% 15,02% 0,02%
Razones de apalancamiento

Endeudamiento Patrimonial veces 0,33 0,20 0,12 0,05 0,00 0,1219
Endeudamiento del Activo veces 0,25 0,17 0,10 0,05 0,00 0,1539
Apalancamiento veces 16,73 14,59 19,39 30,54 84,30 1,1219

Para mejorar los indices financieros de la empresa y tomando en cuenta la
informacion presentada anteriormente, una de las recomendaciones que surge
es incrementar el margen de ganancia de TRAVERSE haciendo que el margen
de comision llegue a un maximo del 25%, de modo que se incrementen las
utilidades de la empresa, pero no se afecte las de los conductores, esto se haria

una vez que se haya ganado el reconocimiento en el mercado.

Tomando en cuenta el desenvolvimiento del negocio se podria considerar
aumentar la presencia de la empresa en otras ciudades del pais, como
Guayaquil, para el cuarto afio de funcionamiento del negocio, ya que en el tercer
periodo se habria recuperado la inversion realizada por los socios de

TRAVERSE.
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8. CONCLUSIONES

A través del andlisis del entorno externo se presentaron varias oportunidades
para el desarrollo del negocio, entre ellas la autorizacion de la operacion de
plataformas digitales para brindar el servicio de taxi en la ciudad de Quito, asi
como la preferencia de los quitefios por este tipo de medios para solicitar el
servicio, al considerarlo mas seguro y confiable que el brindado por las
cooperativas de taxis y taxistas informales.

Al realizar el estudio de mercado, se identifico un interés del 100% por parte del
publico objetivo del negocio, que son principalmente hombres y mujeres de 18 a
25 afios, quienes buscan un servicio de mototaxi seguro y rapido, que les permita
llegar a tiempo a sus destinos, sin que implique poner en riesgo su seguridad.
Ademas, se encuentran dispuestas a pagar por el servicio hasta un 30% menos

que por el brindado por un automdvil.

Como estrategias de marketing se tiene brindar un servicio rapido y seguro, en
cumplimiento de todas las normas de seguridad, brindando para ellos a los
usuarios y conductores equipo de proteccion personal, asi como para climas
adversos como la lluvia. En cuanto al precio, se fija una tarifa un 25% menor a
las de los servicios de taxi con automovil. Asi como una ganancia para los
conductores del 80%. El servicio se brinda por medio de la plataforma, y la
publicidad se realiza por medios digitales, en tanto que se entrega como

promocion crédito para préximos viajes.

TRAVERSE nombre de la empresa, se constituye como una sociedad anénima
fundada por dos socios quienes aportan el 60% de la inversion inicial del
proyecto. Ademas, la compaiiia contara con la colaboracion de 11 trabajadores,
personal suficiente para brindar un servicio eficiente a los usuarios y
conductores, asi como procesos definidos para el adecuado funcionamiento del

negocio y atencién del cliente.
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Al realizar la evaluacion financiera del proyecto se identifica que el negocio
propuesto es viable y rentable de ponerse en marcha con un VAN de $15.479,04
y una TIR de 26,04% la cual se encuentra muy por encima de su tasa de
descuento (12,16%). Siendo el periodo de recuperacion de la inversion de los

$38.316,40 en aproximadamente 3 afios.

Finalmente, si bien este proyecto es viable y rentable de ponerse en marcha, al
momento debido a la pandemia del COVID-19 en la ciudad de Quito, el proyecto
no podria implementarse, ya que en la actualidad las motocicletas solo pueden
ser usadas para la entrega a domicilio de alimentos, comida preparada y
medicinas; y, ademas, Unicamente puede movilizarse el conductor (Rosero,
2020).
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Anexo 1. Ingresos por actividades del proyecto

45,100,000.00
40,100,000.00
35,100,000.00
30,100,000.00
25,100,000.00
20,100,000.00
15,100,000.00
10,100,000.00

5,100,000.00
100,000.00 S
2015 2016 2017 2018
H492201  25,403,032.00 27,195,981.00 30,928,580.00 39,299,767.00
1639900 560,164.00 1,071,964.00 1,975,600.00 6,057,782.00
Adaptado de: Servicio de Rentas Internas
Anexo 2. Empleados por rama de actividad

Romao de actividad sep-14 sep-15 sep-16 sep-17 sep-18 sep-1%
Agricultura, ganaderia, caza y siviculiura y pesca 255% 25.1% 26,8% 26,5% 3I% 237"
Comercio 18.6% 18.8% 18.7% 19.0% 180% 18.5%
Manufactura (incluida refinacion de pehdlen) 10,8% 11.0% 10.8% 11.0% 10.3% 10,0%
Ensafiarza y Sarvicios socialas y de salud T A% 7% 72% 5.9% 6,8% b4%
Alsjamienta y servicios de comida 558% 57 &A% &.4% 6,5% b4%
Consfruccidn T AL TER &,8% &, 4% &,1% 58%
Trarsporte 54% 59% 57% 5.6% 53% SAT
Actividodes profesonalas, técnicas w adminitralivas 4475 4,7% 4 B% 4 3% 4.8% S50%
Otros Servicios 3ER 35% 39% 4.0% 3TE 3587
Administracion piblico, defensa; planes de seguridad social obfigatoria 47% 477 3% 3.9% 3TE 35%
Servicio doméstico 26% 2.5% 2.6% 27% 27% 24%
Coreo y Comunicacionss 12% 15155 1.0% 1.0% 1.0% 05%
Actividadas de sarvicios financiaros 0.5% 1.0% 0.5% 07% 0.5% 07%
Suministra de elachicidad y agua 0.8% 0.46% 0.6% 0.7% 0.5% 0.5%
Patdlas y minas 07% D&% 04% 0.6% 0.5% 0.5%
Total 100,0% 100,0%% 100.07% 100,07 100,0% 100,0%

Tomado de: Instituto Nacional de Estadisticas y Censo

Anexo 3: Resumen Porter

NUEVOS COMPETIDORES | BAJA  MEDIA ALTA |

Valor de la marca 5
Requisito de capital 1
Politica gubernamental 1
Promedio 2,33

PODER DE CLIENTES  BAJA MEDIA ALTA

Costo de cambio de empresa 3
Existencia de sustitutos 5
Concentracion de compradores
Promedio 3




PODER DE PROVEEDORES BAJA | MEDIA | ALTA

Costo de cambio proveedores 1
Diferencias calidad 1
Promedio 1

SUSTITUTOS ' BAJA | MEDIA | ALTA

Disponibilidad de sustitutos 5
Diferencia de precio 5
Diferencia de calidad 1

Promedio 3,66

Anexo 4: Cuestionario Entrevista a Expertos

NA P —

_UNIVERSIDAD DE LAS AMERICAS
Laureste in aal nive .

tersational VUnl raities

Buenos dias, soy estudiante de la Universidad de las Américas y me encuentro
en fase de titulacion, realizando un estudio denominado “Plan de Negocios para
la creacion de una compaiiia dedicada al transporte urbano de personas en
motocicletas en la ciudad de Quito, mediante el uso de una aplicacion mévil para
solicitar el servicio”.

El objetivo de esta entrevista, es conocer el uso de la motocicleta para generar
ingresos a través de aplicaciones.

Nombre del entrevistado: Mario Benavides
Cargo dentro de la empresa: Repartidor
Nombre de la empresa: Uber Eat/Rappi

1. ¢Cuéanto tiempo lleva trabajando para esta aplicacion?

2. ¢Por qué decidio trabajar por medio de una aplicacion?

3. ¢Cuantas horas a la semana trabaja bajo la aplicacién?

4. ¢Cuanto gana semanalmente al trabajar para esta aplicacion?

5. ¢Cual es la forma de pago, esta de acuerdo con la misma, si 0 no, por

qué?

¢, Se dedica a otra actividad econ6mica adicional a la plataforma de

entrega de comida a domicilio, si o0 no, por qué?

7. ¢Su experiencia trabajando bajo una aplicacion ha sido positiva o
negativa, por qué?

»



8. ¢Como atiende sus quejas/requerimientos la plataforma, diria que es
efectivo, si 0 no, por qué?

9. ¢Le gustaria brindar el servicio de mototaxi bajo una aplicacion, si o0 no,
por qué?

10.¢Qué beneficios deberia ofrecerle una plataforma para que usted elija
brindar el servicio de mototaxi, ante el de reparto de comida (delivery)?

NA P —

'UNIVERSIDAD DE LAS AMERICAS

Leureatie Iinternational Universitiey

Buenos dias, soy estudiante de la Universidad de las Américas y me encuentro
en fase de titulacion, realizando un estudio denominado “Plan de Negocios para
la creacion de una compaiiia dedicada al transporte urbano de personas en
motocicletas en la ciudad de Quito, mediante el uso de una aplicacion movil para
solicitar el servicio”.

El objetivo de esta entrevista es conocer el funcionamiento del servicio de taxi
mediante una aplicacion movil.

Nombre del entrevistado: Jonathan Solorzano
Cargo dentro de la empresa: Conductor/socio
Nombre de la empresa: Uber

1. ¢Cuéanto tiempo lleva trabajando en Uber?

2. ¢Como ha sido su experiencia al trabajar en Uber?

3. ¢Por qué considera que las personas prefieren usar Uber a otro medio de
transporte?

4. ¢Cuanto tiempo destina a trabajar en Uber y cual es su ganancia neta

semanal?

¢, Cudles son los gastos que debe asumir como conductor de Uber?

6. ¢Qué porcentaje recibe Uber por cada carrera que realiza, le parece justo,
si 0 no, por qué?

7. ¢Ha tenido problemas con la policia de transito metropolitana por ser
conductor de Uber?

8. ¢Considera la motocicleta un medio de transporte para brindar el servicio
de taxi, si 0 no, por qué?

9. ¢Le gustaria ser conductor de mototaxi, Si 0 no, por qué?

10. ¢ Usted trabajaria como mototaxista para una plataforma digital?

11..Qué le deberia asegurar una plataforma de servicio de mototaxi, para
gue decida ser conductor?

o



12.¢Si se ofertara el servicio en motocicleta, cual considera deberia ser la
ganancia del conductor, tomando en cuenta sus gastos?

13.En su opinidn ¢ Por qué si y por qué no, las personas usarian un servicio
de mototaxi en la ciudad de Quito?

Anexo 5. Cuestionario Grupo Focal

N/ —

_UNIVERSIDAD DE LAS AMERICAS

Loureste Infernational Universitios

Buenos dias, soy estudiante de la Universidad de las Américas y me encuentro
en fase de titulacion, realizando un estudio denominado “Plan de Negocios para
la creacién de una compafiia dedicada al transporte urbano de personas en
motocicletas en la ciudad de Quito, mediante el uso de una aplicacién movil para
solicitar el servicio”.

El objetivo de este grupo focal, es conocer las caracteristicas que deberia tener
un servicio de mototaxi solicitado mediante el uso de una aplicacién movil para
gue sea atractivo para los quitefios.

1. Presentacién del Investigador
2. Descripcion del servicio a ofertarse
3. Inicio de preguntas

a.
b.
C.

¢ Le gusta usar aplicaciones méviles, por qué?

¢ Para qué tipo de actividades usa aplicaciones méviles?

¢, Cual es la ventaja de usar una aplicacion mévil en el caso de los
servicios?

¢Usa las aplicaciones maviles para solicitar servicio de taxi, por
que?

¢ Le gusta viajar en motocicleta, si 0 no, por qué?

¢En qué situaciones considera la motocicleta es la mejor opcion
para movilizarse?

¢ Al pedir taxi lo hace por una aplicacion movil, lo toma en la calle
o llama a una cooperativa?

¢ Solicitaria una motocicleta como taxi, por qué?

¢ Pagaria mas, menos o igual tarifa por el servicio de una mototaxi,
por qué?

¢ Qué condiciones debe tener una mototaxi para que se sienta
seguro de viajar en ella?



Anexo 6. Cuestionario Encuesta

NA P —

UNIVERSIDAD DE LAS AMERICAS

Lauresatie international Univerasitiey

Buenos dias, soy estudiante de la Universidad de las Américas y me encuentro
en fase de titulacion, realizando un estudio denominado “Plan de Negocios para
la creacion de una compaiiia dedicada al transporte urbano de personas en
motocicletas en la ciudad de Quito, mediante el uso de una aplicacion movil para
solicitar el servicio”.

El objetivo de este grupo focal, es conocer las caracteristicas que deberia tener
un servicio de mototaxi solicitado mediante el uso de una aplicacién movil para
gue sea atractivo para los quitefios.

En el siguiente enlace se puede revisar la encuesta realizada:
https://docs.google.com/forms/u/4/d/1168vUamt5WUiAakxP8bC3 qTOQPZGK8At
mleXI9x aVY/edit?usp=forms home&ths=true

Anexo 7: Correlacion de variables
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Anexo 8: Tablas de Contingencia

Cuenta de ¢(SE ENCONT Etiquetas de columna | *

Etiquetas de fila * Sl Total general
Sl 100,00% 100,00%
Total general 100,00% 100,00%


https://docs.google.com/forms/u/4/d/1f68vUamt5WUiAakxP8bC3_qTQPZGK8Atm1eXl9x_aVY/edit?usp=forms_home&ths=true
https://docs.google.com/forms/u/4/d/1f68vUamt5WUiAakxP8bC3_qTQPZGK8Atm1eXl9x_aVY/edit?usp=forms_home&ths=true

Cuenta de ¢QUE TARIFA CONSIDERA ES Etiquetas de columna -

Etiquetas de fila - | S| Total general
IGUAL A LA DE LOS AUTOMOVILES 15,79% 15,79%
MAYOR A LA DE LOS AUTOMOVILES 3,51% 3,51%
MENOR A LA DE LOS AUTOMOVILES 80,70% 80,70%
Total general 100,00% 100,00%

Cuenta de ¢ QUE TARIFA CONSIDERA Etiquetas de columna |~

Etiquetas de fila ¥ | Sl Total general
IGUAL A LA DE LOS AUTOMOVILES 15,79% 15,79%
MAYOR A LA DE LOS AUTOMOVILES 3,51% 3,51%
MENOR A LA DE LOS AUTOMOVILES 80,70% 80,70%
Total general 100,00% 100,00%

Cuenta de ¢(CONSI Etiquetas de columna | *
Etiquetas de fila * APLICACION MOVIL LLAMADA TELEFONICA Total general

SI _ 92,98% 1,75% 100,00%
Total general 92,98% 1,75% 100,00%

Cuenta de ¢SE ENCC Etiquetas de columna | *
Etiquetas de fila |~ | APLICACION MOVIL EN LA CALLE D LLAMADA TELEFONICA (en blanco) Total general

SI ) 92,98% 5,26% 1,75% 0,00% - 100,00%
Total general 92,98% 5,26% 1,75% 0,00% 100,00%
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