Instituto Superior

I b Universitario
Bolivariano

de Tecnologia

INSTITUTO SUPERIOR UNIVERSITARIO BOLIVARIANO DE

TECNOLOGIA
FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES Y SISTEMAS

Proyecto de Investigacion previo ala obtencién del titulo de:
TECNOLOGO SUPERIOR EN ADMINISTRACION DE EMPRESA
TEMA:

PLAN DE ESTRATEGIA DE MARKETING PARA LA

MICROEMPRESA DE TAXIS PRIVADOS “JGTIME” DEL
CANTON MILAGRO

Autor:

Suquinagua Villacis Freddy Fernando
Tutor:
PhD. Simén Alberto lllescas Prieto

Guayaquil, Ecuador
2021



INDICE GENERAL

Contenido Paginas
CARATULA e i

DEDICATORIA. ..., i
AGRADECIMIENTO . ...ttt ii
CERTIFICACION DE LA ACEPTACION DEL TUTOR.......ccceevevereereee, iv
CLAUSULA DE AUTORIZACION ......coooieieeeceeceeeeeeeee e, v
CERTIFICACION DE ACEPTACION DEL CEGESCIT........cvvvvvvinnnnn... Vi
RESUMEN ..ot vii
ABSTRACT ..., viii
INDICE GENERAL ..., iX

INDICE DE TABLAS ......oviiiiei e, Xii
INDICE DE CUADROS......ooiiiii et Xiii

CAPITULO |

1 ELPROBLEMA .. e e 1
1.1 Planteamiento del problema ............ccccouuiiiiiiiiiiiiiiiiiie 1
1.1.1  Ubicacion del problema en un contexto ..........ccccceeeeeviiinnnnee. 3
1.1.3  Situacion CoNfliCto ..........cooeeiiiiiiiiiiiiiiie e 6
1.1.4 Formulacion del problema...........cccueeeeeieeiiiiiiiiieeee e 10
1.1.5 Variables de la investigacion............ccccceeeeiiiiiiiiiiiiieee e 10
1.1.6 Delimitacion del problema............cccceeeiiiiiiiiiiieeeee 10
1.1.7 Evaluacion del problema...........ccccuveeiiiiieiiiiieeeeeee 10
1.1.8 Objetivos de la investigacion .............ccccevvvvviiiiieeeeeeceeeinn, 11
1.1.9 Preguntas de la investigacion ............cccccvuviiiiiieeeeeeeeeiiinnn, 12
1.1.10  Justificacién de la investigacion.............ccccceeeeeeeeeeeeininnnnnn. 12
1.2 Viabilidad de la investigacion..............cccccoeieeeeiiiiiiiiiiiiee e, 14
1.3 Viabilidad tECNICaA. ......cccoiiiiiiiiiiiii e 15
1.4 Viabilidad €CONOMICA.........coiivuviiiiiiiee e 15



CAPITULO Il

2 MARCO TEORICO ..ot 16
2.1  Fundamentacion tEOFICa .........cooeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 16
2.1.1 Antecedentes hiStOriCOS ..........ccovvvviviiiiiiiiiiiiiiieiieeeeeeeeeeeeee 16
2.1.2 Antecedentes Referenciales ...........ccccvvveiiviiiiiiiieeieeeiiiinnn, 23

2.2 Fundamentacion legal..........cccoiiiiiiiiiiiiii e 29
2.3 Variables de la Investigacion Conceptualizacion ........................ 36
2.4 Definiciones CoNCepPtUAIES ........cooveeeeieiiieeee 42

CAPITULO Il

3  METODOLOGIA ..ot 46
3.1 Presentacion de la EMpresa........cccccceeeeeieeiiieviiiiiii e, 46
311 MISION i 47
.12 VISION oot 48
3.1.3  VAlOIES ... 48

I I S o To [0 1] o[ PP 48
3.2 Disefio de lainvestigacion ............c.eeeeiiieeiiiiiiiiiiee e 52
3.2.1 Enfoque cualitativo...........cccovviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeee 54
3.2.2 Enfoque cuantitatiVo...........coeeeviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeee 56
3.3  Tipos de INVESHIgAaCION ........ccooiiiiiiiiiiiiieeee e 58
3.4 PODIACION ... 60
3.4.1  Poblacion finita:........cccuveiiiiii e 61
3.4.2  Poblacion INfinita..............coeiiiiiiie e 61
3.5 MUBSIIAL. .. 62
3.5.1 Muestra probabilistiCa .............ccceeeeieeeiiiiiiiic e, 64
3.5.2 Muestra no probabilistiCa ..........cccceeeeeiiiiiiiiiiiiiie e, 65
3.5.3 TIip0S de MUEBSIIA.....ccuvuieiiiiiie e 66

Xi



3.6 Técnicas de iNVestigaciOn...............uuiiieeeeeeeieeiiiiie e 67
3.7 Procedimiento de la investigacion ...........ccccccvvvviiiiiie e e, 68

CAPITULO IV

4 ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS .......coceoveeneee. 70
4.1 Aplicacion a las técnicas con los instrumentos........................ 81
4.2 PLAN DE MEJORAS ... 86
4.3 CONCLUSIONES ... .o 86
4.4 RECOMENDACIONES.......cooiiii e 87
4.5  BIBLIOGRAFIA ..ottt 88
ANEXOS e 89

Xii



INDICE DE TABLAS

Titulos: Paginas:
Tabla 1 ConfliCtO .coooeeeeeeeeeeeee 10
Tabla 2 Clientes, Proveedores, Competidores ..........cccceeeeeeeeeeeeeeeeeen 50
Tabla 3 PobIacion ..., 62
Tabla 4 Técnicas e INStrumMentoS.....ccoooeeeeeeeee e, 67
Tabla 5 MOVIlIZACION oo, 70
JLIE= Lo F= T G T = U= LU 71
Tabla 7 Tiempo de ESpPera.....ooooeeeeiei e 72
LI 1o F= TR S 2N U T T T PP 73
Tabla 9 Calidad.......ccoooeeiiieeee 74
Tabla 10 Calificacion ..o 75
QLI F= W B ST YT o T 1P 76
Tabla 12 ValOr ... 77
Tabla 13 RecOmMendacion ......cooeeeeeeeeeeee 78
TaDIA 14 TaAXIS cooiiieei e 79
Tabla 15 Plan de Mejoras ... 86

Xiii



INDICE DE GRAFICOS

Titulos: Paginas:
Grafico 1 LOgO de 18 eMPreSa....cuuueeiiiieeeiiiiiiiiiieeeee e 48
Grafico 2 Organigrama JG TIME ...t 49
Grafico 3 MOVIlIZACION .....uvviiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 70
(1= Lol o T R I ) = L 71
Grafico 5 Tiempo d€ ESPEera......cccuuueeiiiiieiiiiiiiiiiiieeee e 72
GIrAfiCO B LUGAN oottt e e e 73
Grafico 7 Calidad .........uuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e nneerannnnae 74
Grafico 8 CalifiCACION ........uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 75
(1= 1 Tod o ST VAT o] o 1 76
(1= 1o o 0 K0 Y - 1o 77
(€1%= i Tod o B R S T=ToT0 T 4 =10 Yo F=Tod [0 o S 78
(1= 1o o 2 IV d 1 79

Xiv



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del problema

Lo que se inici6 como un transporte para solicitar taxis, se esta
modernizando ante el mundo, es asi como se inicia la historia del viaje de
Uber, el presidente y fundador Travis Kalanick, se vio envuelto en varios

inconvenientes sin soluciones, lo cual se sintié en obligacién de renunciar.

La organizacion europea, propuso una demanda ante la compafia
estadounidense, siendo esta considerada una empresa de transporte y no
un servicio digital. Para ello se asignaron varias declaraciones llevando a
cabo un desenlace de justicia ante la guerra legal que se encontraba activa

contra la aplicacion de transporte compartido.

Los usuarios quienes estaban a favor, manifestaron conocer la empresa que
ofrece este servicio de transporte, ya que causa beneficios a profesionales y
clientes, dando como resultados nuevas tecnologias, es por ello que los Uber
tendran nuevas competencias que son los taxistas tradicionales utilizando su

mismo reglamento.

Este tipo de justicia o sentencia para la Union europea (UE) no tendra
cambios en la mayoria de paises, en el cual se encuentra en linea, siendo
ejercida bajo la ley de transporte, es por ello que algunos clientes no puedan
utilizar las aplicaciones como tal ya que con ello se obtiene una carrera
segura con solo tocar un botén, y se enfatiza en como modificar ese servicio.
Siendo de gran importancia el avance de tecnologia para esta rama, ya que
se usa para mejorar condiciones laborales, mas no para volver al pasado.

Para los Uber es una forma de ver la economia con otros 0jos, ya existen
casos que ciertos tribunales tiene inconveniente en el fendmeno de la
economia para eso es que se lanzo al mercado el Uber, hace mas de una

década, siendo la misma derrotada por personas sin conocimientos y en



ciertas ocasiones se vieron obligados de reordenar su manera o0 modelo de

negocio.

Se analizan todos los puntos, entre ellos se encuentra; que no habra un gran
impacto inmediato en Uber, pero si podria verse afecta como tal para el
futuro y ciertos convenios con gobiernos de varios paises. Es por ello que se
convertiria en leyes obsoletas, inclinAndose a otras ideas de negocios, que
puedan enfatizar poco a poco el uso de las apps que se puedan conectar y
familiarizar con los proveedores brindandoles toda la informacion necesaria
resultando un gran impacto y no solo en los que ofrecen un servicio de
transporte, sino que existe varios como, por ejemplo; mensajeria,
alojamiento, para un britAnico este tipo de situaciones, supone que es

favorable para los competidores de Uber. (Legget, 2017)

En Espafa prohibe a los VTC, transitar por las vias publicas o permanecer
parqueados para poder conseguir usuarios directamente, restringiendo asi
la prestacion de este servicio nacional. Este tipo de transporte tiene una
duracion de cuatro afios para el &mbito urbano, para entonces quedarian

Gnicamente para servicios interurbanos.

Es por ello que las comunidades desean modificar este tipo de condiciones,
el cual afecta a la recontratacion, a las solicitudes de servicios, captacion de
clientes, recorridos minimos, todo esto en delimitacion con las competencias.
Por lo tanto, la Unién Europea, no existe una ley especifica, que es aplicable
para los usuarios de transporte por coche, para ello su recomendacion es
gue se regularicen los servicios limitando lo establecido por la ley. (Mercado,
2019)

Uber ha sido unos de los principales temas en Europa, generando preguntas
y sobre todo preocupacion sobre el método de negocio y el impacto social
de su actividad, asi mismo con los derechos de los trabajadores, para esto

ha crecido rotundamente el Uber y las empresas de transporte colaborativo,



este gran impacto en la actualidad es evidenciado cientificamente con los

efectos causados.

Por lo tanto, no se ha verificado ciertos datos para este contexto europeo,
basado Unicamente en las experiencias de Uber, debido a esto se estima la
expansion para varios mercados nuevos en el cual estan involucrados ciertas
ciudades de Alemania, Italia y Espafia, lo analizado implica un gran
posicionamiento en otras ciudades europeas, el cual se encuentran en la

mira para el Uber, para una mejoria en competencia significativa.

Para desarrollar mejor este impacto sobre la capacidad de Uber, en las
ciudades europeas, es de mucha importancia entender el entorno del
reglamento en el elaboran las empresas, por el contrario, en los Estados
Unidos con su debido restricciones para la TNC la manera mas eficiente de
ordenar un Uber es mediante Uber pop, a este la empresa ha suspendido en
varios paises de la UE, en respuesta negativas a los reguladores nacionales.

Esta aplicacion les permitié a usuarios particulares utilizar este servicio, sin
licencias especificadas es por ello que el mas concurrente en Europa es
Uberx, en el cual los conductores si prestan sus servicios profesionales con
la debida licencia, es por ello que existe una limitacion constante en el
crecimiento y se ve afectado su posicionamiento en el mercado europeo.
(Santos, 2018)

Como parte de la estrategia de marketing se utiliza la estrategia de
focalizacion diferenciadora para analizar a los posibles usuarios y aumentar
el tamafio de ese analisis mediante la venta adicional. Siendo asi es utilizado
la estrategia de posicionamiento de precios en el cual se basan los beneficios
del cliente para llamar la atencion a mas clientes futuros de la sociedad.
(Sosa, 2016)

1.1.1 Ubicacion del problema en un contexto

Hoy en dia el marketing se basa en la lealtad del cliente creando una unién



muy importante con los consumidores para que sigan consumiendo sus
productos o servicio. Es por ello que los clientes creen en el mejor producto
0 servicio lo que implicara llegar a mas usuarios, siendo esto una técnica
muy afectiva de publicidad, logrando de cualquier manera, que el cliente
encontrara el valor del servicio o producto. Es necesario desarrollar una

estrategia de marketing para atraer al cliente objetivo. (Pajuelo, 2012)

Se compone de algunos pasos fundamentales, el cual se lleva a cabo para
optimizar los resultados, promocionando la marca y vender el producto o
servicio definiendo asi un plan para atraer el objetivo que se planted,
teniendo mas posibilidades de un gran éxito, enfrentandose a la existencia
que cada dia enfrentan las empresas para ello se define una o varias

estrategias para marketing. (Elésegui, 2016)

Resulta muy oportuno el marketing de interrupcién teniendo sus ventajas se
demuestra que la consecuencia de los andlisis se obtiene de manera rapida

y son faciles de cuantificar.

Por el contrario el marketing indirecto no es tan directa e invasiva, se conoce
como una forma mas sutil de llamar la atencién a los posibles consumidores
garantizando un contenido o material de su interés. Por lo tanto es
imprescindible que los clientes ni siquiera sean consiente ante la estrategia
de la marca que hay detras para ello se plantea una cuestion de marketing
de recomendacién, conocen el servicio o producto y lo recomiendan para ello
se aprovecha el conocido boca a boca ya que beneficia a la empresa, ya que
no hay mejor publicidad que las opiniones de los clientes este tipo de
marketing es utilizado por redes sociales en el cual la difusion y viralizacién
es muy recomendando para esto las empresas deben tener a clientes que

se puedan convertir en embajadores de la marca.

El marketing de fidelizacién es utilizado en técnicas y recursos para que los

usuarios, se sientan satisfechos y no se alejen hacia competencias. El



principal objetivo es la relacién entre la empresa y el consumidor siendo esta
mas duradera y satisfactoria posible conociendo sus gustos, opiniones y
aficiones, para luego ofertar lo que mas le interese asi mismo realizando una

estrategia como los obsequios o descuentos exclusivos. (Ro, 2021)

Actualmente el sistema de transporte publico en nuestro pais padece de
problemas de nunca acabar, aunque si bien es cierto no todo puede ser
generalizado ya que en base al servicio que brindan los transportes publicos
tenemos que delimitar el problema a un solo servicio; lo cual podemos
enfocarnos al servicio de taxis que a lo largo de los ultimos afios se ven
afectado por diferentes razones, no dejando de lado la forma que dan el
servicio que ha generado su deterioro en usual.Fuente especificada no

valida.

Son comportamientos que la empresa puede controlar y provienen de la
direccién general, marketing, finanzas, produccion, | + D y otros aspectos de
la toma de decisiones. El posicionamiento social es el arte de posicionar
productos sociales que son beneficiosos para el bienestar de la poblacion en
la mente de la poblacién objetivo o mercado objetivo. Es importante saber
que, si una empresa no quiere un plan estratégico para posicionar su
organizacion y sus productos sociales, las personas seran responsables de

otorgarle un puesto permanente. (Carasila M. C., 2007)

Bogoté tiene mas de 50.000 plazas. Nada les impide crear mas y ofrecerse
gratis a quienes quieran tomar un nuevo taxi. Pero esto afectara el precio
actual de los asientos activos, por lo que, si alguien quiere registrar un nuevo
taxi, debe comprar un asiento y un taxi con asiento. Este ultimo se retir6 del
mercado y las cuotas cubrieron los automoviles nuevos en forma de

reemplazo.

Hoy en dia existe un nuevo paradigma tecnoldgico, para la plataforma
independiente de servicio de taxi err UBER, muy aparte de los servicios

tradicionales, llevando consigo un caso emblematico, el cual la nueva



estrategia establecida ha ingresado al mercado en diversas partes del
mundo, en la cual se brinda esta aplicacion Unicamente a particulares,
quienes son responsables del alquiler con conductores, para brindar el
servicio privado a terceros, es por ello existe una gran problematica ante lo

sucedido.

Es por ello que existen mercados de otras redes el cual se han integrado a
la forma de taxi tradicional, en la ciudad de México se encuentran Easy Taxi,
Taxibeat y Yaxi, el cual presta servicio de intermediacion con taxis
concesionados, enlazando el usuario mediante la aplicacion tecnoldgica,
para asi perfeccionar las direcciones y tiempos de lo demandante. (Romero,
2016)

En el Ecuador los servicios de taxi, buscan la mejoria y evolucion para un
estilo Unico en venta de servicio, brindando calidad y seguridad a los
usuarios. El servicio que se efectu6 de radio taxi es de un gran valor
agregado, ya que se dara un mejor servicio puerta a puerta a los usuarios,
de tal manera que permita al cliente obtener de un mejor servicio rapido,

seguro y sin costo adicional.

Es por ello que en nuestro pais la mayoria de empresas de radio taxi se
desarrollan por iniciativa, y no son planificadas de tal forma que tenga mision
y visién clara, asi mismo no se platea estrategias que vayan de la mano con
el marketing de servicios que se ofrecen a los clientes. Es por ello que
algunas empresas ya han desaparecido, o brindan un mal servicio a los
clientes. (Jiménez P. B., 2012).

1.1.3 Situacion conflicto

La compafia de taxis el Conquistadoras S.A. de la ciudad de Cuenca, los
socios de esta compairiia afirman que la demanda de clientes en los ultimos
meses ha decrecido generando una visible reduccién de su rentabilidad, para

ello se disefié un plan estratégico que insista, a incrementar la ganancias de



la empresa, identificando los factores que actien a las situaciones de
competencia en relacidon a los servicios ofertados, para ello se realizan
pérdidas econdmicas, no cuenta una organizacion dirigida y como tal no

satisface en totalidad a los usuarios. (Aucay, 2019)

Esta investigacion conocera la gestion administrativa, analizando la que no
es adecuada para alcanzar el cumplimento de la meta. El desconocimiento
de una estrategia de marketing aplicable y adaptable a cada empresa,
también ha traido a la no captacion de un namero significativo de usuarios,

dando a conocer las ventajas competitivas frente al competidor principal.

Para ello se realizara un disefio de plan de marketing para que los objetivos
se cumplan en su totalidad. Mediante el uso adecuado para brindar mejores
beneficios y que el posicionamiento de la empresa crezca a medida que los
usuarios nos elijan siempre, por la seguridad y comodidad. Fomentando una
preferencia Unica, y alcanzando el éxito deseado.

En comparacién con la propuesta de un plan de estrategia de marketing,
para el posicionamiento social de los conductores, se enfatiza en la falta de
estrategia utilizada en su mercado, por medio de los socios el cual pondra
en desventaja la implementacion del incremento de sus ingresos y de nuevas

estrategias para un volumen de clientes potenciales.

La problematica que se presenta para el posicionamiento social, mediante
un incremento significativo de las tarifas antes los usuarios de la
microempresa de taxi privados JG!™e, ubicado en el cantén Milagro, de la
provincia del Guayas, es la falta de estrategia de marketing el cual se
evidencia un enfoque que se enfatizara a nuevos usuarios y un mejor
posicionamiento social, el estudio de estrategia que se utilizara, determinara

el aumento de usuarios de la microempresa.

El disefio de estrategia que marketing que se utlizara ayudara al



posicionamientos social de la microempresa, esto servira para generar
controversia antes los usuarios, logrando recomendaciones factibles y de
gran éxito, logrando de manera estrategia que la congestion vehicular se
cada vez menos, en el mercado Milagrefios, generando inquietud a la
competencia ya sea por la marca y las tarifas ofertadas, generando un plan
de accion de Marketing de una manera diferente, asi se determinara la
injerencia de la administracion y el Incumplimiento de un plan de

planificacion.

Se evidencio un extenso desconocimiento en el plan de estrategia de
marketing, que se muestra en el estudio, el déficit de las tarifas y Inversion y
desahucio de taxi.

Las técnicas a utilizar en la microempresa como tal, serd un plan de
estrategia de marketing en cual se identificara la congestion vehicular, y la
competencia, para ello se incide en la satisfaccion del usuario, dando lugar
al posicionamiento social, que se desarrollara en la microempresa JGi™me,
analizando la congestién vehicular, de esta forma los usuario futuros sentiran
satisfaccion y haciendo un posicionamiento de la marca y que no se vea
afectado por la competencia o incremento de tarifas, llegando a ser

conocidos a nivel local.

Lo que se menciona antes conlleva al problema, el desconocimiento de un
plan de estrategia de marketing para el posicionamiento social en la
microempresa JGUMe ubicado en el cantén Milagro, de la provincia del

Guayas en el afio 2021.

Lo que nos diferencia de otras empresas es que hemos creado una
aplicacion que permite a los clientes beneficiarse de los servicios de
transferencia y devolucién sin importar donde se encuentren. También se
basa en brindar un servicio que brinde mas seguridad a los ciudadanos y

ciudadanos comunes del estado, y brinda servicios de transporte seguros y



confiables, que son beneficiosos para la comunidad local y las empresas

posteriores.

Se analizaran las causas y las consecuencias, congestion vehicular,
competencia desleal, y tarifas altas, llevan con el la injerencia en la
administracion, incumplimiento de un plan de planificacion e inversiones y
asi mismo el desahucio de taxis, esto quiere decir que los usuarios podran
anteponer una demanda si no estan a gusto o surgié algun inconveniente en
la microempresa es por ello que esta consecuencia podria ocurrir en caso

gue no exista un buen posicionamiento social.

De tal manera que no mejore la situacion, es necesario que la microempresa
de taxi no alcance un posicionamiento adecuado a corto, ni a mediano plazo,
para ello, habra que superar muchas ventajas ante la competencia y la

economia actual.

Es por ello que existen cambios, los cuales provocan resistencia muy
seguido, se ve afectado la imagen de la empresa. Con el desarrollo de las
estrategias de marketing promocional ayudara a mejorar el servicio que se
da y se lograra alcanzar un mejor posicionamiento mas amplio, impulsando
la imagen de la empresa de taxi y evolucionando cada vez mas efectivos

ante el posicionamiento del mercado.

La microempresa de taxi privados JG'™e se diferencia de otras compafiias
en crear una estrategia de Marketing para el posicionamiento social, asi
mismo se basa en brindar un servicio que aporte mas seguridad para los
clientes en el cantén Milagro, beneficiando a la microempresa con servicio
de transporte seguro y confiable. Disefiando un plan de marketing exclusivo,
creada para mejorar la calidad, logrando el objetivo general propuesto,

estructurando el marco de referencia sobre la propuesta.



Tabla 1 Conflicto

Causas Consecuencias

e Congestion vehicular. e La injerencia de la administracion.
e Competencia desleal. e Incumplimiento de un plan de
e Las Tarifas altas. planificacion.

¢ Inversion y desahucio de taxi.

Elaborado por: Suquinagua F. (2021)

1.1.4 Formulacion del problema

¢, Como incide un plan de estrategia de marketing, para el posicionamiento
social de los conductores, de la microempresa de taxi privados = JGtime ~,
ubicada en el Cantén Milagro, provincia del Guayas en el ejercicio fiscal
20217

1.1.5 Variables de la investigacion
Variable independiente : Estrategia de marketing

Variable dependiente : Posicionamiento social

1.1.6 Delimitacién del problema

Campo : Administrativo

Area . Comercial

Aspectos : Estrategia de marketing, posicionamiento social.

Tema : Plan de estrategia de marketing para la microempresa de taxis

privados “JGtime” del Cantén Milagro, provincia del Guayas.

Afo . 2021

1.1.7 Evaluacion del problema

Delimitado: Desconocimiento de un plan estratégico de marketing, generan
mal posicionamiento social de los conductores, de la microempresa de taxi
privados ~ JG'Me " ubicada en el Cantén Milagro.

Claro: Como se puede notar en la delimitacion, el plan estratégico de
marketing son la variable independiente, el posicionamiento social la variable
dependiente, la microempresa de taxi privados ~ JGU'™e “  ubicada en el
Canton Milagro, provincia del Guayas es el espacio geografico y durante el

afio 2021, es el espacio temporal.

10



Evidente: las evidencias detallas son analizadas por los clientes actuales y
futuros, obteniendo un resultado de gran impacto ante el plan de estrategia
de marketing, generando un posicionamiento social impactante, lo que

implica una gran oportunidad para la microempresa a nivel de rentabilidad.

Relevante: Desde luego si este imprevisto no ocasiona un gran impacto al
posicionamiento social de los conductores, de la microempresa de taxi
privados JG'Me el estudio realizado no servird, debido a que habra

inquietudes e incomodidad.

Original: El pan de estrategia de marketing es un variado estudio para el
mercado, exigiendo el reconocimiento del entorno que permitira identificar
las amenazas y oportunidades mas relevantes, para se precisa la aplicacion

de técnicas para un mejor posicionamiento social.

Contextualmente: La estrategia de emprendimiento e innovacién 2030 nace
de un aporte de la AEI, y se enfatiza a fondo del Gobierno el mismo que ha
denominado el plan nacional de la competitividad, contribuyendo a la
reactivacion econdémica y el desarrollo sostenible, sefialando que la

estrategia estard en manos del consejo nacional de Emprendimiento.

Factible: Es importante segun la organizacion, esta estrategia cree en el
emprendimiento en todos los sectores publicos y privados, cumpliendo un rol
principal que es la econdmica y sociedad, para un mejoramiento a nivel

nacional.

1.1.8 Objetivos de la investigacion
Objetivo general

Elaborar un plan de posicionamiento para la Compafia de Taxis Ejecutivos
"JGtme” Del Cantdn Milagro, con el fin de crear beneficios para los usuarios

de este medio de transporte.
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Objetivos especificos

1.19

Evaluar los servicios de taxis privados ofrecidos en el Cantén Milagro
a fin de implementar estrategias de competitividad y desarrollo.
Crear convenios para prestar el servicio de transporte puerta a puerta,
para que el usuario tenga mas seguridad y un servicio de calidad para
los demandantes de entidades publicas como privadas.

Generar fuentes de empleos directos e indirectos que aumenten el

desarrollo del canton.
Preguntas de la investigacion

¢, Cudl técnica para la evaluacién sobre los servicios se utilizarian?

¢ Qué tipo de estrategia de marketing se utilizara para alcanzar la
prefactibilidad de la propuesta?

¢,Como incide esta propuesta, en el posicionamiento social para el
canton Milagro?

¢ Qué tipo de elemento se necesitaran para generar fuentes de
empleo para el plan estratégico de marketing, de la microempresa de
taxi privados ~ JG'me “ ubicada en el Cantén Milagro, provincia del
Guayas?

¢De qué forma el plan de estrategia de marketing favorecera a la

microempresa?

1.1.10 Justificacion de la investigacién

El presente estudio de un plan estratégico de marketing, tiene como fin la

planificacion estratégica que ayudara a las necesidades tanto internas y

externas, de tal forma que sea eficiente, creando un incremento de usuarios

para la microempresa de taxi privados JG'¢, ante la necesidad de conseguir

mejores resultados no solo en el posicionamiento social, sino también

empresarial, mejorando el plan de estrategia de marketing, tanto en el area

administrativa y operativa.

El crecimiento del estudio es muy importante acorde a esto se conocera que
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afecta el posicionamiento social de los conductores en el mercado, cual es
la congestion vehicular y porque ocurre la injerencia de la administracion,
incrementando un plan de estrategia de marketing, el mismo que se
beneficiara la microempresa, incrementando nuevas técnicas de tarifas y un
nuevo plan de planificacion para la competencia actual, ampliando a esta

investigacion nueva ideas para la inversion y desahucio de taxi.

El desarrollo de esta técnica se basa en marco logico, siendo de gran
importancia, debido al proceso en el que se centra, el disefio, el tipo de
planificacion y la elaboracién desde un punto de vista exitoso, posibilitando
la unién de nuevas estrategias, en la influyen las causas y efectos,
elaborando nuevos objetivos estratégicos, enfatizando a varios enfoques
teodricos con el fin de estudiar el incremento de usuarios, centrandose en los

avances sobre como pretender realizar la propuesta.

La microempresa no cuenta con un plan de estrategia de marketing, debido
a la situacién actual a nivel local y nacional, saliendo a flote las competencias
y otros tipos de tarifas, brindando prioridad a los elementos mas relevantes.
Es de gran importancia para la microempresa ademas de los clientes es
analizar la congestién vehicular, la competencia, la injerencia de la
administracion, y el Incumplimiento de un plan de planificacion, para llevar a
cabo un plan estratégico de marketing teniendo en cuenta todas las técnicas
y tacticas para la aceptacion de posicionamiento social de los conductores
dentro del mercado.

El transporte es uno de los medios mas criticos en el Canton de Milagro ya
gue son pocas las cooperativas que se han preocupado por mejorar sus
servicios. Por estas razones consideramos que nuestro proyecto de
implementacion de un plan de posicionamiento para la implementaciéon de
una compafia de Taxis ejecutivos que brinde una mejora en el transporte

publico de la cuidad.
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El aumento de la competencia en la prestacion de es te servicio ha crecido
de manera considerable asi también como el desarrollo de cooperativas
ilegales que no brindan seguridad a la ciudadania, asi mismo una
oportunidad para obtener recursos, gestionando fuentes de empleos en la

localidad; incrementando el progreso del canton.

Estd basado en brindar un servicio que aporte méas seguridad para la
ciudadania en el cantén y ciudadania en general, basandonos en una
necesidad que existe en la localidad de Milagro, en la cual no existe un
servicio de transporte seguro y confiable, que de beneficios tanto para la

comunidad local y posteriormente a nosotros como compafia.

El valor te6rico para este plan de estrategia de marketing es
fundamentalmente importante, ya que imparte las posibles soluciones, para
el mejor posicionamiento e incremento de usuarios. Por lo tanto, el método
de investigacion cualitativo y cuantitativo, sera de gran ayuda aportando a
las estratégicas y toma de decisiones para el plan de marketing en el

posicionamiento social de los conductores.

1.2 Viabilidad de la investigacion

Es un proyecto de aspecto cientifico, el cual se relaciona con llevar a cabo
lo real y ficticio, si una idea de investigacion no es considerada viable, esta
seria imposible poder analizarla, por lo tanto, debe ser descartada, esta
viabilidad se cefiira en los recursos que estan disponibles para concretar la
investigacion. Dentro de los recursos a utilizar se incita con gran éxito el
experimento o investigacion cientifica, destacando todas las herramientas,

como economico o financiero.
Es de gran importancia la informacién que se dispone, ya que se analiza y

es considerado necesario, ante el equilibrio de la relevancia que estudia la

viabilidad, para el funcionamiento, de los desarrollos teéricos y las hipotesis
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sobre los cambiantes conocimientos, por lo tanda algunas ocasiones es muy

complicado ir directamente hacia estas estrategias. (Puerta, 2021)

1.3 Viabilidad técnica

Se analiza, respectivamente los aspectos mas relevantes relacionados con
la operacion y administracion del plan de estrategia de marketing propuesto,
sea ello recursos humanos, infraestructura disponible, capacidad
tecnoldgica. Para asi lograr un desarrollo de la matriz comparativa con el
proyecto de investigacion, tenido un equipo de trabajo acorde para su
optimizacién en cuestion de recursos tecnoldgico y el personal con el que se

cuenta para brindar dicha informacion. (Oliver, 2017)

1.4 Viabilidad econOmica

Determina el posible nivel econémico que tiene un proyecto o propuesta,
siendo asi la base sobre el cual se enfatiza cualquier negocio o proyecto, es
necesario el analisis de los aspectos técnicos, econémico y comerciales con

fin de desarrollar el entorn6 de la inversion.

Ayuda a latomad de decisiones estratégicas y objetivas, basandose en todas
las técnicas como es la fortaleza, debilidades, oportunidades y amenazas
asociadas al plan de estrategia de marketing, volviéndose un requisito

fundamental para la obtencion de inversores.

Analizando la viabilidad del proyecto el cual se centra en los desafios y
riesgos que implica el posicionamiento social d ellos conductores,
diagnosticandolas necesidades del mercado y si generara rentabilidad a
futuro. (Varela, 2010).
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CAPITULO Il

2 MARCO TEORICO
2.1 Fundamentacion tedrica

2.1.1 Antecedentes historicos

El origen de Estrategia de marketing se relaciona con los inicios sociales, del
sedentarismo, la agricultura y la ganaderia, en la cual se realizé la aparicion
del comercio y las necesidades de ofertar y vender productos, es por ello
gue hoy en dia sigue vigente mediante la irrupcién digital en la que vivimos.
Es por ello que el Marketing no surgié desde el inicio de la humanidad, pero
con el tiempo los conocimientos que adquirian las personas al vivir en
comunidad se empezaron con esta practica, segun antes de Cristo unos
4.200 afos.

Asi mismo una vez que el hombre empezé a vivir en sociedad y
sedentarismo, se enaltecian las necesidades basicas para su vivir, desde
establecer reglas para poder convivir, como el intercambio y el trueque los
impulsé a la comercializacion de bienes y servicios para satisfacer las
necesidades. Es por ello que surge la evolucion en los mercados, los cuales
son lugares geograficos o virtuales en el cual se presenta necesidad
demandante y ofertante, para la satisfaccién por medio de un intercambio,

provocando un gran beneficio para la sociedad.

El Marketing, fue mencionado por primera vez en la Universidad de Michigan
de los Estados Unidos ha mediado del siglo XX, y con ello surgio la aparicion
de varios articulos entre esto “Algunos problemas en el mercado de

distribucion”, surgiendo desde 1911 con su autor Arch Wilkinson Shaw.
Para el afo 1937 el AMA American Marketing Association, Implusa al

marketing con un analisis cientifico para el mercado y su comportamiento,

apareciendo la diferenciacién, en el cual se ofrecen productos diferentes, ya
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sea forma, tamafo, color o sabor, brindando una opcién al consumidor, ya
gue todo tipo de oferta genera siempre la misma demanda, es por ello que

surgen consumidores que eligen en base a la preferencia y gusto propio.

Es por ello que la revolucion industrial, garantiza grandes avances, ante la
experticia, la tecnificacion, y los analisis funcionales ante la escuela de
recurso, abordando el estudio de Marketing como un complemento cientifico,
el cual puede ayudar a la recopilacion de datos y explicar la forma del gusto
del consumidor y los tipos de demanda con distintos productos dentro del

mercado.

El posicionamiento aporta mucho a la historia del Marketing para la década
de los 70 se empez6 con la realizacién del término con la finalidad de
garantizar una opinion y ser una de las primeras opciones ante la mente del

consumidor.

Asi mismo es de gran importancia el posicionamiento siendo el pilar principal
del Marketing con los objetivos planteados para un mejor plan de mercado
buscando llegar al consumidor asi mismo se basa en mercados
competitivos quienes disfrutan de los avances y sienten las necesidades de
encontrar nuevos productos fundamentales para una mejor oferta

demandante.

El incremento repentino de cada negocio, impulso a utilizar nuevos
mecanismos de intercambio para la nueva tecnologia, E-commerce
(comercio electronico), es igual o una parte de E-Business (transformacion
de negocios en las plataformas digitales y virtuales, y con ello surgi6 el
Marketing digital.

Con la llegada de nuevas tecnologias al mercado y las nuevas estrategias
de Marketing, surgi6é la masiva distribucion de computadoras, las redes de
conexién del Tim Berners-Lee, se volvio indispensable para las conexiones

mundial quien uniria de una forma extraordinaria dandole vida al Internet. Asi
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mismo la llegada de los teléfonos inteligentes teniendo como resultados a
una sociedad informada y otras desinformadas, asi se revoluciono los

procesos de marketing generando nuevas herramientas.

Toda pagina de internet se comenzo a analizar en relacion a la digitalizacion
con el mercado, buscando estrategias para poder posicionar, llegando al
marketing a un nacimiento de contenido y el inbound marketing, como
principal estrategia de apoyo. Este desarrollo fue asumido por el marketing
y todos los cambios que se generaron al momento de transformar la zona de

confort, creciendo ante los mercados virtuales establecidos.

Una las principales funciones del Marketing, es como mejorar la satisfaccion
0 necesidades de los demandantes por medio de bienes, servicios o ideas
por los ofertantes por medio de los intercambios dentro de un area geografia
o virtual, quienes buscan evolucionar de tal forma que exista una mejor

concordancia entre los usuarios involucrado.

Existen varias etapas que evolucionaron con los afios;

Marketing 1.0: Se focalizo en los afios 1890 a 1959, un marketing para los
productos, enfatizando de por medio la publicidad impresa, voz a voz, los
radios, teatro, television, debido a su aparicion con un tipo de comunicacién

unidireccional.

Marketing 2.0: Debi6 al periodo de tiempo de los afios 1960 a 1989, se
comprendido que el marketing se centr6 mas a los consumidores con mas
conocimientos, ante la exigencia sobre las investigaciones de mercado,
haciendo referencia a un dialogo bidireccional, a lo que lleva a una mejor

comunicacion y conocimientos sobre sus necesidades.

Marketing 3.0: Alinicios del aflo1990, surgi6 la aparicion masiva del internet

hasta no hace mucho en el afio 2015, se convirtié en unos de los rangos mas
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importante para una tercera etapa, en el cual se centra los valores y analices
mas relevantes ante lo mas exigido mediante el consumidor, y lo que oferta
para un respectivo incremento a la empresa a largo plazo en el cual se
adentra el cuidado social ante los aspectos fundamentales, es por eso que
con esta nueva era digital todas las técnicas de comunicacion se volvieron

multidireccionales para poder adquirir y acceder a dicha informacion.

Marketing 4.0: Resurgié una nueva etapa, en la cual se transformé la
estrategia de marketing, al momento de atraer al consumidor, segun en el
afio 2016, se empezo a ver la cuarta etapa del Marketing, quienes fueron
analizadas para nuevos conceptos y dejar atras a las etapas de la historia
del marketing, los mismo que fueron disefiados para el desarrollo de esta

misma, por medio de la creacion, aparicion y nuevo desarrollo del marketing.

Toma una mejor forma en los medios de valoracion del ser humano y todos
los medios, induciendo al compromiso social muy elevados mediante la
basqueda, de lograr excelentes resultados, haciendo lo mejor para el entorno
y con una gran hiper conectividad, llevando a una calidad de comunicacion,
apoyandose en nuevas técnicas digitales o herramientas relacionada a la

informacion.

Es por eso que hoy en dia, siempre y cuando exista un consumidor, todas
las necesidades de los seres humanos se deben satisfacer, por lo tanto, los
ofertantes brindaran las mejores soluciones a los vacios que presenta, tenido
una larga historia, desde sus inicios no se enfocd en los afios 50, mas
adelante, se conceptualizo el Marketing como un proceso, el cual se conoce
en los analisis de oportunidad, al momento de investigar y seleccionada
mercados objetivos, planteando estrategias de marketing con una mejor
propuesta de planificacion, implementando y realizando su debido
seguimiento en las nuevas estrategias de marketing planteadas. (Gomez,
2020)
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En la década de 1970, se realizé el posicionamiento, tal palabra se volvié
una expresion a tal punto que se viralizo ante publicistas y personas de

marketing, no solo en los Estados Unidos sino en todo el mundo.

El posicionamiento ha evolucionado la manera en como hoy en dia se lleva
a cabo el llamado juego de las publicidades. Asi mismo se ejemplariza que
“Estados Unidos es el tercer vendedor de café mas potente”, segun las
publicidades, existiendo y llamando la atencion ante las frases tan
convenientes de antigua publicidad. Por lo tanto, se da a conocer que los
comparativos, no superlativos que radican en dejar atras la antigua

publicidad y con ello las palabras.

Existen demanda ante publicidades para transmitir mensajes de
posicionamiento, siendo objeto de investigacion por medio de publicistas,
encontrando posiciones o huecos en el mercado. Asi mismo el
posicionamiento desperté mucho interés, en el cual toda empresa puede ser
de uso esta estrategia de posicionamiento social, tomando siempre la

delantera ante el juego de las ventas.

Es por eso que los publicistas encontraron una forma de entrar a la mente
del consumidor, pero en muchas ocasiones no se logra el 100% de absorcién
de la informacién que se brinda, es por ello que las empresas pierden ese
posicionamiento decepcionandose al no poder logar llegar al usuario 0 no

permanecer presente en la mente de los consumidores.

Teniendo en cuenta que existen ocasiones que a medida que disminuye la
eficacia en la publicidad, el empleo se ve incrementado, en todas las areas
de ventas, hasta las iglesias y los gobiernos, quienes en el afio 1978 invirtio
128 452 200 de ddlares en publicidad, el gobierno de los Estados Unidos, es
por eso que ciertas personas consideraban que este tipo de situaciones
estaba por debajo de su dignidad, por lo regular algunos empezaron a creer

gue lo mas importante era el dinero.
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Asi que pagar posicionarse ante la sociedad, los médicos, abogados,
dentistas, cantantes, optometristas, arquitectos, empresas chinas, etc.,
empezaron a realizar publicidad para generar mucho dinero del que ya

ganaban.

En la actualidad, para resolver con eficacia, hay que tener humildad y estar
pendiente de todo lo que comentan alrededor, para entender al cliente, en
cuanto mas elevado sea la publicidad mas dignidad y orgullo debe de tener,
pero a veces es muy doloroso la caida, en cuanto a su propia destruccion.
(Trout, 2018)

El origen de posicionamiento social es confuso, debido que existen quienes
lo ubican desde el inicio de su empresa en los afios 40 de la mano junto con
la aparicién del concepto USP (Unique selling proposition), quien nace en el
afio 1961 influenciada con publicista americano, Rosser Reeves fue el
primero en dialogar de una forma profesional debido a este término en el

libro “Reality in Advertisng”.

Sin embargo, se argumentd que esa labor se venia realizando sobre los
conceptos desde hace muchos atras junto a la agencia Ted Bates, en el cual
se elaboré el concepto a principios de los afios 1940s. Se realizo énfasis
sobre un anuncio de publicidad quienes ofrecen al consumidor un motivo
claro, especial y diferente ante la competencia al momento de realizar una
compra.

Es por ello que la definicién es confusa ante el posicionamiento, quien ayudo
a definir es Trout y Rivkin afio 2000, lo que resulto otro motivo para demostrar
gue tan confuso se vuelve el mundo ante el posicionamiento, debido a que
existen varios conceptos, al momento de ser utilizados de mal manera, es
un fracaso para las empresas desperdiciando todos los recursos en acciones

gue no simbolizan ningun avance. (Ledn, 2017)
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Se vive en un mundo tan confuso en cuanto a productos o servicios, siempre
esperando el existo propuesto, impulsando para ser uno de los primero en el
posicionamiento social, existen varias series de estrategias y la clave
primordial es el estudio de mercado. Refiriéndose a la percepcién que los
usuarios poseen ante determinadas marcas, nombres comerciales o
empresas en relacion con la competencia. Si logra llegar a la mente del
consumidor mediante el posicionamiento de mercado, implicara que el
producto o servicio se lo primero que se venga a la mente de cada usuario,
sea este por brindarles algun beneficio ante esa adquisicion, logrando atraer
al publico, asi se puede obtener mejores ganancias, teniendo lejos a la

competencia en cuestion de resultados.

Para un mejor desarrollo de posicionamiento en el mercado se realizan un
seguimiento de segmentacién del mercado, una evaluacion de cada
segmento, seleccionando uno o varios segmentos el cual seria el punto
clave, identificando todas las posibilidades de posicionamiento para ese
segmento escogido, seleccionando y elaborando el concepto de
posicionamiento, es por ello que se puede realizar y extender de distintas
formas, haciendo énfasis a la competencia, la aplicacion de articulos y los

tipos de consumidores.

Al momento de crear un buen posicionamiento de mercado o de la marca del
producto o servicio, se debe comenzar con los enfoques mas relativos ante
los esfuerzos que se realizan para la investigacion, una de las claves
principales es la diferenciacion, el cual se enfatiza el producto o marca, con
su debido disefio, composicion o servicio el cual se destaca por encima de
la competencia. Los beneficios que ofertara la marca, producto o servicio, se
basan en la satisfaccion del consumidor, siendo siempre competitivo debido
a este tipo de posicionamiento se enfoca en la comparacion con los
competidores, es decir que se lo mismo, pero mejor, el producto o servicio
de nicho de mercado, nace con el simple hecho de lograr satisfaccion ante

las necesidades principales de un mercado, de forma estratégica, existen
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marcas sumamente reconocida con un excelente posicionamiento dentro del
mercado el cual se oferta la calidad y precio, obteniendo un estatus de

prestigio por quienes lo adquieren o consumen.

El posicionamiento social de la empresa, es una de los principales puntos
para muchas empresas, desde su compromiso social, basandose a
contribuir un estilo de vida ante el consumidor, mostrando el producto o
servicio como alternativa para varios niveles de usuarios, el posicionamiento
en funcion de un particular seleccionada se destaca y se centra en lo
especifico en cuestion del precio mas econémico del mercado, en muchas
ocasiones implica riesgos, debido a las innovaciones que con el tiempo se
cambia y generar doble inversion. (Galiana, 2020)

Posicionar cuesta tiempo, adaptandola a cambios del entorno, las
necesidades del consumidor y los tipos de estrategias para la diferenciacién
de la competencia, para realizar una innovacion es primordial conocer
quiénes son los verdaderos competidores y como se diferencias, conociendo
todas las nuevas tendencias en la tecnologia, conociendo a los clientes,
porque adquieren un producto o servicio, en pocas palabras ahi que estar
informados ante lo ocurrido dentro de la empresa sobre los cliente,
proveedores, competidores, etc.

Hoy en dia un excelente posicionamiento debe ser aspiracional, pero no se
debe alejar de la idea en el cual puede ser irreal e inalcanzable, buscando
un equilibrio adecuado entre la marca teniendo presente el valor capital

basada a los clientes. (Keller, 2012)

2.1.2 Antecedentes Referenciales

Daniel Fernando Gutiérrez Palacios (2017), Universidad Nacional de Loja,
Area juridica, social y administrativa, Tema: Planificacion Estratégica para la
Compalfiia de Taxi Ejecutivo Sur Amigo Express Suramex S.A de la ciudad

de Loja periodo 2016-2021. Resumen: Se enfatizo en la aplicacion de la
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planificacion estratégica de una empresa de servicio de taxi, enfocandose en
qgue los usuarios de la colectividad lojana utilizan a diario ese medio de

transporte para poder movilizarse.

El principal objetivo es ver la elaboracion ante el cumplimiento de los mismo,
gue contengan proyectos viables para la ejecucion de la propuesta,
ejecutando los aspectos relevantes de nivel interno y externo, identificando
las acciones necesarias para poder superar todas las falencias y

potencializar la fortaleza.

El principal motivo se muestra ante la practica de la planificacidn estratégica,
y los desconocimientos fundamentales de la gestibn ante el manejo
empresarial por medio de los Gerentes y la inasistencia de un plan
estratégicos que ayude a las acciones individuales y colectivas, trazando las
metas propuestas, el cual el socio plante frente a la compafiia, un buen
posicionamiento ante la oferta del servicio a varios clientes quienes conocen

un mejor concepto ante la empresa.

Esta propuesta cuenta de 3 ejes de elaboracion en el cual implica la gestion
administrativa, desarrollo del personal e imagen corporativa, los cuales van
abarcar a las necesidades necesarias para el cumplimiento de la misién,
vision y valores de la empresa. Diferencia: Se tiene que enfocar en el plan
estratégico de marketing y el posicionamiento social, identificando el
problema central, la cual se propone solucionar, utilizando la causa y efecto.
(Palacios, 2017)

Ménica Guevara Freire (2011), Universidad Laica Vicente Rocafuerte de
Guayaquil, Tema: Plan de negocios para introducir y posicionar en el
mercado corporativo de la ciudad de Guayaquil a la compafiia de transporte
ejecutivo “TRNSVIP”. Resumen: El proyecto de enfoco en la elaboracion de
un plan de mercadeo, el cual ofrece el servicio de movilizacion a nivel
corporativo, elaborandose un andlisis general ante la situacion actual del

sector, y la captacion del servicio mediante la investigacion de mercado.
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El resultado que se obtuvo ante la investigacion los llevo a crear un plan en
el cual se incluyen varias estrategias de servicios y captacion de clientes,
originando conceptos nuevos ante el servicio de taxi a nivel corporativo.
Basandose en los estudios, sostenido para un mercado en desarrollo con

una gran ventaja competitiva.

Su principal objetivo es llegar a ser una de las empresas mas rentables para
sus accionistas, posicionando el servicio y todas las ventajas en la mente del
usuario y ver su satisfaccion ante las necesidades de los mismo al momento

de utilizar el servicio.

Es de gran importancia los aportes sociales para este plan ante la
problematica de inseguridad existente, en donde se plantea garantizar la
calidad, seguridad y la confianza. Diferencia: Se enfocaran en las
alternativas para viajes seguros, con un plan estratégico para un mejor
posicionamiento, se buscara alternativas para una mejor satisfaccion,

debemos enfocarnos en las estrategias de posicionamiento. (Freire, 2011)

Evelyn Karina Suarez Jara (2015), Universidad Estatal Peninsula de Santa
Elena Facultad de Ciencias Administrativas, Escuela de ingeniera comercial
carrera de Marketing, Tema: Plan de Marketing de servicios para la
compafia de taxis convencional TRANSALBARRADA S.A., cantén La
Libertad, provincia de Santa Elena afio 2015. Resumen: El presente
proyecto tiene como objetivo realizar un plan de Marketing, con la finalidad
de obtener mejor organizacion de las actividades, las cuales permitan brindar

un mejor servicio a los usuarios.

Esta informacion se obtuvo desde fuente primaria, utilizando instrumentos
como la encuesta y entrevista, por medio de una guia observada ante los
puntos estratégicos de la compafia, en el presente estudio el cual se ha

detectado las estrategias de marketing ante los servicios aplicados en la
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actualidad el cual no satisfacen en totalidad los requerimiento y expectativas

de los clientes.

La investigacion realizada se baso en el disefio de estrategias de marketing
de servicios idoneo, para la mejora de la atencion al cliente, por medio de
capacitacion a secretaria y conductores de las unidades de taxi en varios
temas de servicio al cliente, innovando nuevos servicios por medio de

aplicacion movil, brindando facilidad al solicitar este servicio.

Por ultimo, se pretendi6 fortalecer la imagen de la empresa, por medio de
difusién a socios y clientes mediante el marketing directo, alternativo e
interactivo, garantizando un andlisis dinamico, para garantizar una
comunicacién sdlida. Diferencia: Se analizara el estudio de marketing para
una mejor aceptacion a los usuarios mediante innovaciones para un servicio
optimo asi mismo se logara crear vinculos, para una satisfaccién del usuario,
posicionandonos en el mercado con el fin de mantener niveles altos de

medios interactivos entre los usuarios. (Jara, 2015)

Pablo Bolivar Escalante Jiménez (2012) Universidad Técnica de Ambato
Facultad de ciencias Administrativas Tema: El Marketing de Servicios y su
incidencia en las ventas de la Empresa Radio Taxi Satelital de la ciudad de
Ambato. Resumen: El presente proyecto ofrece productos de servicio de
transporte en taxi quien tiene en el mercado 6 afos de existencia, en cual se
ha experimentado varias etapas de introduccién, crecimiento, madurez, y en
la actualidad se encuentra la declinacion, por eso es importante la

implementacion de estrategias de marketing.

Brindara una mejora a la oferta de productos de servicio dentro del mercado,
se enfocaran en la demostracion de la incidencia del faltante de estrategias
de marketing ante la venta del servicio, lo cual implica un andlisis amplio y
detallado para la empresa, con el fin de tomar decisiones mas coherentes

ante la consecucion de los objetivos.
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El desarrollo de la propuesta se obtuvo mediante la investigacion de campo
aplicada a los clientes de la empresa, asi mismo fortalecié su conocimiento
mediante la lectura, logrando asi determinar los tipos de estrategias a utilizar,
mediante la propuesta dirigidas a clientes potenciales. Diferencia: Nos
enfocaremos en la incidencia de satisfaccion al cliente, la cual ayudara a
mejorar el incremento de los usuarios mediante estrategias de marketing.
(Jiménez P. B., 2012)

Josimar Jonatan Delgado Armas (2018), Universidad del Pacifico, Tema:
Plan estratégico 2017-2020 para Uber. Resumen: La presente investigacion
se enfocd en dispositivos conectados a internet el cual ha traido consigo
nuevos modelos de negocio. Con este aporte entre los usuarios y proveedor,
se elabor6 una nueva tendencia en la economia colaborativa, en el cual se
realiza menos indispensable el intermediario y con ello un gran ahorro que

seria de utilidad para el usuario.

Se manifiesta varias problematicas el cual pueden afectar la sostenibilidad
de su modelo de negocio, desde los inconvenientes legales mediante los
taxistas y problemas que afecten en la marca, la cual busca plantear
estrategia que ayude a surgir el Uber en el mercado, teniendo como principal
estrategia garantizar la sostenibilidad ante la competencia y los problemas

mencionados.

El plan de funcion se alinea a los objetivos estratégicos, basandose en la
competitividad del liderazgo y el costo de las estrategias para el crecimiento
de diversificacibn concéntrica, buscando la eficiencia operativa y
aprovechando el posicionamiento ante el mercado, con su producto principal
UberX, garantizando el crecimiento de la red de usuarios. Diferencia: Nos
enfocaremos en el posicionamiento la cual ofrece servicio de taxis
tradicional, ante la diferencia esta el Uber la evolucion de una estrategia de

Marketing para mejor la problematica de los usuarios, ante los precios, y la
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competencia. (Armas, 2018)

John Vinicio Rios Villa (2016), Universidad Nacional de Loja, Tema: Plan
estratégico de Marketing para la compafiia de Taxis ejecutivos TRANS
PENA SUR S.A. de la ciudad de Loja periodo 2015. Resumen: El proyecto
planteado, realizo una investigacion de diagndstico externo e interno en el
area funcional de Marketing realizando un analisis de comparacion, para el
estudio de mercado y la propuesta planteada del plan estratégico de la

organizacion.

Esta investigacion se baso6 en el marco tedrico y marc6 conceptual, aplicando
las técnicas principales la entrevista y la encuesta, recopilando la informacién
necesaria de diferentes matrices, es por ello que los resultados, obtenidos
se encontraron oportunidades de eliminacion de las salvaguardias ante los

impuestos a los neumaticos y ordenanza.

El analisis se enfoco en identificar las fortalezas que mas sobresaliente en el
cual se basa las técnicas de un servicio y su disponibilidad para combinar
los servicios, identificando las debilidades mas relevantes, como es la falta
de investigacion de mercado, la falta de publicidad y la escasa participacion

en el mercado.

Es por ello que los servicios de taxi se encuentran en un entorno lleno de
oportunidades, la empresa estima captar un mayor ndmero de clientes
mediante la puesta en marcha del plan encausado de estrategias,
permitiendo un mejor desarrollo. Diferencia: Se llevara acabo el estudio
propuesto, predominando las fortalezas y debilidades en el area de
marketing y posicionamientos de los clientes, mediante las estrategias de la
propuesta filoséfica de la microempresa, para un mejor crecimiento,
permitiendo incrementar el uso de los servicios aprovechando nuevas
tecnologias ante la realizacion de un plan publicitario mejorando la

competitividad de la misma. (Villa, 2016)
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2.2 Fundamentacion legal

Constitucion de la Republica del Ecuador (2008)

Art. 319.- Se reconocen diversas formas de organizacion de produccion en
la economia, entre otras las comunitarias, cooperativas, empresariales
publicas o privadas, asociativas, familiares, domésticas, autbnomas y

mixtas.

En este articulo basicamente la Constitucion garantiza cada una de las
organizaciones 0 empresas que se fomenten dentro del territorio
ecuatoriano, con el fin de que se asegure el buen vivir de las personas y que
no se perjudique en lo absoluto la integridad de las demas personas. La
Constitucion de la Republica del Ecuador es muy explicita y especifica al
momento de garantizar el trabajo de los habitantes del pais. (Taxis, 2019)

Art. 329 de la Constitucion de la Republica del Ecuador garantiza a los

ecuatorianos acceder al trabajo y al empleo en igualdad de condiciones;

Art. 394 de la Constitucién de la Republica del Ecuador expresa que el
Estado garantizara la libertad de transporte terrestre, aéreo, maritimo y fluvial
dentro del territorio nacional sin privilegios de ninguna naturaleza. La
promocion del transporte publico masivo y la adopcién de una politica de
tarifas diferenciadas de transporte seran prioritarias. El Estado regulara el
transporte terrestre, aéreo y acuatico y las actividades aeroportuarias y

portuarias;
Ley de Transito (2013)

Este proyecto se sustenta en la ley de transito y transporte terrestre, Ley

organica de transporte terrestre, transito y seguridad vial:
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Art. 1.- La presente Ley tiene por objeto la organizacién, planificacion,
fomento, regulacion, modernizacion y control del Transporte Terrestre,
Transito y Seguridad Vial, con el fin de proteger a las personas y bienes que
se trasladan de un lugar a otro por la red vial del territorio ecuatoriano, y a
las personas y lugares expuestos a las contingencias de dicho
desplazamiento, contribuyendo al desarrollo socio-econémico de la provincia

y del pais en aras de lograr el bienestar general de los ciudadanos.

Art. 3.- El Estado garantizara que la prestacion del servicio de transporte
publico se ajuste a los principios de seguridad, eficiencia, responsabilidad,
universalidad, accesibilidad, continuidad y calidad, con tarifas socialmente
justas.

Art. 11.- El transporte terrestre garantizara la movilizacion de personas o
bienes por medio de vehiculos apropiados a cada una de las infraestructuras
del sector, en condiciones de libertad de acceso, calidad y seguridad de los

clientes, de acuerdo a los reglamentos respectivos.

Art. 37.- Por cada vehiculo automotor destinado al servicio de transporte, se
extenderd un certificado de operacion, cuya duracién serd de un afio,

debiéndose renovar a su vencimiento.

Art. 45.- Para dedicarse a la prestacion de servicios de transporte, las
personas naturales deberan cumplir los requisitos que el Cdédigo de
Comercio exige a los comerciantes individuales. (Nacional, 2013)

El reglamento general de cooperativas (2017)

En el Art. 7 indica:

“Para constituir una cooperativa se debera, previamente, realizar una
Asamblea General, a la que concurriran las personas interesadas en ella,
bajo el asesoramiento de un difusor o experto en la doctrina cooperativista,

que hara conocer a los asistentes las ventajas del sistema cooperativo y las
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conveniencias y posibilidades de organizar la cooperativa”.

Presentar documentaciones para obtener la aprobacion del Estatuto de la
Cooperativa y Constitucion legal, como lo establece el Reglamento General

de Cooperativas en su articulo 9:

Para obtener la aprobacién del estatuto de la cooperativa y su constitucion
legal, el Directorio Provisional debera presentar ante el ministerio de
Prevision social y cooperativas los siguientes documentos:

Una solicitud de aprobacion del estatuto, dirigida al ministro de Prevision
Social y cooperativas.

Una certificacion del técnico, difusor o promotor, que haya asesorado a la
cooperativa, de que los miembros de ellas se hallan bien enterados de sus
objetivos y de que han recibido suficiente instruccidn doctrina.

Una copia del acta constitutiva de la Asamblea General en la que se haya
designado el Directorio Provisional, con la ndmina de sus miembros; El
estatuto en tres ejemplares, escrito con claridad, y que contendra las
siguientes especificaciones:

a) Nombre, domicilio y responsabilidad de la cooperativa,

b) Sus finalidades y campo de accion;

c) Los derechos y obligaciones de los socios;

d) Su estructura y organizacion internas;

e) Las medidas de control y vigilancia;

f) La forma de constituir, pagar o incrementar el capital social;

g) El principio y el término del afio econémico;

h) El uso y distribucion de los excedentes;

i) Las causas de disolucién y liquidacién de la cooperativa,

J) El procedimiento para reformar el estatuto; vy,

k) Las demas disposiciones que se considere necesarias para el buen
funcionamiento de la cooperativa, en tanto no se opongan a la Ley y al
presente Reglamento;

Una certificacion del secretario, al final del estatuto, de que este fue
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discutido en tres sesiones diferentes y aprobado;

Tres copias de la lista de los socios fundadores, con las especificaciones
siguientes: nombre, domicilio, estado civil, ocupacion y nacionalidad de cada
socio; numero y valor de los certificados de aportacion que suscribe, cantidad

gue paga de contado, el numero de la cedula de identidad y su firma;

Certificacion de la autoridad competente, al final de la lista a que se refiere
el nimero anterior, de que los miembros de la cooperativa la firmaron en su
presencia. Esta certificacion la podra extender el Gobernador, el jefe Politico,
el teniente Politco o un funcionario de la Direccion Nacional de

Cooperativas;

Comprobante del depdsito bancario de por lo menos el 50% del valor de los
certificados de aportar que hayan suscrito los socios;

Plan inicial de trabajo y financiamiento de la cooperativa. En este plan se
har& constar: la clase de actividades que va a desarrollar la cooperativa; el
capital inicial que se requiere para realizar tales actividades, indicando los
costos de operacion; el rendimiento posible de la empresa en el lapso de un
afo, la manera como se incrementara el capital, a base de cuotas, préstamos
0 capacitacion de intereses o beneficios; las ventajas sociales, culturales y
de cualquier otra indole, que obtendran los socios”.

El acta constitutiva del numeral 3, sera firmada por todos los socios
fundadores de la cooperativa, como lo establece el Reglamento General de
Cooperativas en su articulo 10: “El acta constitutiva, a que se refiere el
numeral 3 del articulo anterior, sera firmada por todos los socios fundadores

de la cooperativa”.
Previa a la obtencion del comprobante de depdsito bancario se debera abrir

una cuenta de integracion de capital, con los requisitos que establece la

pagina de internet del banco de Machala. (Ley, 2017)
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Ley y reglamento obligan alos taxis ejecutivos adar un servicio selecto
(2013)

Que, segun el Art. 57 de la Ley de Transporte Terrestre, Transito y
Seguridad Vial, dentro de la clasificacion del transporte comercial se
encuentran los servicios de transporte escolar e institucional, carga liviana,
taxis, mixto, turistico y los demas que se prevean en el reglamento y es el
que se presta a terceras personas a cambio de una contraprestacion

econOmica, siempre que no sea servicio de transporte colectivo o masivo;

Para operar un servicio comercial de transporte se requerira de un permiso
de operacion y sera prestado Unicamente por compaifiias y cooperativas
autorizadas para tal objeto y que cumplan con los requisitos y las
caracteristicas especiales de seguridad establecidas por la Comision

Nacional de Transporte Terrestre, Transito y Seguridad Vial,

Que, la Primera Disposicion General de la Ley de Transporte Terrestre,
Transito y Seguridad Vial, refiere que el servicio ejecutivo podra ser
considerado como tal, en los demas que se prevean en el reglamento
conforme al articulo 57 que establecera las condiciones técnicas para la
prestacion de este servicio, que debera incluir la propiedad del vehiculo y la
calificacion del conductor como chofer profesional;

Que, el Art. 86 de la Ley de Transporte Terrestre, Transito y Seguridad Vial
exige gque todos los medios de transporte empleados en cualquier servicio
definido en esta norma, deberan contar con el certificado de homologacion
conferido por la Comisién Nacional de Transporte Terrestre, transito y
seguridad Vial en coordinacion con el Ministerio de Industrias y
Competitividad y el Instituto Ecuatoriano de Normalizacion y de acuerdo con
el reglamento correspondiente; Que, mediante Decreto Ejecutivo N° 1145,
publicado en el Registro Oficial N° 370 de 30 de junio del 2008, por el cual
se cre6 el Programa de Reduccion de la Contaminacion Ambiental,
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Racionalizacion del Subsidio de Combustibles del Transporte Publico y su
Chatarrizacion. Reforma a la resolucion n°026-dir-2013-antreformar la
Resolucion No. 026-DIR-2013-ANT de 04 de febrero de 2013, referente al
Instructivo que regula el procedimiento para la revision y verificacion técnica
a las compaiias calificadas para prestar el servicio de taxi ejecutivo y que
han solicitado el permiso de operacién, conforme las siguientes

disposiciones:

PRIMERA. -Agréguese la siguiente disposicion general quinta:

QUINTA: Las operadoras que brinden el transporte en taxi con servicio
ejecutivo deberan contar con una flota minima de 15 unidades, conforme lo
establece la Resolucion No. 006-B-D1R-2009-CNTTTSVde fecha 30 de
marzo del 2009 modificada mediante Resolucion No. 068-DIR-2012-ANTde
14 de noviembre del 2012. "

SEGUNDA. -En la disposicion transitoria tercera reemplacese el inciso
segundo por el siguiente texto: "Los requisitos constantes en los numerales
1. 2, 3y 5 del articulo 44 del Reglamento de Transporte Comercial de
Pasajeros en Taxi de Servicio Convencional y Servicio Ejecutivo, no seran
exigidos sino en el plazo de un afio contado a partir de la emisién de la
concesion del Permiso de Operacion. Las compafiias que antes del plazo
establecido hubieren cumplido los requisitos determinados en el presente
instructivo, podran solicitar se les realice la verificacion técnica. "
TERCERA. -Reemplacese la disposicion transitoria CUARTA, por el
siguiente texto:

"CUARTA: Para el caso de los vehiculos que no se hayan presentado a la
Revision Técnica Vehicular, por motivos de siniestros, fuerza mayor y caso
fortuito relacionados con el automotor, los cuales deberan ser comprobados
por parte de la A NT, la Direccion Ejecutiva analizara la situacién y de ser
procedente establecera nueva fecha para que se realice la correspondiente

Revision Técnica Velocidad. "
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CUARTA. - Agréguese la siguiente disposicion transitoria: Todo vehiculo que
se haya presentado a la Revision Técnica Vehicular establecida en el
presente Instructivo, podra ser considerado para la extension del permiso de
operacion, teniendo que cumplir con todas las especificaciones técnicas
emitidas por la norma enunciada previo a la matriculacién del vehiculo por

parte de la compafia operadora.

El control del cumplimiento de la norma estara a cargo de las Oficinas de
Atencion al Usuario ubicadas dentro del canton en el cual se encuentre
domiciliada, en el caso de encontrarse inconsistencias e incumplimiento por

parte del usuario, el cupo sera revertido automaticamente'. (Transito, 2013)

Ley y reglamento obligan alos taxis ejecutivos adar un servicio selecto
(2018)
Art. 57 de la Ley de Transporte Terrestre, Transito y Seguridad Vial, dentro
de la clasificacion del transporte comercial se encuentran los servicios de
transporte escolar e institucional, carga liviana, taxis, mixto, turistico y los
demas que se prevean en el reglamento y es el que se presta a terceras
personas a cambio de una contraprestacion econdmica, siempre que no sea
servicio de transporte colectivo o masivo; Para obtener la aprobacion del
estatuto de la cooperativa y su constitucion legal, el Directorio Provisional
debera presentar ante el ministerio de Prevision social y cooperativas los
siguientes documentos:
e Una solicitud de aprobacion del estatuto, dirigida al ministro de
Previsién Social y cooperativas.
e Una certificacion del técnico, difusor o promotor, que haya asesorado
a la cooperativa, de que los miembros de ellas se hallan bien
enterados de sus objetivos y de que han recibido suficiente instruccion

doctrina.
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e Una copia del acta constitutiva de la Asamblea General en la que se
haya designado el Directorio Provisional, con la nomina de sus
miembros; El estatuto en tres ejemplares, escrito con claridad.

Plan del buen Vivir (2013)

Mejorar la calidad de vida de la comunidad

Semplades, (2013) Impulso las actividades econémicas que puedan generar
y conservar trabajos dignos, y contribuir a la consecucion del empleo,
brindando prioridad a grupos histérico exclusivos.

El plan nacional de desarrollo, del buen vivir 2013-2017, fue el instrumento
del gobierno nacional para articular las politicas con la gestién de la inversion
publica.

Garantizando el trabajo digno en todas las formas, impulsando actividad
econdémica que generen y conserven trabajos dignos, al contribuir la

consecucién del pleno empleo priorizando a los grupos excluidos.

Implementar mecanismos de incentivos de actividades econdémicas,
especialmente del sector popular, solidario, las Mis pymes, la agricultura, asi
como las de trabajo autonomo que se orienten a la generacion y
conservacion de trabajos dignos y garanticen la igualdad de oportunidades

de empleo para toda la poblacion.

2.3 Variables de la Investigacion Conceptualizacién
Variables Independientes: Estrategia de marketing

La estrategia de marketing se considera una de las técnicas bien informadas
que facilitan el incremento de usuarios, ayudando a definir una clara vision,
mision y los objetivos comerciales, describiendo todos los pasos de forma
estratégica de mercadotecnia afectando la manera en que dirige el negocio,

desarrollando una mejor planificacion para el posicionamiento. Una buena
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Estrategia de Marketing trata de dirigir por completo a las empresas,
estableciendo una mejor comercializacion, describiendo el negocio sus
productos y servicios, identificando las estrategias de mercadeo que
utilizara, permitiendo construir un plan de marketing para una mejor eficacia,
analizando las acciones especificas, tomando en cuenta el desarrollo a
futuro. El Marketing ayuda a alcanzar y orientar los productos y servicios
hacia los clientes con mayor posibilidad de la adquisicion, incluyendo varios
componentes que permitan detallar el enfoque y medir todos los resultados,
para establecer los objetivos, identificando las herramientas, distinguiendo a
una empresa de la competencia, siendo base principal para las estrategias
de marketing, mejorando la eficacia para los usuarios aumentando

beneficios. (Gonzalez, 2015).

Para aumentar las ventas se debe empezar por analizar y entender a los
clientes y sus necesidades debido a que no buscan solo un servicio o
producto, sino a que satisfaga las necesidades que les ayude a solucionar

Sus inconvenientes.

Para poder proporcionar nuevas ideas de publicidad y ofertas para que un
valor sea verdaderamente claro, ante las necesidades de intereses para los
usuarios, es de gran importancia iniciar una conversacibn mucho mas
empatizada con las necesidades de los usuarios, aportando todas las

técnicas ante una estrategia de marketing establecida.

Dependiendo del producto o servicio que se vaya a ofertar, la forma de venta
puede durar solo unos dias o varios meses, a esto su efectividad dependera

mucho en cierta medida de los esfuerzos que realicen a corto y largo plazo.

A veces el marketing, ventas y servicio, proponen practicas diferentes ante
las técnicas y estrategias, es por eso que flywheel es necesario obtener toda

la informacién para un mejor prospecto dentro de la metodologia.
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La forma de crecimiento inbound se basa en los clientes para obtener una
energia que les mantenga girando. El trabajo de un equipo de ventas es
eliminar la friccion que se puede dificultar dichos movimientos. En ciertas
ocasiones no se puede mejorar lo que no se puede medir, en este caso los
intereses y las necesidades de los usuarios, suelen cambiar constantemente
es por ello que, cada empresa siempre debe estar un paso adelante para

poder satisfacer sus necesidades.

Para poder lograr es necesario que sea escuchado, es decir, analizarlo,
evaluarlo, revisar para mejorar las acciones de las estrategias dependiendo

de cada resultado obtenido durante el mes o afo.

El equipo que labora dentro de una empresa es el mejor aliado para mejor
las técnicas establecidas del Marketing, es decir, son los vendedores
quienes tienen un contacto directo con los clientes, siendo una fuente
principal que sede tener en cuenta al momento de plantear estrategia de
marketing. Todo el personal comercial que se encuentre en el area
especifica, va identificar cuales son las incertidumbres, o la insatisfaccion
comun para poder mejorar el servicio o producto que adquirid, ante las
principales objeciones se debe tener en cuenta, que los canales principales
de comunicacion son de gran ayuda en la estrategia de marketing, ya que
los clientes los utilizan con frecuencia, para la compra del producto o solitud
de algun servicio, siendo una area de oportunidad en la que se observan las
tacticas establecidas del marketing, para tener mejores resultados es
necesario que se utilicen las herramientas correctas ante el proceso

investigativo. (Novoa, 2021)

Variables Dependientes: Posicionamiento Social
El posicionamiento social, se enfatiza en la oferta comercial ante la mente
del consumidor, enmarcando el reconocimiento, dentro del entorno digital,

para una mejora en el negocio en general.

El posicionamiento ante un concepto integral, el cual va de la mano con el
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nivel de ventas, y la frecuencia de uso de los productos o servicios, en el
cual se encuentra el reconocimiento de la marca, es decir, porque es tan
conocida en los consumidores y cuanto saben ante la misma, mediante la
metodologia y practicas integrales. Para un mejor posicionamiento, se define
una perspectiva clara ante la posicion, enfatizandonos en la diferencia ante
la calidad, obteniendo un prestigio, generando la aceptacion ante los costos
y los beneficios del desarrollo para los usuarios, permitiendo aumentar las
nuevas estrategias de posicionamiento social, comprendiendo la calidad,
diferenciandose de la competencia al momento de la realizacién del trabajo
efectuado. (Corrales, 2020).

Para un mejor posicionamiento se debe tener en cuenta tres fases; identificar
las distintas ventajas competitivas para la mejoria del posicionamiento,
eligiendo las ventajas competitivas acorde y seleccionando una estrategia
de posicionamiento general. En donde la empresa deber4, comunicar y
aplicar en el mercado elegido el posicionamiento. La principal clave para
llamar la atencién y conservar a los consumidores objetivos es entender las
necesidades de una manera diferente para poder diferenciarnos de la
competencia, ofreciendo mas valor al bien sea en caso de precios bajos o
beneficios que justifiquen los precios altos, de esta forma se podra tener una

ventaja competitiva.

Por lo tanto, existen dos métodos principales para posicionar un nuevo
servicio o producto dentro del mercado, frente a la competencia directa con
los bienes o servicios de competidores ante la relacién con los atributos de
un producto similar en el mismo mercado objetivo. A través de los
mecanismos de la mercadotecnia y las estrategias de incremento, las

empresas hacen que los clientes obtengan una percepcion acorde a ellos.
Mediante el posicionamiento de una empresa se persigue, analizar la

posicion distinguida y positiva en cuanto a las sugerencias de los usuarios

qgue puedan tener de ellos. El analisis de estos conocimientos es de gran
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ayuda ya que la creacion es diferente en las acciones de una firma u
organizacion ante la toma de decisiones, especialmente en el ambito de la

mercadotecnia.

Para un mejor mecanismo en el posicionamiento, en cuestion de la
competencia, es necesario el tipo de estrategia a utilizar, ya que las
empresas buscan conocer el motivo de su incomodidad ante la reaccion de
las personas frente a sus habituales competidores, validando la percepcién
y obteniendo conclusiones de dicho analisis para las futuras estrategias de

marketing.

Para un buen posicionamiento se debe tener estrategias comunes, las que
van de la mano ante la diferenciacidon respecto a competidores, buscando la
diferenciay la originalidad ante las veces que se evita o repita dicho enfoque.
No se debe dar lugar a equivocaciones, debe servir para brindar una imagen
de fidelidad ante la naturaleza que afirma las virtudes Unicas de un producto

0 servicio.

Para el desarrollo de una estrategia de posicionamiento se debe conocer
perfectamente todos los puntos de vistas econémicos, ante la cara de la
bldsqueda para una mejor rentabilidad. Debera de ser sinGnimo de creacion
de valor y no se debe deteriorar la marca de la empresa ante el

funcionamiento del mercado.

Las bases de posicionamiento, para una empresa se tiene que tener en
cuenta una serie de elementos en donde se elabora una estrategia de mejora
para el posicionamiento. En los sentidos habituales, se cuenta con factores
de antigiiedad e historia de la marca siendo de importancia para su
economia dentro de su territorio, el nimero de colaboradores, el nivel de
liderazgo ante el mercado en términos econdmico e innovacion, o
comunmente el nivel de precios de bienes o servicios. (Galan,

Posicionamiento, 2017)
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Es utilizado para diferencias el producto o servicio y poder asociarlos con las

necesidades del cliente, para un mejor posicionamiento.

Es por ello que se elabora de forma realista ante los clientes que tienen un
criterio de la empresa que oferta y por ende se sabe los objetivos de los
clientes, ante la mezcla de marketing y la de los competidores. Para poder
desarrollar esto se debe realizar una investigacion de mercadeo, una vez
realizado se grafican datos, obteniendo resultados mas 6ptimo de lo que los

usuarios opinan de los productos o servicios de la competencia.

Por lo tanto, el posicionamiento de la marca dependera de las necesidades
gue sean mas significativas ante el usuario. Definiendo una tematica para la
imagen y la esencia de la empresa, conociendo los intereses de la
comunidad. Para esto se logra analizando las actividades que suelen realizar
en internet, las redes sociales, en el cual se tiene una mayor interaccién para
los contenidos de publicidades, mejorando asi el posicionamiento de la
marca. Realizando un seguimiento una vez realizado la estrategia de
marketing para el posicionamiento empresarial, con una tematica de
contenidos para las redes, es de gran importancia que se realice este tipo de

seguimiento para las publicaciones.

Mediante el analisis a los consumidores, visualizan la gran necesidad de la
poblacion en general de un servicio basico complementario, que tenga como
fuente de servicio la confianza y seguridad en las rutas de traslado. La base
establecida de mercado sera la poblacion directa de la Ciudad, ya que de
modo regular la ciudadania tiende a consumir de los servicios de taxis
constantemente sin necesidad de horarios fijos o nivel sociocultural. En la
ciudad de Milagro la poblacion solicita los servicios de taxis por diversas
razones, entre ellos: Por realizacion de compras varias, Traslado de
pasajeros por motivos varios, Salidas recreacionales. Analizando todas las

interacciones, mejorando cada publicacion, para una mejor perspectiva de
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posicionamiento, siendo fundamental para medir los alcances, necesarios

para las interacciones con los usuarios. (Flores, 2019)

2.4 Definiciones conceptuales

Competencia:

se define ante la comprension individual o colectiva ante la situacion
productivas, sometidas a la complejidad de los inconvenientes planteando
las evaluaciones, siendo el conjunto de comportamiento socio efectivo y
permitiendo a llevar a cabo el papel principal en una actividad funcional.
(Guerrero, 2005)

Marketing:

Es un sistema total de las actividades de cada negocio ideado para plantear
los productos satisfactores de las necesidades, asignando precios y distribuir
en el mercado meta, con el fin de lograr los objetivos de la organizacion.
(Stanton, 2018)

Posicionamiento:

Se basa en un lugar que ocupa el producto o marca, segun varias
percepciones ante los consumidores, en relacion a otros productos o marcas
competitivas a un producto o servicio final. (Carasila M. , 2007)

Usuario:

Los usuarios se diferencian de los servicios a lo que hacen uso, utilizando
de forma habitual un producto, o servicio, y que los mismo se sientan
beneficiados y satisfechos al momento de realizarlo, si adentrase en la

marca, sino en el sentido que tienen al momento de utilizarlo. (Peiro, 2020)

Servicio:

Es una actividad identificable, con su principal objetivo de una transaccién
ideada para brindar al cliente una satisfaccion de deseos o necesidades,
incluyendo servicios complementarios apoyando la venta de bienes u otros

servicios sin subestimar la importancia. (Thompson, 2006)

Mercado:
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Es donde confluyen la oferta y la demanda. Siendo un sentido menos amplio,
es el conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un servicio
o producto, y analizando quienes estan dispuesto a comprar o adquirir.
(Bonta, 2010)

Beneficio:
Cuando se habla de beneficio se trata de satisfaccion al cliente, brindado
opciones por la compra adquirida, asi mismo hablando de una magnitud

econdémica, que se obtiene al hacer esta operacién. (Lépez J. F., 2018)

Capital humano:

Se calcula el valor actual de todos los beneficios futuros que se estima
obtener para cada persona con su trabajo hasta que deje de realizarlo,
sumando a capital financiero representa toda la riqueza total de una persona.
Al ser un numero futuro, es de muy alto cuanto mas joven es una persona,
debido a que alguien mayor ya obtuvo ganancias y las ha consumido o

ahorrado siendo parte de un capital financiero. (Arias A. S., 2016)

Publicidad:
Por medio de una comunicacion impersonal, en donde la publicidad intenta
persuadir al usuario para adquirir un servicio o producto, dando a conocer

una imagen de la marca.

En otras palabras, sirven para adentrarse al comportamiento brindando
informacion ante algo, que seria un bien o servicio, por lo tanto, se pretende
conseguir a mas compradores o0 ganar seguidores. Es de multiples
herramientas el cual posee el marketing para llamar la atencion de los futuros
clientes. (Lopez F. , 2015)

Presentacion:

Es el proceso mediante el cual el contenido de algun tema se expondra ante

un publico o lugar elegido, el objetivo de una presentacion es dar a conocer
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una idea a las personas por medio de un tema en cuestion, o alguna razoén,
el cual sea ampliamente valorado y resulten de gran ayuda para el desarrollo
de la misma. Donde la empresa establecera como principal punto el logotipo
que identifique a cada productos o servicio, para diferenciarlos de la

competencia. (Ucha, 2019)

Plaza:

Para la mercadotecnia es un lugar en donde se produce el intercambio de
producto o servicio y dinero donde se lleva a cabo, ante todo la plaza indica
de tal forma en la que el producto o servicio va a ofrecer para los clientes
demandante, en donde la empresa se encuentra dirigida por medio de la
segmentacion del mercado sin excusa alguna, brindando a si el servicio de
manera completa para cada uno de los integrantes. (Leger, 2006)
Mercadotecnia:

Se define como ciencia y arte de explorar, crear y entregando valor para
satisfacer las necesidades de un mercado objetivo para un mejor beneficio,
se identifica las necesidades insatisfechas y deseos, donde se define, se
mide y cuantificable para el tamafio del mercado de donde se identifica y se
potencian las ganancias, siendo capaz de servir, disefiar y promover

productos y servicios acordes a cada empresa. (Kotler, 2020)

Empatia:
Facultad de proyectarnos en la personalidad de otros. Anticiparnos a las

expectativas de otra persona. (Igea, 2015).

Transportacion:
Consiste en el desplazamiento de personas o bienes en el espacio fisico,
facilita la movilidad, dota de accesibilidad a los territorios y tiene una
importancia significativa en el desarrollo econdmico y social del pais.
(Zaragoza, 2007)

Congestion vehicular:

44



La condicidn que prevalece si la introduccion de un vehiculo en un flujo de
transito aumenta el tiempo de circulacion de los demas, a medida que

aumenta el trafico la velocidad de los vehiculos disminuye. (Mayorga, 2019)

Desahucio:

Se utiliza, a veces impropiamente para el incumplimiento de un crédito
hipotecario, y mas propiamente para el aviso de terminacion de ciertos
contratos de tracto sucesivo, tales como el arrendamiento, por juicio de
desahucio y el contrato de trabajo por desahucio libre del empleador. (Porto,
2018)
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CAPITULO Il

3 METODOLOGIA

3.1 Presentacion de la Empresa

Para la propuesta del Plan de estrategia de marketing para la microempresa
de taxis privados “JGtime” del Cantén Milagro, provincia del Guayas, una
empresa formada con un capital propio de los socios, esta dentro del sector
terciario, establecido como una compafia simple, ya que existe bajo una
razon social y se contrae entre uno o varios socios solidaria e ilimitadamente
responsables y otro u otros, simples suministradores de fondos, llamados
socios comanditarios, cuya responsabilidad se limita al monto de sus
aportes, con registro unico de contribuyentes (RUC) 0000000000001,
contribuyente activo, inicio de actividades 0000, no obligado a llevar

contabilidad.

La razon social serd, necesariamente, el nombre de uno o varios de los
socios solidariamente responsables, al que se agregara siempre las palabras
"compafia en comandita", escritas con todas sus letras o la abreviatura que
comunmente suele usarse. El objetivo principal es disefiar una Estrategia de
Marketing que ayude a solucionar la falta de posicionamiento social de los
conductores, mediante el estudio de mercado se analizaran las debilidades

gue tiene la microempresa.

El posicionamiento social para los conductores ha cambiado mucho debido
a las competencias y nuevas tecnologias que se encuentran activas en la
actualidad, debido a la economia actual existen taxistas informales, los

cuales bajan los niveles de las microempresas de taxis.

La ventaja competitiva principalmente no solo radica en ser la primera

empresa de taxis en el Canton Milagro con la modalidad de usar la aplicacion
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y tener el servicio en su domicilio las 24 horas del dia, sino que ademas

implementan la politica de tarifa accesible al publico en general.

Otra de las ventajas es de tener una cartera de clientes en la Universidad
Estatal de Milagro, como también buscar convenios con las empresas que
residen en el Canton y fuera del mismo, brindando un servicio confiable,
seguro y puntual a todos los clientes y con precios flexibles y justos en el
mercado. La empresa se diferencia de sus competidores, ademas de ser la
primera opcion de transporte de servicios de taxis ya que confian en sus

fortalezas como empresa:

Es una empresa seria que busca brindar un servicio de excelencia.
Ofrecen: Seguridad, Responsabilidad, Puntualidad, Comodidad Yy
Amabilidad

Personal calificado y con alto nivel de responsabilidad.

Conductores con amplia habilidad y conocimiento de rutas.

Monitoreo constante con la ayuda de la aplicacion que se activara el GPS al
instante Autos en perfectas condiciones, limpios y listos para usar al

momento de su llamado.

3.1.1 Mision

Ser la empresa lider en la ciudad de Milagro, ofreciendo altos indices de
seguridad y en 6ptimas condiciones de mecanica, higiene, seguridad y
limpieza conducidos por personas capacitadas y previamente entrenadas
para el cumplimiento de su labor, prestando servicio publico a la comunidad
en general. Dandole enfoque a la utilizacion de herramientas tecnoldgicas tal
como una aplicacion web que nos permite llegar al cliente de una manera

eficaz y segura ya que nuestros servicios sera puerta a puerta.
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3.1.2 Vision

“JGtime ~ espera ser una empresa de taxis privados, reconocida dentro del

lapso de 5 afios, ofreciendo las mejores garantias de movilizacién para con

el cliente. Brindando seguridad y confianza a los mismos dandole un trato de

calidades y calidad haciendo parte de nuestra empresa no tan solo como

cliente si no como miembro de nuestra familia.

3.1.3 Valores

JGtime es una empresa que se caracteriza por ofrecer un servicio de calidad,

seguridad y confort al cliente para ello también toma en consideracion los

siguientes valores para asi alcanzar el logro de cada uno de las metas

trazadas:

3.14

Integridad
Seguridad
Profesionalismo
Respeto
Liderazgo
Honestidad
Responsabilidad
Mejora continua
Trabajo en equipo

Servicio al cliente

Logotipo

Gréfico 1 Logo de la empresa

o
time
'/m
Para Lodos lus momenios

Elaborado por: Suquinagua v. Fernando. (2021)
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Gréfico 2 Organigrama JG TIME

GERENTE GENERAL

CONTADOR/A

|
PRESIDENTE !
DEP. OPERATIVO

L SECRETARIA
mmmm CHOFER 1

ey CHOFER 2

Elaborado por: Suquinagua V. Fernando. (2021)

EL Gerente es el encargado de ejercer la presentacion de la empresa,
estableciendo recomendaciones al presidente acorde a la empresa, realiza
las evaluaciones periddicas, teniendo el liderazgo sobre la empresa,
brindado soluciones a problemas graves dentro de la empresa, el presidente
informa las inquietudes que ocurren en la empresa, buscando soluciones al
problema en caso de ser pequefios, controlando la plataforma de funciones

correctamente, haciendo cumplir todos los estatus.

El Contador tiene como funcién basica los servicios prestados, llevando toda
la contabilidad de la empresa, la secretaria entrega y recepciéon de los
documentos, los formularios de posibles quejas o candidatos, el Dep.
Operativo, supervisa a los choferes, brindando seguimiento a los clientes que
reciban un mejor servicio, siendo monitoreando desde la plataforma, los
choferes cumplen con el traslado de clientes desde el punto de partida al
punto de llegada, brindando un buen servicio.
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Tabla 2 Clientes, Proveedores, Competidores

Clientes Proveedores Competidores
Clase BAJA LAS TAXIS AMARILLOS.
CLASE MEDIA GASOLINERAS. TAXIS INFORMALES.
CLASE MEDIA TECNICENTRO Y UBER.

ALTA LUBRICADORAS. EASY CAR.
CLASE ALTA  TALLERES VIPCAR.

AUTOMOTRICES. FASTLINE.
CONSECIONARIOS. TOM EXPRESS.
IVANCAR.
Elaborado por: Suquinagua V. Fernando. (2021)

JGtime cuenta con competidores directos, Taxis amarillos es el competidor
directo porque brinda servicio de transporte con un posicionamiento en el
mercado ya establecido, debido a la calidad de su servicio, los Taxis
informales son consideradas como competidores directos porque ofrecen
servicios calidad, pero no estan formalmente legalizados y no cuentan con
un sistema de seguridad y Competidores potenciales son todas aquellas
cooperativas informales de taxis que brindan servicio similar como: UBER,
EASY CAR, VIPCAR, FASTLINE, TOM EXPRESS, IVANCAR.

Los proveedores definen en parte el posicionamiento de una empresa en el
mercado de acuerdo a su poder de negociacién con quienes les suministran
los insumos para la produccion de sus bienes. Para el servicio de taxis de la
ciudad de Milagro, los proveedores tienen una ventaja, ya que los precios de
los insumos no estan regulados, como la tarifa por carrera minima. Sin
embargo, se sefiala algunas alternativas que el servicio de taxis ha logrado
con los proveedores: Las gasolineras, proveen el principal insumo para su
funcionamiento, por existir una gran competencia, se puede sacar linea de
credito a 7 dias, los Tecno centros y lubricadoras que nos brindan el servicio
de venta de llantas, balanceo, alineacion, frenos, cambio de aceites, etc. Se

puede obtener grandes ventajas con promociones, linea de crédito que
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benefician a los taxistas. Los talleres automotrices, para reparaciones de los
vehiculos y venta de repuestos en caso de necesitar, por existir amplia gama
de lugares se puede obtener precios bajos, promociones y lineas de créditos.
Y Concesionarios en caso de querer obtener un vehiculo nuevo y para el

mantenimiento del mismo.

Principales productos o servicios.

Servicio de movilidad para los residentes del canton Milagro y sus recintos

aledarios.

JGtime se base a cubrir una necesidad de transportacion segura,
direccionado a la poblacién en general del Canton de Milagro y sus
ciudadelas allegadas, tomando en consideracion que unos de los principales
factores cambiantes que podria hacer variar la demanda seria la economia

del sector.

El servicio de JGtime va dirigido hacia los ciudadanos en general, ya que
debido al crecimiento de la poblacién y al que no todos cuenta con un medio
de transporte propio se ven en la necesidad de adquirir un servicio de
transporte, pero con cierta desconfianza, es por eso que nuestro servicio
cubrira dicha necesidad atreves de una aplicacién que brindara informacion
con coordenadas exactas y monitoreo por camaras internas y externas
asociadas con el 911 por lo cual en algun percance o acto ilicito actuaran de
manera rapida acudiendo al lamado de emergencia, logrando asi mantener

seguro a los usuarios y empleados.

Los clientes son el principal motor para que nuestra empresa pueda
funcionar es por eso que nos enfocamos en tratar de cubrir sus preferencias,
gustos, queriendo dar un servicio de primera que llegue a cubrir su necesidad

de seguridad y confort al trasladarse de un lugar a otro.
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3.2 Disefio de lainvestigacion

El disefio de la investigacion es defino como el método y técnicas que se
eligen mediante un investigador para asi poder combinarlos de tal forma que
sea entendido y razonable para todo tipo de problema en la investigacion
siendo desarrollado de una manera eficiente. Es una guia para llevar a cabo
la investigacion, utilizando una metodologia particular, donde cada
investigador cuenta con una lista de preguntas que se necesita ser

evaluadas.

La metodologia de cédmo llevar a cabo este tipo de investigacion en donde
se puede preparar mediante un disefio investigativo. Es por ello que la
investigacion de mercados, se lleva a cabo sobre una del disefio, para ello
se utiliza varios tipos de investigacion, la experimental, encuestas, la
correlaciona, semi-experimental y también un subtipo de disefio

experimenta, problema de investigacion y estudio de caso descriptivo.

Existen tres pasos principales para un disefio de investigacion, la
recoleccion, la medicion y los analisis de datos, la problemética de la
investigacion que presente cada organizacion determinara el tipo de disefio

gue se utilizara dentro de la mismo y no viceversa.

Las variables, son herramientas que se utilizan para una mejor recopilacion
de la informacion, para poder hacer uso de este se debe recopilar y analizar
los datos y los factores, el mismo que se decide en el disefio ante las técnicas

a utilizar.

Un buen disefio crea impacto ante si mismo y en los datos aumentarian el

nivel de confianza y la informacién que se recolecta, asi mismo se produce
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menos margen de error al utilizar la investigacion experimental, el que puede

ser considerado como uno de los mejores.

Para lograr un disefio de investigacion correcto se debe tener en cuenta
varios elementos, en el cual declaran el propdsito claro del disefio de la
investigacion, las técnicas a implementar para su respectiva recopilacion de
datos dentro de la investigacion, el método aplicado para el andlisis de la
informacion escogida, los tipos de metodologia dentro de la investigacion,
las objeciones probables para la investigacion, los entorno para el estudio,
la cronologia y la medicién del andlisis.

Existen cuatros caracteristicos importantes dentro de un disefio de estudio:

Neutralidad: Los datos obtenidos y proyectados dentro del disefio deberan
ser libres de inquietudes y neutrales. Entendiendo las opiniones ante las
puntuaciones finales de la evaluacion y la conclusion de varios individuos,
considerando aquello que se tiene en acuerdo con los datos que se

obtuvieron.

Fiabilidad: Es utilizada para llevar a cabo la investigacién de forma regular,
el investigador es el involucrado para obtener los calculos de resultados
similares, es por ello, que se debe indicar como se pueden elaborar las
preguntas de investigacion, para mejorar los estdndares de resultados

obtenidos ante un disefio de confiabilidad.

Los tipos de disefio para la investigacion se debe tener en cuenta que las
técnicas y los diversos tipos de disefio para poder seleccionar e implementar

para la realizacion de un estudio.
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Disefio descriptivo: Para la elaboracion de un disefio, el investigador solo
se va a interesar en un tema en especifico bajo su estudio de investigacion,
siendo un disefio basado para las teorias que se analizan y crean mediante
la recopilacion, el analisis y la presentacion de toda la informacion que se
recopilo. Para la implementacion a fondo del disefio como tal, se proporciona

un analisis del porque y como de la investigacion.

Disefio de la investigacidon experimental: Es utilizada para establecer una
relacion entre la causa y efecto ante una situacion. Es un modelo de disefio
de investigacion en el cual se observa el efecto causado de la variable
independiente sobre variable dependiente. Monitoreando el efecto como el
precio ante una variable para mejorar la satisfaccion del usuario y la fidelidad

a la marca.

Es un disefio muy practico, ya que ayuda a la solucién de un problema, en
cambio ante la variable independiente son manipuladas para un seguimiento
en cambios, en donde se utiliza a menudo las ciencias sociales para poder
analizar los comportamientos humanos por medio del desarrollo entre dos

grupos, causando efecto en uno y otro.

Disefio correlacional: Es una de las técnicas de disefio no experimental, el
cual ayuda a los investigadores a establecer mediante una relacion entre una
o dos variables relacionadas, en el cual se utilizan diferente método para
llevar a cabo el disefio, en el cual no existen motivo para evaluar las técnicas

de andlisis estadisticos. (Zambrana, 2020)

3.2.1 Enfoque cualitativo
Se lleva a cabo para establecer una relacion entre la informacién recopilada

y la observacion mediante calculos matematicos, entre las teorias se
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relacionan con un fendémeno natural el cual se puede aprobar.

Es aquella que utiliza, una recoleccion de datos sin medicion para poder
encontrar preguntas de la investigacion siendo un proceso de interpretacion,
las preguntas de investigacion e hipétesis no son necesariamente, ante un
desarrollo para ella misma antes, durante o después del proceso de la
informacion obtenida y andlisis de datos. Por lo general requieren revision a
etapas previas, permitiendo definir el tipo de muestra antes de ser tomada

en cuenta.

Las principales caracteristicas se encuentra el proceso de la investigacion
en donde no siempre esta claramente analizado, después de plantear un
problema, estudiando el mundo real para poder desarrollar una teoria, en la
mayoria de los estudios no se prueban hipoétesis, debido a que suelen
generarse y refinarse mediante el proceso, recolectando informacién no
estandarizada y no se efectia una medicién numérica, por lo tanto, no es un

analisis estadistico.

La informacion que se obtiene mediante los puntos de vistas de los
participantes, entre las interacciones de grupos o colectividad, entre las
técnicas que mas se utilizan se encuentras las entrevistas, cuestionarios
abiertos, visualizaciones, recoleccidon de documentos, tipos de lenguaje
escrito, corporal y verbal. Siendo un proceso de indagacion, con el fin de
construir y encontrar la realidad, de tal modo que los que observan el sistema
social previamente definido, en donde no existe manipulacién ni
estimulacién, evaluando el desarrollo de todo el proceso, fundamentando
una perspectiva interpretativa, clara y basandose en el entendimiento ante

las acciones de las personas.
El investigador define todas las interpretaciones de los que participan para

dicha investigacion con relacion a la experiencia y desarrollando los

conocimientos, de un fendmeno estudiado, buscando la generalizacion de
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forma probabilistica de los resultados, por lo tanto, se buscan que los
estudios no se dupliquen y se dé un enfoque que pueda concebir un conjunto
de practicas que interpreten de forma visible, transformando las
observaciones, y toda la informacion recopilada. Es de gran importancia
recalcar que dependiendo de un sistema que se tenga las situacion y eventos

gue se entienden de varias formas.

Los estudios cualitativos se fundamentan de tal forma entre si mismos. Por
lo tanto, el marco de referencia basica para un enfoque cualitativo se
referencia en los fendmenos, constructivo e interpretativos. Las metas son
describir, comprender y desarrollar un fenbmeno de estudio mediante la
percepcion y significados q a través de las experiencias de los participantes.

Por efecto la investigacion cualitativa es explicita, ante las interacciones
fisicas y psicologicas entre el investigador y el fendbmeno, siendo esta
cercana, empatica, con involucramiento de bien activos. Es utilizada para
generar hipotesis, durante el estudio realizado en el cual los reportes que

utilizan son de forma personal y emotivos. (Parra, 2013)

3.2.2 Enfoque cuantitativo

Se lleva a cabo en la importancia para poder concluir con una informacion
adecuada, proporcionando una mejor toma de decisiones ante los negocios,
siendo de vital crecimiento para cualquier empresa, debido a que todo tipo
de conclusidon es basado en los analisis efectivos. Centrandose en
mediciones objetivas y el andlisis estadistico, de la informaciéon que se
recopilo durante la encuesta, cuestionario o por medio de las técnicas

informaticas para poder manipular los resultados existentes.

Las caracteristicas al momento de realizar un estudio de investigacion
cuantitativa, su objetico principal es determinar la union dentro de una
poblacion, los disefios de investigacion cuantitativos son descriptivos, debido

a que son sujetos en donde se miden una vez o experimentales donde se
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midio antes y después del analisis.

Es por ello que se establecen mediante un estudio descriptivo, la casualidad
es establecida mediante el experimental, donde la l6gica y la postura tratan
entre la investigacion cuantitativa, centrando en los datos numéricos e
invariables para el desarrollo de un razonamiento conciso y detallado en

lugar de uno divergente.

La informacién que se obtiene mediante la utilizacién de los métodos de
analisis organizados y herramientas de investigacion, los hallazgos
centrados en pequefios tamafios de muestras mas grandes, los que son
representativos de la poblacién, en donde el estudio se puede repetir debido
a su alta confiablidad. En donde el investigado tiene preguntas de
investigacion concretamente definidas a la cual se buscan respuestas claras
y objetivas, en las cuales y planifica cuidadosamente antes de escoger dicha
informacion. La informacion se basa en forma de numero y estadisticas, ya
gque a menudo se puede presentar en tablas, graficos o ilustraciones,
estimando los resultados futuros para examinar las relaciones causales
utilizando las herramientas como cuestionarios o software computacional

para recopilar informacién cuantitativa.

Ante de informar los resultados obtenidos y estudios se debe tener en cuenta
los métodos cuantitativos, explicando que la informacion que se recopilo y la
manera estadistica de como se vuelven relevantes ante la relacién de un
problema planteado el cual se esta investigando, donde no resulta apropiada
la interpretacién, mediante el informe de eventos imprevisto se aplica que a
diferencia del analisis real al analisis de planificacién se debera manejar los
datos faltantes y el motivo de no finalizar con validad el analisis.

Para utilizar un enfoque cuantitativo y todos los datos estadisticos
preexistentes y expuesto a disposicion de cualquier persona, se debe
informar ante el método que se utilizd para analizar los datos y encontrar

todo tipo de faltante que exista, proporcionando una explicacion clara.
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(Arteaga, 2020)

3.3 Tipos de investigacion

Exploratoria: Dentro de las investigaciones de mercado de modelo
exploratorio, resultan muy utiles debido a que permite conocer generalmente
el tema que se va a trata para lanzar al mercado un producto o servicio en el
futuro, obteniendo como resultado una idea optima y previa de algo que aun
no se realizan estudios previos, en las cuales se utilizan como informacién

general y de base para el analisis de mercado.

Dentro de la investigacion se aborda la fase de un estudio, con el fin de que
el investigador pueda explorar el entorno, un problema, un servicio, en donde
no cuentan con conocimiento alguno sobre el mismo. Es por ello que no se
enfoca en conclusiones exactas sobre el objeto del estudio sino en una
aproximacion, debido a que no existen antecedentes para el estudio de un
investigador donde se basa en ellos, los datos se buscan de tal forma

partiendo desde cero.

También se conoce como estudio, debido a que esta basado en las
observaciones que se establecerd de un objeto estudiado nuevo 0 nunca
antes investigado, resultando muy utiles, el cual permitiran tener un
acercamiento ante la idea o tema de estudio, donde es de gran ayuda y no
existe una metodologia determinada y las fuentes de datos son libres, siendo
aguellas que se puede encontrar, las opiniones de expertos, alguna revista
0 sesiones de tipo focus group para obtener opiniones, en el cual se trata
dentro de un inicio de etapa, de una investigacion previa exploratoria el cual
permite iniciar las investigacion utilizando técnicas estadisticas y distintas

metodologias de estudio ante el mercado mas avanzado.
Es de gran importancia para poder establecer el primer paso en el camino

gue se debe tomar posteriormente, debido a que careceran de conclusiones

sobre un determinado estudio de producto o servicio. Siendo fundamental
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para la toma de dicciones de los directivos, el objetivo principal de las
investigaciones exploratorias es: identificar un determinado entorno o
situacién, obtencion de la hipétesis de inicio el cual servira como base para

las futuras investigaciones metodoldgicas.

Las principales ventajas para llevar a cabo una buena investigacion
exploratoria, al no disponer de investigaciones previas, se permite conocer,
de inicio las opiniones de los expertos, usuarios, clientes, en donde resulta
muy Util ya que se trata de datos Unicos y novedosos. En donde se cuenta
ya con antecedentes adecuados el cual permite orientar para las
investigaciones, resultando muy atil para adjuntar pruebas posibles
cuestionarios o panales de preguntas y analizar si estos son funcionales o

seria necesario cambiar algunos elementos.

Es por ello que estas investigaciones se deben quedan en manos de
expertos conocedores de la materia, debido a que al no ser muchos mas
subjetivas y no disponer de las metodologias necesarias para una alta
cualificacion, tiende a ser mas baratas que otro tipo de investigacion de

mercado. (E-nquest, 2018)

Para el desarrollo de una investigacion exploratoria es importante realizar un
estudio previo antes de analizar otros que podrian suponer un valor mas
elevado, en muchas ocasiones, se quiere estudiar algo que no se conoce o
ha cambiado en cierta medida. Para eso la mejor manera de realizar una
aproximacion de tipo exploratorio, siendo la Unica forma de analizar un
fendbmeno de ciencias sociales. El ser humano, es imprescindible donde se
generan nuevos problemas en el cual se deben ser explorados antes, es por

eso que es dificil realizar predicciones algunas como la economia.
Sin embargo, existen situaciones donde requieren una investigacion

pormenorizada y costosa en donde se conoce en cierta medida a lo que se

va a enfrentar, permitiendo una mejor admiracion ante recursos necesarios,
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basandose en muestras pequefas.

Las caracteristicas permiten conocer de forma adecuada, siendo la principal
en la que se ha mencionado, buscando aproximaciones de fendbmenos
novedosos, ante la informacion siendo de gran flexibilidad, careciendo de
una estructura predeterminada, en donde se utiliza la observaciéon y métodos
cualitativos, planteando temas de estudio, pero no preguntas de

investigaciones.

De esta manera, se encontraran respuestas claras para un analisis futuro,
en donde su principal objetivd es la informacion relevante para plantear

hip6tesis que se pueden utilizar luego. (Arias E. R., 2020)

3.4 Poblacion

Una poblacion se determina por caracteristicas definidas, mediante el
conjunto de elemento que poseen las caracteristicas, en el cual se denomina
a poblacion en una totalidad del fenémeno a estudiar, en el cual las unidades
de la poblacion cuentan con caracteristicas comunes, a la que se estudia y

se da origen.

Siendo asi un conjunto de individuos de la misma clase que se limita
mediante el estudio, definiendo con totalidad el fenédmeno a estudiar, donde
todas las cosas concuerdan con una serie de analisis determinada, ante un

censo, sobre los elementos de dicha poblacion.

Cuando se seleccionan algunos elementos con el fin de conocer una
poblacién determinada, se refiere a un grupo de elementos como muestra a
lo que se espera encontrar sea cierto para la poblacion en conjunto. El
analisis de los datos recolectados dependera de la manera en como se
desarroll6 esa muestra.

En caso que no se pueda medir cada uno de los individuos de la poblacion,

Sse escoge una muestra representativa de la misma, en donde representen
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al todo, por tal, reflejando lo extraido, asi mismo la validez dependera del

tamafo de la muestra. (Tamayo, 2011)

3.4.1 Poblacion finita:

Es cuando el nimero de elementos que la forman es finito, por ejemplo, el
namero de alumnos de un centro de enseflanza, o grupo clase. Se
recomienda que la poblacion objeto de estudio sea delimitado con claridad y
precision del problema investigado. Es por ello que los que realizan
investigaciones, se deben analizar la poblacion finita y accesibles para mayor

facilidad y comodidad.

Dentro de la poblacion, el numero de unidades que integran, suele ser
accesible en su totalidad, no requerira extraer una muestra, siendo el
conjunto de todas las cosas que concuerden con una determinada serie
especificadas, por parte de las opiniones investigadas en el presente trabajo.
El auto debera definir con mayor relevancia la poblacion finita, en donde se
especifican las conclusiones determinadas de una investigacion. (Rojas,
2017)

3.4.2 Poblacion Infinita

Son poblaciones infinitas porque hipotéticamente no existe limite en cuanto
al numero de investigaciones que cada uno de ellos puede generar. Cuando
el numero de elementos que la forman es infinito, o tan grande que pudiesen
considerarse infinitos. Como por ejemplo si se realizase un estudio sobre los
productos que hay en el mercado. Hay tantos y de tantas calidades que esta

poblacién podria considerarse infinita.

Se trata de aquella poblacién que no cuenta con un fin, es por eso que,
dentro de una clasificacién, existen varios tipos de poblaciones segun la
distribucion de la informacion, y segun el tipo de datos sea este cualitativo o
cuantitativo. (D’Angelo, 2019)
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Tabla 3 Poblacién

Trabajadores Cantidad ‘

Gerente General 1
Presidente 1
Contador 1
Secretaria 1
Chofer 2
Usuario de Taxi JGtime 30
TOTAL 36

Elaborado por: Suquinagua F. (2021)

3.5 Muestra

La muestra es un subconjunto de informacion que pertenece a una poblacién
de datos, en donde debe estar constituido por cierto numeros de
observaciones en el cual representen adecuadamente el total de la

informacion recabada.

Las estadisticas, como herramienta principal, es la encargada de recolectar
toda la informacién necesaria para asi ordenarlos y analizarlos. Es decir,
cuando se determina un fendmeno que se desea estudiar, se recurre a las
estadisticas. En otras palabras, el tiempo y costo, a veces no se puede
recolectar en totalidad de los datos, siendo asi conocido como poblacion de
datos o simplemente poblacion.

Al realizar un estudio con muestras estadisticas, se debe explicar lo que se
utilizara en una muestra, el lugar de la poblacion, donde se va a recurrir a lo

gue se tiene planteado con anterioridad.

Si se desea estudiar un fenémeno cualquiera. Por ejemplo, si ese fenbmeno
es el salario medio de los empleados de un pais, el tipo de poblacion de
informacion se forma por todos y para cada uno de los colaboradores, debido

a que por razones de tiempo y valor seria casi imposible realizar pregunta
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por pregunta a cada uno, llevaria mucho tiempo y se necesitarian muchos

recursos.

Es por ello que resurge el concepto de la muestra estadistica, en lugar de
realizar a millones de colaboradores de un pais o region, solo se recolectara
una pequefa cantidad de informacion. Por ejemplo, si se pregunta a 100.000
personas, seguira siendo dificil, pero es mas factible preguntar a 100.000
que a 30 millones. Esa pequefia cantidad de muestra de datos es
representativa, en pocas palabras debe representar adecuadamente a la

poblacion.

Entre las caracteristicas de la muestra, si se requiere realizar una excelente
investigacion, la calidad para ello debera ser esencial, ya que no servira de
nada si al momento de realizar las métricas mas complejas con tipos mas
sofisticados si la muestra esta sesgada o0 no, en otras palabras, si la muestra

no es representativa.

Al momento de obtener una muestra representativa existiran varios aspectos
que el investigador deberd conoce, entre ellos se encuentran las

caracteristicas de una muestra representativa:

Tamafio extremadamente grande: Cuando de desarrolla las muestras,
parcialmente se trabaja con una cierta cantidad de informacion inferior a la
poblacion, para que exista una muestra representativa se debe tener en
cuenta que su tamafno debe ser suficientemente grande como para poder
considerarse representativa, por ejemplo, si una muestra de la poblacion
esta conformada por 15 millones de informacién se escogen 10, es dificil que
se encuentre representativa, es por ello que no siempre a mayor tamafo la

muestra sera mas representativa.

Aleatoriedad: Es la seleccidn de toda la informacién de una muestra en

donde debe ser aleatoria. Es por ello, que es totalmente al azar, si en lugar
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de realizar al azar, se realiza mediante un proceso de seleccion de
informacion planificada, donde se introduce un sesgo para la obtencion de
dicha informacién, por lo tanto, para evitar que el tipo de muestra sea
sesgada, se debe conseguir una muestra que sea representativa, en donde

se debe realizar una seleccion aleatoria. (Martinez, 2019)

3.5.1 Muestra probabilistica

Para este método es posible determinar el tipo de probabilidad que se tiene
en cada elemento de una poblacion al momento de ser escogido en la
muestra, es por ello que cuando las muestras son aleatorias, se desarrollan

con afirmaciones probabilisticas mediante un estudio de la poblacion.

Siendo un tipo de muestra que todos los investigadores disponen, teniendo

las mismas probabilidades de ser incluido.

Muestra aleatoria simple:

Es un método complemente aleatorio, con un conjunto de variables
independientes y desarrollables para ser distribuida, para poder recabar
informacion de la investigacion realizada, en donde se obtiene mediante una

variable aleatoria y se distribuye de igual forma.

Muestra aleatoria sistematica:

Para el desarrollo de este método se debera enumerar la poblacion y se debe
agrupar en grupos de pequefios de personas, para poder desarrollar,
analizar y seleccionar a un miembro de cada grupo para asi elaborar la

muestra.

Muestras aleatorias por conglomerados:
Es un método en donde la poblacion se encuentra ya establecida o agrupada
parcialmente, y en donde estos grupos se pueden extraer los individuos para

asi conformar la muestra.
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Muestra estratificada:

Es el método en el que la poblacion es dividida en varios subgrupos o
estratos con base dentro de las variables de estratificacion. Mediante el
muestreo, se puede organizar a los grupos y después se obtiene una

muestra de cada uno por separado.

3.5.2 Muestra no probabilistica

Este método, en caso de ser utilizado no se podra, establecer de forma
exacta debido a que la probabilidad de que un elemento de una poblacion
sea participe en la muestra. Por lo tanto, se debe tener el andlisis ante el
estudio exploratorio, cuando las muestras que se seleccionen se forman no
aleatoria, solo sera posible realizar afirmaciones de manera descriptiva ante
una muestra. Los pasos no son aleatorios de muestreo y no se deben usar
cuando el objetivo de la muestra es realizar inferencias. Este tipo de
seleccion muestra todos los elementos que no cuentan con la probabilidad
de ser escogidos, ya dependera de los procedimientos escogido para dicha

seleccioén.

Bola de nieve:

Se seleccionan a distintos sujetos, mediante el procedimiento es extraido de
una parte de la poblacion a partir de eso los sujetos que contenga una
relacion entre ellos, denominada espacio muestral dentro de un universo,
ambos muestreos con herramientas son de gran ayuda para las
investigaciones, siendo util y veraz, en donde se puede adaptar para ser

utilizada.

Muestra por cuotas:

Este método es denominado en otras ocasiones accidental, en donde se
basa en todos los conocimientos de una poblacién y de los individuos que
sean representados, mediante la investigacion, en donde se mantiene una
semejanza con el muestreo estratificado, sin embargo, la poblacion es

elegida en funcidn a de varias caracteristicas determinadas.
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Muestra discrecional:
Es el método de seleccion de la poblacion en la que realizan los

investigadores en funcién a su propio criterio.

Muestra por conveniencia:
Es un método donde la muestra es elegida por medio de los investigadores

acorde al interés o cercania al tipo de investigacion.

Una vez que se obtiene las muestras que suelen ser representativas, se
infiere en ciertas métricas, en donde lo que nos interesa es conocer a medida

de una variable. (Bunge, 2001)

El servicio de JGtime va dirigido hacia los ciudadanos en general, ya que
debido al crecimiento de la poblacién y al que no todos cuenta con un medio
de transporte propio se ven en la necesidad de adquirir un servicio de
transporte, pero con cierta desconfianza, es por eso que nuestro servicio
cubrira dicha necesidad atreves de una aplicacién que brindara informacion
con coordenadas exactas y monitoreo por cadmaras internas y externas
asociadas con el 911 por lo cual en algun percance o acto ilicito actuaran de
manera rapida acudiendo al llamado de emergencia, logrando asi mantener

seguro a los usuarios y empleados.

Los clientes son el principal motor para que nuestra empresa pueda
funcionar es por eso que nos enfocamos en tratar de cubrir sus preferencias,
gustos, queriendo dar un servicio de primera que llegue a cubrir su necesidad

de seguridad y confort al trasladarse de un lugar a otro.

3.5.3 Tipos de Muestra
Método lb6gico-deductivo, método inductivo-deductivo, método analisis-
sintesis, método hipotético deductivo, método histérico, método estadistico,

observacion.
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En la presente investigacion, el método inductivo, ya que es un proceso que
se utilizara en la investigacion para el desarrollo que permite extraer
conclusiones generales mediante los datos especificos, a través de los
factores que van a interferir en el problema investigativo, asi mismo el
meétodo inductivo, en el cual se utilizara para especificas tales como
recolectar informacion del internet y para llegar a una conclusion general, por
otra parte se utilizara para enfocar el problema general para asi tener
subdivision por medio de la contribucién del desarrollo estudiado teniendo
en cuenta los criterios y perceptivas para el mejoramiento de un plan

estratégico asi conoce la falencia del posicionamientos social.

3.6 Técnicas de investigacion

Es un conjunto de herramientas, procedimiento, los cuales se utilizan para
obtener informacién y todos los conocimientos basados de cada metodologia
utilizada. Sin embargo, no garantizan la interpretacion o conclusiones
recibidas que sean correctas. Para ello se necesitara una metodologia o un

método.

Estan conformadas con las técnicas, de los procedimientos que se llevan
mediante un determinado resultado, recaudando datos, es por ello que
existen técnicas de investigacion en el cual se aplican a todas las areas del

conocimiento cientifico hasta tecnoldgico. (Chagoya, 2021).

Las técnicas a utilizar en el proyecto son;

Tabla 4 Técnicas e Instrumentos

TECNICA INSTRUMENTOS
Entrevista Formulario
Encuesta Cuestionario

Elaborado por: Suquinagua F. (2021)
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Entrevista:

Es una técnica que se utiliza para la investigacion cualitativa, recabando
informacion, en donde se define la conversacidon que se propuso para el fin
determinado, siendo asi un instrumento técnico que se adapta a la manera
de un dialogo coloquial ante la comunicacion interpersonal, para obtener

informacion util en resolver las preguntas principales de la investigacion.

Es muy importante dentro de una investigacion de mercado, en el cual los
estudios son descriptivos, para disefiar un instrumento de recoleccion de
informacion, teniendo como propadsito un tema asignado, para el desarrollo
de la entrevista, encontrando compresion y efectividad a diferencia de otras
técnicas especificas. (Bravo, 2013)

Encuesta:

Es un método investigativo y de recoleccién de datos utilizadas para obtener
informacion de las personas sobre distintos temas, teniendo una variable de
propésitos donde se lleva a cabo de varias formas dependiendo el tipo de
metodologia que se eligid y todos los objetivos que se van alcanzar.
(Westreicher, 2020)

Cuestionario:

Es aquel en el cual se realiza una de series de preguntas para conseguir una
determinada informacion de los grupos de personas, permitiendo recolectar
dichos datos para su respectiva tabulacion, clasificacién y analisis del estudio
realizado. (Leos, 2021)

3.7 Procedimiento de la investigacion
La entrevista se realizara al Gerente General, ya que es el encargado de

buena administracion de la microempresa.

La Encuesta a Usuario de Taxi JGtime se conocera las inquietudes, gustos

y preferencias de los clientes o posibles clientes de la microempresa JGtime,
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para una mejor atencion en el servicio.

En la Muestra no probabilistica intencional nos indica que el investigador

puede seleccionar una muestra representativa.

En el disefio se ha utilizado el método cualitativo y cuantitativo en el método
cualitativo se utiliza metodologia exploratoria siendo asi esa investigacion no
es profunda no utiliza datos estadisticos, solo para informacién secundaria y
se aplica el enfoque cuantitativo porque utiliza datos estadisticos y niamero
y se vale de la investigacion descriptiva correlacién en el cual se utiliza el
método mixto es la suma de ambos. Asi mismo se utilizara el método
inductivo, ya que es uno de los procesos que se utilizara en la investigacion
para su respectivo desarrollo, mediante factores que interfieran en el
problema investigativo, asi mismo el método inductivo, el cual ayuda obtener
y recopilar informacion desde el internet, enfocAndose en el problema
general.
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CAPITULO IV

4 ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

1 ¢Qué transporte utiliza con frecuencia para movilizarse?

Tabla 5 Movilizacién

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Bus 13 43%
Taxi 8 27%
Vehiculo propio 5 17%
Moto taxi 4 13%
Total 30 100%

Elaborado por: Suquinagua F. (2021)
Grafico 3 Movilizacion

Movilizacion

W Bus
Taxi
Vehiculo propio

Moto taxi

Elaborado por: Suquinagua V. Fernando (2021)
Analisis. - en latabla 5 se encuestaron a 30 usuarios, entre los cuales 13
de ellos indicaron que se movilizan en bus, 8 usuarios encuestados
indicaron visitar movilizarse en taxi, 5 manifestaron tener su vehiculo propio
y 4 se movilizan en moto taxi a esto tenemos el porcentaje en el gréfico. En
el grafico 3 se observa que, el 43% de los encuestados manifestaron que
se movilizan en bus, el 27% en taxi, el 17% en vehiculo propio y un 13%
utiliza moto taxi.
Interpretacion. - resultados demuestran que la mayoria de los usuarios
encuestados utilizan mas los buses, debido al precio bajo, pero existe poca
seguridad en el uso de este transporte ya que estan expuestos a robos de

Sus pertenencias.
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2 ¢Como usted considera las tarifas que ofertan los taxis?
Tabla 6 Tarifas

Alternativas Frecuencia|Porcentaje
Accesibles 8 27%
Poco accesibles 6 20%
No accesible 5 17%
Excesivo 11 36%
Total 30 100%

Elaborado por: Suquinagua F. (2021)
Grafico 4 Tarifas

Tarifas

h m Accesibles
(]
Poco accesibles

: No accesible

Excesivo

Elaborado por: Suquinagua F. (2021)
Anélisis
En la tabla 6 se encuestaron a 30 usuarios entre ellos 8 usuarios consideras
accesibles las tarifas que ofertan los taxis, a 6 le parece poco accesible, para
5 usuarios no es accesible y 11 de ellos es excesivo a esto tenemos el
porcentaje en el grafico. En el grafico 4 se observa que, el 27% de los
encuestados consideran accesibles las tarifas que ofertan los taxis, el 20%
poco accesible, el 17% no accesible, y un 36% considera excesivo.
Interpretacion
Los resultados demuestran que los usuarios utiliza un servicio de taxis debid
a la afluencia por motivo de la falta de regulacion en los preciso que varian

de acuerdo al interés por medio del chofer.
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3 ¢Qué tiempo espera para conseguir un servicio de taxi?

Tabla 7 Tiempo de Espera

Alternativas Frecuencia Porcentaje
1-5 minutos 9 30%
6-10 minutos 11 37%
Mas de 10 minutos 10 33%
Total 30 100%

Elaborado por: Suquinagua F. (2021)

Gréfico 5 Tiempo de Espera

Tiempo de Espera

M 1-5 minutos
6-10 minutos

Mas de 10 minutos

Elaborado por: Suquinagua V. Fernando. (2021)
Andlisis. - en la tabla 7 se encuesto a 30 usuarios entre los cuales 9 de
ellos esperan de 1-5 minutos en con seguir un servicio de taxis, 11 usuarios
esperan de 6-11 minutos y 10 usuarios esperan mas de 10 minutos, a esto
tenemos el porcentaje en el grafico. El grafico 5 se observa que, el 30% de
los encuestados manifestaron esperar entre 1-5 minutos en con seguir un
servicio de taxis, un 37% espera de 6-10 y un 33% espera mas de 10
minutos.
Interpretacion. - Mediante la encuesta realizada se puede observar que el
tiempo de espera por un servicio no es muy alto, y por ello no se puede
terminar como una exageracion debido a que existen varias cooperativas
brindando el mismo, pero ahi en el cual el usuario elige al tipo de cooperativa
sean este por su buen precio o buen servicio, es por ello que debe mejorara
para un ejecutar el plan estratégico de marketing ante el posicionamiento
local.
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Tabla 8 Lugar

4 ¢En el lugar que reside cuan dificil es conseguir un taxi?

Alternativas Frecuencia [Porcentaje
Complicado 11 37%
Facil 4 13%
Regular 6 20%
Muy facil 9 30%
Total 30 100%

Elaborado por: Suquinagua V.Fernando. (2021)
Grafico 6 Lugar

Lugar

B Complicado
Facil
Regular

Muy facil

Elaborado por: Suquinagua Villacis F. (2021)
Analisis. - en la tabla 8 se encuesto a 30 usuarios entre los cuales a 11 se
les hace complicado conseguir un taxi, 4 usuarios manifestaron que les
hace facil, a 6 de ellos regular y a 9 se les hace muy facil, a esto tenemos
el porcentaje en el grafico.
En el grafico 6 se observa que, el 37% de los encuestados manifestaron que
se les hace complicado conseguir un taxi, un 13% se les hace facil, un 20%
regular y un 30% les resulta muy facil.
Interpretacion
Mediante los resultados obtenidos se da a conocer que no todos los usuarios
cuentan con una facilidad para poder adquirir un servicio de taxis desde el
lugar donde residen, siendo asi un punto a favor para una mejor aceptacion

de los servicios puerta a puerta.
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5 ¢Cbmo considera la calidad de nuestro servicio?
Tabla 9 Calidad

Alternativas Frecuencia |Porcentaje
Excelente 11 37%
Bueno 9 30%
Regular 10 33%
Total 30 100%

Elaborado por: Suquinagua Villacis F. (2021)
Gréfico 7 Calidad

Calidad

H Excelente
Bueno

Regular

Elaborado por: Suquinagua Villacis F. (2021)
Anélisis
En la tabla 9 se encuestaron a 30 usuarios, en el cual 11 de ellos indicaron
que les parece excelente la calidad del servicio, a 9 usuarios les parece

bueno y a 10 les parece regular, a esto tenemos el porcentaje en el gréfico.

En el grafico 7 se observa que, el 37% de los encuestados manifestaron que
les parece excelente la calidad del servicio, el 30% les parece bueno vy el
33% les parece regular.

Interpretacion

Los resultados demuestran que la mayoria de los usuarios tendrian una

buena aceptacion ante la calidad del servicio que se oferta.
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6 ¢Usted cdémo califica los servicios brindados por los taxis ya
existentes en el Cantén Milagro?

Tabla 10 Calificacién

Alternativas Frecuencia |Porcentaje
Excelente 5 17%
Bueno 6 20%
Regular 9 30%
Pésimo 10 33%
Total 30 100%

Elaborado por: Suquinagua Villacis F. (2021)
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Elaborado por: Suquinagua Villacis F. (2021)

Analisis. - En la tabla 10 se encuestaron a 30 usuarios, entre los cuales a 5
de ellos les parece excelente los servicios que brinda otros taxistas, a 6 les
parece bueno, a 9 les parece regular y a 10 les parece pésimo, a esto
tenemos el porcentaje en el grafico. En el grafico 8 se observa que el 17%
de los encuestados les parece excelente los servicios que brinda otros
taxistas, el 20% les parece bueno, el 30% les parece regular y el 33% no les
gusta, les parece pésimo.

Interpretacion. - Los resultados demuestran que tienen falencias los
servicios de taxis ya existentes en el canton, son variados ya que depende
de cada conductor y su estado de animo para atender a los usuarios dia a

dia.
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7 ¢Usted ha contratado los servicios de taxi, mediante el uso de una
aplicacion?

Tabla 11 Servicios

Alternativas |Frecuencia|Porcentaje
Si 9 30%
No 21 70%
Total 30 100%

Elaborado por: Suquinagua Villacis F. (2021)
Gréfico 8 Servicios
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Elaborado por: Suquinagua Villacis F. (2021)
Anélisis
En la tabla 11 se encuestaron a 30 usuarios, entre los cuales 9 de ellos si
han contratado servicio de taxi mediante aplicacion y 21 usuarios no confia
en ese medio de solicitar un transporte de taxi a esto tenemos el porcentaje

en el gréfico.

En el grafico 9 se observa que, el 30% de los encuestados si han contratado

servicio de taxi mediante aplicacion y 21 manifestaron que no.

Interpretacion
Los resultados demuestran que desconocen del tipo de contratacion de
servicios de taxis mediante una aplicacion, y los que si lo han realizado fue

en la ciudad de Guayaquil.
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8 ¢Estaria usted dispuesto a cancelar un valor accesible por los
servicios de un taxi puerta a puerta?
Tabla 12 Valor

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 11 36%
Totalmente en desacuerdo 14 47%
De acuerdo 5 17%
Total 30 100%

Elaborado por: Suquinagua Villacis F. (2021)
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Elaborado por: Suquinagua Villacis F. (2021)

Anélisis. - En la tabla 12 se encuestaron a 30 usuarios, a 11 de ellos estan
totalmente de acuerdo en pagar por un servicio puerta a puerta, 14 de ellos
estan en desacuerdo y 5 estan de acuerdo a esto tenemos el porcentaje en
el grafico. En el grafico 10 se observa que, el 36% de los encuestados
manifestaron estar totalmente de acuerdo en pagar por un servicio puerta a
puerta, un 47% en desacuerdo y un 17% estan de acuerdo.

Interpretacion. - Como resultado nos da a conocer que los usuarios tienen
una mayor aceptacion por los servicios de taxis puerta a puerta y si estarian
dispuestos a cancelar un valor adicional por el servicio directo, mientras que
las personas que no estan de acuerdo, debido al desconocimiento de este
servicio el cual se requeriran implementar un método para que no les sientan
miedo a las tarifas altas de un servicio directo ya que todo dependera de la
distancia.
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9 ¢/ Qué recomendacion daria usted a los servicios del taxi?

Tabla 13 Recomendacién

Alternativas Frecuencia |Porcentaje
Seguridad 15 50%
Buen trato 8 27%

Ruta segura 7 23%

Total 30 100%

Elaborado por: Suquinagua Villacis F. (2021)
Grafico 9 Recomendacioén
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Elaborado por: Suquinagua Villacis F. (2021)

Anélisis

En la tabla 13 se encuestaron a 30 usuarios entre los cuales 15 de ellas
indicaron que recomendarian mas seguridad, 8 de ellas recomendarian un
buen trato y 7 de ellas recomiendan una ruta segura a esto tenemos el
porcentaje en el grafico.

En el grafico 11 se observa que, el 50% de los encuestados manifestaron
gue recomiendan una mejor seguridad, un 27% recomiendan un buen trato
y un 23% recomienda una mejor ruta y segura.

Interpretacion

Los resultados demuestran que se puede conocer a los usuarios de taxis
exigen mayor seguridad del que existe, ya que ellos se sienten inseguros

cada vez que toman un servicio sin importar el distintivo de ellos.
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10 ¢Conoce usted la empresa de taxis JG Time?
Tabla 14 Taxis

Alternativas |Frecuencia|Porcentaje
Si 8 27%
No 22 73%
Total 30

Elaborado por: Suquinagua Villacis F. (2021)

Grafico 10 Taxis
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Elaborado por: Suquinagua Villacis F. (2021)
Andlisis
En la tabla 14 se manifiesta a 30 encuestados entre los cuales 8 usuarios
indicaron si conocer la empresa, y 22 usuarios encuestados indicaron no
conocerla a esto tenemos el porcentaje en el grafico. el grafico 12 se observa
que, el 27% de los encuestados manifestaron si conocer la empresa,
mientras que un 73% no lo conoce.
Interpretacion los resultados demuestran que la mayoria de los usuarios
consultados no conocen a la empresa de taxis JG Time es por ello, que debe
implementar un plan de estratégico de Marketing para la mejoria del
posicionamiento local.
Andlisis de la encuesta realizada. - cdmo se puede observar en la
encuesta realizada, existe un punto a favor para poder lograr un mejor
posicionamiento con un buen plan de marketing el cual nos permitira
alcanzar la excelencia en calidad de servicio, por medio de innovaciones
para los usuarios, en cual se podra generar un servicio mas organizados e
interactivo, diferenciandonos de la competencia, ganando ventajas para un

mejor posicionamiento.
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Entrevista al Gerente General

1. ¢Como evalua usted la situacion de la microempresa de taxis?
En la actualidad debido a la crisis que esta atravesando el pais, la economia
esta por debajo de cada hogar, es por ello que los cambio en el entorno se
volvieron mas competitivos, en cuestion de las nuevas tecnoldgicas, y tipos
de avances en las estrategias, siendo asi un impacto en la forma de
desarrollarse como una cooperativa es por ello que el gremio de los taxis

atraviesa estados criticos.

2. ¢COmo piensa que se estd dando la atencién al cliente por parte de
los trabajadores o propietarios de las unidades?

En mi opinién se brinda un trato con respeto, pero existen usuarios que dejan

sus quejas, ya que depende de la cultura de cada persona, sin embargo,

debido a la falta de conocimiento para poder tratar a un usuario, es

importante una mejor estrategia o técnica para ayudar a la microempresa de

taxis, en relaciones humanas.

3. ¢Qué tipos de técnicas se utilizaria en caso de que la compaiiia
desee combatir la competencia que prevalece en el cantdn
Milagro?

Se podria brindar precios justos y comodos para los usuarios, asi mismo
brindando una atencién con excelencia, y por la utilizacion de nuestros
servicios, obsequios en fechas especiales fidelizando asi su satisfaccion

ante nuestra microempresa.

4. ¢Se realizan capacitaciones permanentes a los sefiores choferes
sobre atencion al cliente?

Si, pero solo se da a conocer la ley de economia popular, se reconoce que

a la microempresa le faltan mas capacitaciones, en las cuales vallan dirigidas

al servicio de los usuarios, con el fin de brindar mejorias constantes, asi

mismo se podria aplicar tipos de estrategias que ayuden a solventar una
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mejor calidad.

5. ¢Cree usted que las unidades de servicio deberian ser renovadas

para dar una mejor comodidad a los clientes?

Se inicia con unidades en excelente estado, pero no hay que dejar atras, que
la tecnologia evoluciona cada dia, es por ello que a futuro seria bueno

realizar cambios para poder brindar un mejor servicio a los usuarios.

Anadlisis de la entrevista

La entrevista nos da como resultado, el tipo de conocimiento que el directivo
tiene acerca de la microempresa y las estrategias posibles a utilizar, las
cuales no estan haciendo incrementadas es por ello que la situacion actual
de la microempresa es buena pero se debe llegar a una maxima tactica del
mismo, en donde los usuarios se encuentren totalmente satisfechos, debido
a que la competencia juega un papel primordial dentro del mercado en el
cual desarrollan las actividad siendo una fuerte amenaza en el cual se debe
combatir mediante un plan estratégicos de marketing para poder logar su

posicionamiento dentro del mercado local.
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4.1 Propuesta Estrategia de marketing

Para conseguir un mejor posicionamiento en el mercado, es muy
importante las estrategias de marketing, ya que son el camino para poder
obtener un aumento en los usuarios de la empresa, en donde se debera
cumplir varios objetivos entre ellos; el aumento y reconocimiento de la
marca para una mejor fidelizacion ante los usuarios. Sin embargo, se debe
seguir planes estratégicos para poder incrementar nuevas oportunidades
para el negocio, en este caso se debe conseguir leads, aumento de

visibilidad de la marca, visionar hacia nuevo mercado y fidelizar a usuarios.

La estrategia de marketing por segmentacion ayudara a dividir y enfocarnos
hacia una mejor publicidad determinada en la cual siempre, nos vamos a

encontrar a;

La indiferenciada es la que la empresa, optar4 para poder realizar una
estrategia de marketing concentrado, en la cual se obtendr& mejores

impresiones y mejorar el aumento de los usuarios.

La diferenciada, consistira en el tipo de segmentacion dentro del mercado
a varios grupos en el cual se establecera varios tipos de estrategias de
marketing en donde se observara que la estrategia sea mas diferenciada
gue la forma en la que se transmite el mensaje adaptandose a los grupos

definidos.

Para la concentrada se debera escoger a uno solo de los segmentos dentro
del mercado, sea este la publicidad mediante volantes, las estrategias de
precios o promociones mensuales, el cual sea de mayor interés para la
empresa en el cual permita reducir costos y esfuerzos ya que permitira un

segmento mas concreto y con estrategias aptas para cierto grupo.
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La que no se recomienda es el 1 0 1 debido a que es un tipo de estrategia
de marketing personalizado, pero si la empresa se encuentra en optima
condiciones deberia de considerarla, ya que este apela a varios usuarios
individualmente siendo el tipo de estrategia mas cara.

Una de las causas es la congestion vehicular, en donde se tiene como
consecuencia la injerencia de la administracion, es la falta de estrategia de
posicionamiento el cual tiene como principal objetivo, divulgar en la mente
de los usuarios una imagen de la marca que ellos definan, es por ello que
se debe hacer que los usuarios conozcan a la empresa y las identifiquen
con la marca sea este por su estilo y los valores definidos, analizando
estrategias tacticas que permitan evadir la congestién vehicular, sea con

expendios de mas unidades de transporte en varios puntos estratégicos.

En el cual se debera realizar una estrategia de posicionamiento donde, se
determinara cuéles son los competidores, y su tipo de estrategia para atraer
a los usuarios, y porque se cree que seriamos la mejor opcién. Se definiria
la necesidad de los usuarios que se encuentran en la utilizacion del servicio
y porque nuestras promociones son mejores, aunque el servicio sea uno
de los mas caros, se debe recordar que la calidad hace la diferencia y hacen

que los usuarios siempre elijan al mejor.

La competencia desleal tiene como consecuencia el incumplimiento del
plan de planificacion, para ello la estrategia funcional tiene como fin cumplir
con todos los objetivos planteados, en donde se debe tener un plan para

las variables y que este sea un éxito.

El método de los productos o servicios es la imagen que transmite la marca
o politica de cada empresa, para que los precios sea uno de los métodos
flexibles, en donde se debe ofrece pagos alternativos, para un
mejoramiento de la distribucién en cuestion de servicios, brindando un

seguimiento y una mejor localizacion en donde el nivel adquisitivo sea
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mayor, en donde la comunicacion es el principal punto para enlazar al

usuario y al taxista.

Las tarifas altas tienen como consecuencias la inversion y desahucio de
taxi, en el cual el tipo de estrategia de cartera es de gran ayuda porque
disminuird los costos de las estrategias de marketing para asi poder
disminuir el tipo de servicio de la cartera que se dara a conocer. Se brindara
un mejor asesoramiento que mas beneficios den al usuario y a la empresa
para asi poder obtener un mejor posicionamiento en el mercado local

siendo rentable.

Analizando siempre el mercado competitivo en cuestion de tarifas o
promociones, se podra realizar un mejor plan de estrategia para el
incremento de usuarios y un mejor posicionamiento en donde la
rentabilidad del servicio brindado no solo servird para establecer una
estrategia de marketing de cartera, sino la pauta para poder abrir mercado
a otras localidades donde se prestara el servicio a usuarios beneficiados,

utilizando un plan de negocio impecable.
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4.2 Plan de Estrategias de marketing

Tabla 15

Objetivo: Mejorar las estrategias de marketing para un mejor posicionamiento en el mercado local.

Problema Estrategias Objetivo Meta Responsable Plazo Financiacion
Congestion | Potenciar que los usuarios | Analizar las | Corregir la Gerente Nov-12 $50,00
vehicular conozcan a la empresa y | estrategias tacticas .
las identifiquen con la | que permitan evadir estrategia de
q que p
marca sea este por su estilo | la congestién | posicionamiento
y los valores definidos. vehicular.
para atraer a los
usuarios a un
100%
Competencia | Cumplir con todos los | Brindar un | Reducir el Gerente Mensualmente $35,00
desleal objetivos planteados, en | seguimiento y una | incumplimiento
donde se debe tener un | mejor localizacion | del plan de
plan para las variables y | en donde el nivel | planificacion en
gue este sea un éxito. adquisitivo sea | 100%
mayor.
Tarifas altas Desarrollar estrategia de | Brindar un mejor | Captar el Gerente Mensualmente $50,00
cartera que ayuden a asesoramiento que | incremento de
disminuir, costos y el tipo | beneficie a los | usuarios y
de servicio de la cartera | usuarios y a la | mejorar
gue se dara a conocer. empresa. posicionamiento
en un 100%

Elaborado por

: Suquinagua F. (2021)
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CONCLUSIONES

o Taxis informales y las cooperativas de taxis amarillos no brindan
servicios de calidad que satisfaga las necesidades de los usuarios, ademas
de no velar por el bienestar del mismo, ya que en la actualidad hay un alto

indice de demandantes que utilizan este servicio.

o La empresa de taxis privados JGtime tiene como interés no solo
obtener ganancias, sino adecuar un servicio ya existente y necesario para
la sociedad entera, brindando seguridad y confianza en cada lugar donde

deseen trasladarse.

o JGtime brinda un servicio de calidad utilizando la herramienta
actualizada dentro del mundo empresarial como es la tecnologia, ayudando
a recuperar la confianza de la sociedad dentro del sector de transporte.

° JGtime utiliza un estricto filtro antes de la contratacién de futuros

profesionales en el volante, evitando asi inconvenientes futuros.

o JGtime, siendo una empresa con una visién y misién firme; es parte

esencial de la economia del pais, brindado empleo a un sector especifico.

86



RECOMENDACIONES

o Utilizar al maximo la tecnologia si quiere superar a las empresas ya

existentes que cuentan con una vision similar pero poco obijetiva.

o Crear fuentes estratégicas para su publicidad y poder captar el

interés de los clientes que desconocen de los servicios que brinda.

o Estructurar una empresa sdlida bajo las normativas legales acorde a
sSus servicios, para asi poder obtener la seriedad empresarial que estan

buscando.

o Las politicas internas con la que se esta estructurando JGtime
deberan ser sélidas y firmes, para poder ser reconocida como una empresa
de garantia social dentro del mercado competitivo y fragil en la que se

encuentra.

o Las sugerencias de los usuarios deberan ser tomadas en cuenta
para el mejoramiento continuo de la empresa, ya que dependera del grado
de aceptacion que tenga la empresa si desea seguir escalando en el

mercado empresarial y no ser una empresa fugaz.
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ANEXOS



Uso del suelo

REQUISITOS PARA CERTIFICADO DE

USO DE SUELO

US0 DE SUELY
» TASAS PARA USO DE SUELO (VENTANILLA).
» COPIADE CEDULA Y CERTIFICADO DE VOTACION.
» COPIA DE PREDIOS URBANOS 0 RECIBO DE AGUA
POTABLE DONDE FUNCIONA LOCAL.
» COPIADERUC O RISE.
(ENTREGAR DOCUMENTACION EN
SECRETARIA MUNICIPAL 2DO PISO

ALTO) .

Patente municipal

REQUISITOS PARA OBTENER PATENTE MUNICIPAL ANUAL (PRIMERA VEZ)

PERSONAS JURIDICAS 0 SOCIEDADES DE HECHO

COMPRAR SOLICITUD DE PATENTE (VENTANILLA Ne 1(U$1.00)
COPIA DE CEDULA DE CIUDADANIAY CERTIFICADO DE VOTACION DEL REPRESENTANTE LEGAY DE LA EMPRESA
(RU.C) COMPLETO

COPIA DEL REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES

COPIADELACTAO RESOLUCION DE CONSTITUCION DE LA COMPANIA

BALANCE INICIAL CON EL CUAL COMIENZAN ACTIVIDADES EN EL CANTON (SENALANDO ACTIVOS, PASIVOS Y PATRIMONIO) NOTARIZADO ¥
“CON FIRMA DE REPRESENTANTE LEGAL Y CONTADOR.

o COPIADEL CERTIFICADO DE USO DE SUELO

o COPIADEL CERTIFICADO DE CUERPO DE BOMBEROS ANO ACT! UAL

ENTE MUNICIPAL, EL CIERRE DE UNA

0 O UNA ACTIVIDAD ECONOMICA Y St OBTIENE PATI
UE LA ACTIVIDAD ECONOMICA FUE

NOTA: ASI COMO SE REGISTRA UN NEGO!
ACTIVIDAD TAMBIEN DEBE SER NOTIFICADO AL MUNICIPIO, CASO CONTRARID ZE DA PO ENTENDIDO Ql

EJERCIDA**
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Registro de la propiedad intelectual

) hoed:

agedo Conedal

A o wlggig Do e 149

Popeio T > 510 g

(Q)

s 3CP L.

Instituto Ecuatoriano
de la Propiedad
Intelectual .

>

Qw. ropiedadintelectual.gob.ec CREAR UN USUARIO

C

TODOS LOS DEPOSITOS DEBEN REALIZARSE EN EL BANCO DEL PACIFICO
CON LA RESPECTIVA ORDEN DE PAGO. (SEGUIR INSTRUCTIVO A

CONTINUACION)

v

@BUSOUEDA FONETICA

1. Descargar y llenar el formulario (solicitud de busqueda fonética) + 1 copia
(SOLICITUDES EN LINEA;OZFRQS.{USQUEDA FONETICA)

2. Comprobante de depésito por $16, *°3+ 1 copia GENERAR DEPOSITO EN
LINEA (SOLICITUDES\EN—I:PN’EK, PAGOS, TRAMITES NO EN LINEA,
GENERAR  COMPROBANTE, INGRESAR LA INFORMACION
REQUERIDA, IMPRIMIR COMPROBANTE)

Donde le pide un cédigo de mas de tres caracteres, escribir “FONETICA”

Si usted desea solicitar el registro de algiin signo distintivo (una marca de
producto por ejemplo) debe tener en cuenta los requisitos y prohibiciones
respectivamente que nos expresa nuestra novmativa: Arts. 194 — 195 — 196 Ley
de Propiedad Intelectual y Arts. 134 — 135 — 136y 137 Decision 486 CAN
"PASOS PARA LLENAR EL FORMULARIO DE REGISTRO:(SOLICITURES EN
EA, REGISTRO, SOLICITUD DE SIGNOS DISTNIVOW 5 meyo
1. Seleccionar la oficina del IEPI en donde desea que se realice susotiei E o
2. Naturaleza del signo:
Si la denominacién que desea proteger no tiene un logotipo o un disefio, tiene a
seleccionar la opcion DENOMINATIVO.
Si usted quiere registrar un disefio o una figura (sin letras y sin nimeros) debe escoger
la opcién FIGURATIVO.
Si quiere registrar una figura o disefio con letras y nimeros debe seleccionar la opcién
MIXTO.

3. Tipo de signo:

Al momento de seleccionar ¢l tipo de signo debe identificar si lo que va a proteger es
una marca para un producto, para brindar un servicio o para las actividades comerciales
que usted realiza.

4. Denominacion:
En este punto debe ingresar la denominacion (NOMBRE DE LA MARCA) que quiere
registrar.

" 5. Pais de nacionalidad del signo.

Ingresar la nacionalidad del signo a proteger.

6. Descripcion clara y completa del signo.

Debe empezar ratificando la denominacion a proteger, por ¢j: Consiste en la
denominaci6n (poner el nombre de la marca) escrito en letras mayusculas o
mindsculas... y continte describiendo. Si su registro es FIGURATIVO (solo logotipo)
0 MIXTO (logotipo acompaiiado del nombre a proteger) debe de hacer la descripcion

‘

Qomacsr ho dudﬁdd /
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del logotipo o disefio tan clara que cualquier persona pueda leer su descripeion y sea
facil imaginarsela sin verla.

(ADJUNTAR IMAGEN: Si su registro es FIGURATIVO o, MIXTO debe cargar el-
archivo con la imagen en un formato JPGl..)

7. Identificacion del solicitante.
Hacer click en agregar solicitante, si es una persona natural hacer click en cédula; si es
persona juridica hacer click en RUC, y llenar la informacién requerida.

7.1 Quien actia a través de:
En caso de que solicite el registro una compaiiia debe llenar toda la informacién
requerida, en caso contrario debe dejar este espacio en blanco.

8. Enumeracion de los productos, servicios o actividades.

Debe sefialar la clasificacion NIZA del producto, servicio o actividad comercial a
proteger en concordancia al punto 3 del formulario. (Consultar clasificacion NIZA en
SOLICITUDES EN LINEA, OTROS, CLASIFICACION NIZA).Gnicamente si usted
esté pretendiendo proteger un Nombre Comercial, deberd sefialar el codigo 91 yen la
Descripcion detallada de otros productos: se escribe: Actividades comerciales
relacionadas con la comercializacion .de..; si es un Lema Comercial se lo identifica con
el c6digo 90, en la Descripcion detallada de otros productos: podra: LEMA
COMERCIAL.

9. Anexos:

Solo si el solicitante es persona juridica debe escanear el nombramiento del
representante legal debidamente actualizado y legalizado, con la inscripcion del registro
mercantil.

10. Guardar.

11. Hacer click en editar solicitud y después dar click en VISTA PREVIA.

Entonces aparecera un icono PDF en cual debera confirmar que la informacion
ingresada en dicha solicitud sea la correcta. (Es opcional, acercarse a nuestras oficinas
para que un asesor le revise el formulario y de ser el caso le corrija)

12. Generar comprobante.

Luego de verificar que la informacién en la solicitud esta correcta, vuelve a dar click en
EDITAR SOLICITUD y al final del formulario debe dar click en GENERAR
COMPROBANTE. :

13. Iniciar Proceso
Luego de realizar el pago debe regresar a SOLICITUDES EN LINEA para generar el
proceso.

14. Proceso iniciado. ON OAVOLILIME)
Luego de estos pasos empezard el tramite de registro y todo lo referente a su proceso .

serd notificado a su casillero virtual. TIVIMLSOANT AVAHIdodd
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Super intendencia de compaifias

= B0C.
5k - (s
)
;‘Oﬁuﬁﬁ
RESERVA DE DENOMINACIONES: AUTOMATICO.
1. Ingrese a http://www.supercias.gob.ec V

e |
2. Seleccione Portal de Tramites en Linea. oL wm e (/Li/)U ((‘

3. Ingrese con su Usuario y contrasefia, en caso de no tener una cuenta registrada:
presione REGISTRESE AQUI.

4. Cuando ingrese con su usuario y contrasefia correspondiente a su cuenta, seleccione el
icono RESERVA DE DENOMINACION.

5. Seleccone el botén: Constitucion,

6. Luego el sistema le haré una pregunta la cual debera responder S| en el caso de que
sean una holding o NO ;La compaiiia serd una HOLDING? Es decir, su unica
actividad o funcion sera tener o inistrar la propiedad de otras paiias, luego
el sistema le haran otra pregunta ¢La compaiia se vincularé a una compafiia holding
(tenedora de acciones) a través de su nombre?, debera responder Sl en el caso que
vaya a vincularse a una compafiia holding o NO.

7. Seleccione el boton: Societario

8. A continuacién debera llenar el domicilio legal donde se constituira la compafiia en
formacién (Provincia, Cantén y Ciudad) al llenar dicha informacion el sistema
automaticamente le hara mencién si esta disponible o no el domicilio legal de la compafia
en formacién para realizar o no la constitucién de manera electronica, dependiendo el
mensaje usted tendra la opcién de hacer la constitucién de manera electronica o fisica, si
el sistema dice que no estad habilitado usted debera realizar la constitucion fisicamente,
luego debera seleccionar “Continuar”. (cabe mencionar que el proceso de Reserva de
denominaciones se realiza (nicamente via online).

9. Como se llamara su comparifa, Nombre de la compaiiia (*), en este paso debera llenar
el nombre que le van poner a la compafiia, para proceder a ver el manual como guia para
ayuda al usuario presione el icono: { COMO ESTRUCTURAR MI DENOMINACION?

Empiece a estructurar su solicitud, la cual puede constar de las siguientes formas:

o EJEMPLOS:
o 1.- DENOMINACION OBJETIVA + EXPRESION PECULIAR
o 2-EXPRESION PECULIAR + DENOMINACION OBJETIVA

3.- DENOMINACION OBJETIVA + RAZON SOCIAL + EXPRESION PECULIAR
o 4.- EXPRESION PECULIAR /

11. RECUERDE QUE LA 'EXPRESION PECULIAR' DEBE SER OBLIGATORIO PARA
CUALQUIER TIPO DE DENOMINACION, INCLUSO S| LA DENOMINACION CONTIENE
UNA RAZON SOCIAL, LUEGO DEBERA SELECCIONAR LA EXPRESIION PECULIAR
(PALABRA DE FANTASIA) QUE CONTIENE SU DENOMINACION (EL SISTEMA
AUTOMATICAMENTE DETERMINA S| ESTA DISPONIBLE LA DENOMINACION O NO,
S| FUERA NEGADA DEBERA CAMBIAR LA EXPRESION PECULIAR (PALABRA DE
FANTASIA) HASTA- QUE SALGA APROBADA, LUEGO DEBE SELECCIONAR
CONTINUAR.

12. Seleccione el tipo de compariia, SOCIEDAD ANONIMA, RESPONSABILIDAD
LIMITADA, ECONOMIA MIXTA o COMANDITA.

13. Seleccione el tipo de compafiia, luego seleccione el formato de tipo de compaiiia, le
saldra en siglas (S.A.) (CIA. LTDA.), si presiona palabra completa le saldrd escrito
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(SOCIEDAD ANONIMA) (RESPONSABILIDAD LIMITADA). (Recuerde que el tipo de
compaiiia siempre estara al final de su denominacién)

e 14. En la parte de abajo el sistema le hace una Ppregunta que debe responder
obligatoriamente y seleccionar Sl o NO ¢La denominacién se usara para constituir
una compaiiia que brindara el servicio de transporte terrestre (publico o
comercial)?, luego seleccionar “confirmar’, después de leer el acuerdo de

responsabilidad y hacer un check, debera seleccionar reservar y la denominacién
se encontrara reservada.

* 15. En el caso de realizar el proceso de constitucion electronicamente, usted debera llenar
la actividad que van a realizar con el cédigo ClIU dentro de los pasos a realizar en el
proceso de constitucién en linea.

* 16. Sivan a realizar la constituciéon de forma fisica, usted debe seguir los siguientes pasos:

o Hacer clic en el icono MIS RESERVAS, en reservas vigentes debajo de acciones
se encuentran iconos pequefios (visualizar absolucién, ampliar, ceder, eliminar),
seleccionar visualizar absolucion, luego debera anotar la palabra clave ej. ( venta,
construccién, inmobiliaria etc.), dar enter, apareceran actividad por sectores
economicos con una letra, la cual debera escoger haciendo un clic en la flechita
que se encuentra a lado de la letra, luego se subdivide actividades, la cual debera
escoger hasta llegar a la principal, cabe mencionar que puede escoger una
principal y méximo 5 actividades complementarias.

« NOTA: EN CASO DE QUE HAYA INGRESADO INCORRECTAMENTE O NO DESEE LA
DENOMINACION PROPUESTA PODRA ELIMINARLA EN EL ICONO MIS RESERVAS, ¥
HACIENDO CLICK EN ELIMINAR, TAMBIEN PODRA IMPRIMIR LA HOJA DE 2
ABSOLUCION, AMPLIAR O CEDER INGRESANDO POR ESTA MISMA OPCION. 2 47 22

‘??i\o\ Lo= en e [ Ol / (t:“"“’\’gw"‘“t“
) Q:LL?\'U.C(ME(&J o l D feedioct IMlogno
- ﬁ}:: Croh ( 4 Ereitrra « TNEen A + 4 ?\” Lonro
(4 = s = ’)1](-_ \ prt:‘,:‘ébé(
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Modelo de la encuesta

Objetivo: Conocer las inquietudes, gustos y preferencias de los usuarios

de la microempresa JGtime, para una mejor atencion en el servicio.

1. ¢Qué transporte utiliza con frecuencia para movilizarse?

Alternativas |Frecuencia Porcentaje

Bus

Taxi

Vehiculo propio

Moto taxi

Total

2. ¢Como usted considera las tarifas que ofertan los taxis?

Alternativas Frecuencia Porcentaje

Accesibles

Poco accesibles

No accesible

excesivo

Total

3. ¢Qué tiempo espera para conseguir un servicio de taxi?

Alternativas Frecuencia Porcentaje

1-5 minutos

6-10 minutos
Mas de 10

minutos

Total
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4. ¢En el lugar que reside cuan dificil es conseguir un taxi?

Alternativas

Frecuencia

Porcentaje

Complicado

Facil

Regular

Muy facil

Total

5. ¢Como considerala calidad de nuestro servicio?

Alternativas

Frecuencia

Porcentaje

Excelente

Bueno

Regular

Total

existentes en el Cantén Milagro?

Alternativas

Frecuencia

Porcentaje

Excelente

Bueno

Regular

Pésimo

Total

una aplicacion?

Alternativas

Frecuencia

Porcentaje

Si

No

Total

6. ¢Usted como califica los servicios brindados por los taxis ya

7. ¢Usted ha contratado los servicios de taxi, mediante el uso de
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8. ¢Estaria usted dispuesto a cancelar un valor accesible por los

servicios de un taxi puerta a puerta?

Alternativas Frecuencia Porcentaje

Totalmente de

acuerdo

Totalmente en

desacuerdo

De acuerdo

Total

9. ¢Qué recomendacidon daria usted a los servicios del taxi?

Alternativas Frecuencia Porcentaje

Seguridad

Buen trato

Ruta segura

Total

10.¢Conoce usted la empresa de taxis JG Time?

Alternativas Frecuencia |Porcentaje
Si
No
Total

103



Entrevista al Gerente General

Objetivo: Conocer cuales son las dificultades para un mejor
posicionamiento y que tipo de estrategia se necesitaria.

1. ¢Cbomo evalla usted la situacion de la microempresa de taxis?

2. ¢Como piensa que se esta dando la atencion al cliente por parte de

los trabajadores o propietarios de las unidades?

3. ¢Qué tipos de técnicas se utilizaria en caso de que la compaiiia

desee combatir la competencia que prevalece en el cantdn Milagro?

4. ¢Se realizan capacitaciones permanentes a los sefiores choferes
sobre atencion al cliente?
5. ¢Cree usted que las unidades de servicio deberian ser renovadas

para dar una mejor comodidad a los clientes?
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FODA
INTERNAS

EXTERNAS

Oportunidades
O1l.-Demanda

insatisfecha

02.-Inseguridad de los

usuarios
0O3.-Expansion
mercado
O4.-Prestacion
servicios

Interempresarial.

de

de

Fortaleza

F1.-Seguridad y confort al
cliente

F2.-Automdéviles vy
conductores certificados
F3.-Calidad del servicio
F4.-Pioneros a nivel
cantonal.
F5.-Acoplamiento de los

socios
FO

FO1(O1-F4):
Reducir tiempo de espera
para los clientes
FO2(0O3-F5):
Promocionar Estrategias
de precio mediante tarifa

justa y unificada y
publicarlas en
las unidades de taxi para
Ganar la fidelidad de los
usuarios.
FO3(04-F3):
Implementar promociones
en el servicio ofrecido
para cadenas de hoteles,
estudios de abogados.
FO4(03-F5):
Generar de

capacitaciones para los

un plan

sociossobre el uso
indicado del sector urbano
conlaC.T.Ey AN.T.

Debilidades
D1.- Espacio fisico del
establecimiento
D2.- Poco financiamiento

D3.- Nuevos en el mercado
D4.-Mal de

personales de los clientes

uso datos

D5.-Formas de pago

DO
DO1(D1-03):
Gestionar con instituciones
municipales y estatales para
conseguir el apoyo
econdémico para construccion
de la sede
DO2(D2-01):
Buscar Financiamiento
mediante inversionistas.
DO3(D4-02):

Definir politicas legales para
controlar la entrada y salida

de informacién
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Amenazas
Al.- Competencia
A2.-Desastres
Naturales
A3.- Mal estado de las
calles
A4.-Cobertura de red
A5.-Economia del pais

FA

FAL(F1-Al):
Implementar  publicidad
por medio de

Comunicacion (redes,
radio, tv), para captar la

atencion de los clientes.

FA2(F2-A3):

Desarrollar un plan
de contingencia

respecto en las rutas de

recorrido.

FA3(F3- Ab):

Desarrollar un plan
estratégico que permite
fomentar el trabajo en

equipo y el cumplimiento

de los  objetivos de
la empresa.
FA4(F4-A4):
Desatrrollo de la
aplicacién, para tener
mayor acceso  para

contratar los servicios de
JGtime.

DA
DA1(D5-A5):
Crear un plan econémico con
un proyecto viable para
Financiar la organizacion y
Sus SOCIos.
DA2(D3-Al):
Implementar nuevas formas
de

companas

innovar y reestructurar
publicitarias,
estructura organizacional,
Visién, planes, para poder
las demas

competir con

competencias y lograr el
reconocimiento por parte de
los clientes.

DA3(D4-A4):
Implementacién de sistemas
de base de datos para la

cartera de clientes
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FUNCIONES BASICAS
JGtime

GERENTE
FUNCIONES BASICA Ejercer la representacion de la empresa

FUNCIONES ESPECIFICAS  -Establecer recomendaciones al presidente y al cuerpo de la empresa.
-Realiza evaluaciones periodicas
-Tener liderazgo sobre su empresa.
-Da soluciones a problemas graves de la empresa

NIVEL DE EDUCACION Titulo de Tercer Nivel
PRESIDENTE
FUNCIONES BASICAS Informa las inquietudes que ocurre en la empresa.

FUNCIONES ESPECIFICAS -Busca solucionar problemas pequefios dentro de la empresa
-Controlar que la plataforma funcione correctamente.

-Hace cumplir los estatutos
NIVEL DE EDUCACION Titulo de Tercer Nivel
CONTADOR
FUNCIONES BASICA Servicios prestados

FUNCIONES ESPECIFICAS  -Lleva toda la contabilidad de la empresa

NIVEL DE EDUCACION -Titulo de Tercer Nivel
SECRETARIA
FUNCIONES BASICA -Entrega y recepcion de documentos

- Recepcidn de formularios de posibles candidatos

FUNCIONES ESPECIFICAS -Monitorear las llamadas de los clientes y hacer la localizacion de los choferes
el traslado respectivo.

NIVEL DE EDUCACION Titulo de Tercer Nivel
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DEP. OPERATIVO
FUNCIONES BASICA -Supervisar a los choferes

FUNCIONES ESPECIFICAS -Dar seguimiento de que los clientes reciban un excelente servicio.

-Monitoreo de la plataforma
NIVEL DE EDUCACION Titulo de Tercer Nivel
CHOFERES
FUNCIONES BASICA -Traslado de los clientes desde el punto de partida al punto de llegada.
FUNCIONES ESPECIFICAS  -Brindar buen servicio.

NIVEL DE EDUCACION Segundo Nivel
Licencia Profesional Tipo C
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Localizacidon del negocio: macro y micro localizacién

Macro localizacion

JG'me es una compaiiia de taxis segura que esta ligada al confort y buen
trato de los clientes durante su traslado, siendo los pioneros en el canton
MILAGRO buscando la expansion y crecimiento no solo nacional sino
internacional. Proyectando el servicio a la excelencia en ruedas.

sco de Milagro S— m .

0
3

Fuente: Google Maps

Micro localizacion

JG time, siendo una compafiia fundada en el cantén Milagro en las calles,
DR. HUMBERIO SALVADOR Y MANUEL QUIROGA; mismas donde se
encuentran sus instalaciones, brindado desde ese sector los servicios a

toda la ciudad.
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Go g|e Maps MILAGRO (HUMBERIO SALVADOR Y MANUEL QUIROGA

Instalaciones JG
time
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